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RESUMEN

Para el desarrollo de la presente propuesta se enfatiza en el objetivo general que es evaluar
la viabilidad econémica y comercial de establecer una empresa importadora de repuestos de
autos en Lago Agrio. De esta forma se desarrolla un trabajo en base de seis capitulos en donde
cada uno se detallan las diversas estrategias a seguir antes, durante y posterior a la

implementacion de la propuesta.

De esta forma el estudio de mercado indica que la empresa es aceptada por el mercado sin
embargo se debe enfatizar en desarrollar una propuesta que tenga un valor diferenciador para
el mercado, por otro lado, los resultados del analisis financiero muestran un crecimiento
constante de los ingresos por venta con un aumento en la utilidad del negocio afio a afio, en la
valoracion financiera, se cuenta con una TIR del 30%, superior a la TMAR del 12,63%, lo que

confirma la rentabilidad del proyecto.

El modelo de negocio es viable y los resultados financieros han sido satisfactorios para
demostrar que es una inversion segura y con una rentabilidad futura. Dentro de las sugerencias
estd ampliar el portafolio de proveedores y realizar estrategias de marketing que aseguren el
éxito a la inversion. El negocio representa una inversion con una futra rentabilidad
significativa, sobre todo porque el parque automotor en la ciudad de Lago Agrio esta creciendo

y por consiguiente se debe tener el contingente de los repuestos.

Palabras claves: Viabilidad, repuestos, estrategia de marketing, importacion
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ABSTRACT

For the development of this proposal, emphasis is placed on the general objective,
which is to evaluate the economic and commercial viability of establishing a car parts

importing company in Lago Agrio.

In this way, a work is developed based on six chapters where each one details the
various strategies to be followed before, during and after the implementation of the proposal.
In this way, the market study indicates that the company is accepted by the market, however,
emphasis should be placed on developing a proposal that has a differentiating value for the
market, on the other hand, the results of the financial analysis show a constant growth in sales
revenue with an increase in the profit of the business year by year, in the financial valuation,
there is an IRR of 30%, higher than the TMAR of 12.63%, which confirms the profitability of
the project.

This proposal represents a significant opportunity to meet an unmet demand in the

automotive aftermarket in Lago Agrio.

Keywords: Viability, parts, marketing strategy, importation
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INTRODUCCION

El parque automotor de Ecuador creci6 un 7.49%, en los Gltimos nueve afios, cifras establecidas
en el dltimo Anuario de Estadisticas de Transporte, que publico el INEC (2023), en el que
indica que el afio pasado se reportaron 3,07 millones de vehiculos matriculados y 20,99 mil
siniestros de transito, a escala nacional. Por esta razon se necesita de repuestos automotrices
para su reparacion, para evitar los siniestros ocasionados por los desperfectos mecanicos de los
vehiculos.

En Lago Agrio, actualmente no existe una tienda especializada en la venta de repuestos
automotrices para multiples marcas, lo cual ha motivado la elaboracion de un plan de negocio
enfocado en establecer un almacén dirigido tanto a propietarios de vehiculos como a talleres
mecanicos. Este negocio buscara satisfacer la demanda de los clientes en el sector sur de la
ciudad, promoviendo ademas el desarrollo de esta area.

Los almacenes y talleres que operan actualmente en Lago Agrio no han logrado actualizarse al
ritmo de las nuevas tecnologias automotrices que integran muchas marcas actuales, como
sistemas de inyeccion electronica y frenos ABS. Este contexto obliga a considerar cursos
avanzados que den como resultado servicios de revision para realizar chequeos preventivo y
correctivo con la aplicacion de técnicas actualizadas. Los productos incluyen el mantenimiento
de inyectores, la aplicacion de instrumentos que ayuden a revisar y detectar las posibles fallas
que presente el vehiculo.

Para analizar la factibilidad del plan de negocio, se determin6 un estudio de mercado aplicando
el analisis de la fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas, lo que nos ayuda a establecer
los principales que clientes que puede tener el cantén Lago Agrio para establecer el mercado y
satisfacer la demanda desatendida. Lo cual nos ayuda a establecer un ofrecimiento de accion
consistente con patrocinios claros tanto los ciudadanos del cantén como para los posibles
Socios.

La presente investigacion, tiene como objetivo estudiar la factibilidad de una creacion de
empresa, mediante el plan de negocios. Para lo cual, se utilizaran instrumentos y técnicas de
exploracién que nos facilite crear estrategias apegadas al marco empresarial, comprendiendo
los perimetros productivos, activos y econdmicos que se han desarrollado en la carrera de
Emprendimiento e Innovacion Social.

Cada capitulo del documento presenta sus propios objetivos y conclusiones, abordando

diferentes aspectos relacionados con los temas mencionados.



Al querer lograr los resultados planteados, se aplica un enfoque de metodologia mixta. Lo que
significa el manejo de técnicas cualitativas, integrados con antecedentes cuantitativas, en
conjunto con instrumentos como entrevistas y encuestas que se utilizan para una muestra
representativa del mercado escogido.

La investigacion esta disefiada con seis capitulos que se relacionan al plan de negocios, siendo
el primer capitulo el que describe la investigacion, el segundo capitulo explica el detalle del
negocio, el tercer capitulo narra el andlisis de la industria, el cuarto capitulo desarrolla el plan
de marketing, el quinto capitulo determina el plan operativo y el sexto capitulo realiza el
analisis financiero del negocio. Ademas, presenta el capitulo de las conclusiones y resultados
del trabajo de investigacion, asi como también las recomendaciones, y por ultimo el detalle de
la bibliografia y los anexos que permiten evidenciar el trabajo investigativo realizado.

La investigacién reporta un ciclo de oportunidades financieras que se ejecutan en Lago Agrio,
también ayuda con el manejo de instrumentos y destrezas convenientes de la planificacion
estratégica, facilitando una narracion importante para proximas investigaciones en segmentos

similares, que pueden ser mercado como en su sistematica de estudio.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. Descripcion de la investigacion

1.1. Tema Titulo

Plan de negocios para la creacion de una empresa importadora de repuestos de autos en Lago
Agrio

1.2. Justificacion

La presente investigacion se basa en la posibilidad de crear un negocio de venta de
repuestos para autos en Lago Agrio denominado AutoParts Import. La oportunidad de
emprendimiento responde a la creciente demanda de repuestos de autos en Lago Agrio y sus
alrededores. Lago Agrio, tiene como objetivo que se conozca el negocio en una regién de alto
transito vehicular, necesita proveedores locales confiables, puesto que una gran cantidad
realizan la transaccion en Colombia. EI modelo de negocio atenderd la demanda local y

promovera al bienestar econémico y buscard mejorar los servicios automotrices de la provincia.

Como lo manifestd Vasquez (2020), establecer un negocio en el canton
Shushufindi, que pertenece a la provincia de Sucumbios, ayuda a la propuesta a identificar las
mejores ofertas para sus clientes, asi como para sus proveedores y tener una llegada con
ellos. Esto también les permitird abrir sucursales, facilitando asi una mejor movilizacion y
aumentando la demanda local de repuestos, incluyendo productos que son dificiles de encontrar
en el mercado local.

Ademas, la empresa tiene como objetivo implementar una logistica eficiente para la
importacién, con el fin de optimizar tanto los recursosmateriales como los intangibles, como
el tiempo requerido para todo el proceso de importacion. Segun (Toledo, 2017) existen
oportunidades de brindar un servicio eficaz a empresas publicas y privadas cuyo giro de
negocio involucre la utilizacién de maquinaria pesada en Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua e
Imbabura. El objetivo de la creacion de esta empresa es proporcionar un servicio rapido,
confiable y de calidad, con un precio que esté al alcance de la economia de la poblacion, brindar
garantia en los productos y ganar credibilidad en las marcas que son originales, establecer
alianzas con las marcas para beneficios que se brinde a los clientes. Tener un personal
especializado y capacitado en cada marca, en todas las &reas de la empresa recibiran
capacitaciones de la marca, para establecer una diferencia con lo demas competidores al tener

personal preparado que atienda a los clientes y se vuelva asesor de ellos.



1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

El modelo de negocio que se va a desarrollar tendria una duracion desde el mes de
octubre y abarcaria enero del 2025 y tiene como principal objetivo determinar la factibilidad
del negocio denominado AutoPro en Lago Agrio. Se estudiaran los componentes del mercado
y las estrategias de importacion que se realizaran en la ciudad. Los factores que se destacan son
las estrategias necesarias que se requiere para plantear una solucién que satisfaga a los clientes.

En el estudio se utilizara instrumentos de gerencia empresarial que servird como ayuda
para el proyecto, se utilizara analisis de mercado, encuestas, destrezas de comercializaciény la
tipificacion de proveedores importantes. Utilizaremos herramientas de marketing, instrumentos
financieros y estrategias de contingencia, todo esto nos ayudara a medir los indicadores
financieros y establecer la viabilidad del proyecto de manera global.

Esta investigacion toma como punto de referencia la ciudad de Lago Agrio, que
actualmente tiene una poblacion aproximadamente de 105,044 personas y se encuentra ubicada
en la Provincia de Sucumbios que segun datos del INEC (2022, p.1), tiene una poblacion de
199,014 habitantes. El objetivo de este estudio es evaluar la viabilidad de establecer una
empresa dedicada a la importacion de repuestos de autos en Lago Agrio.

1.4. Planteamiento del Problema

Segun lo manifestado por Barberan (2020) en su estudio de factibilidad sectorial en la
ciudad de Lago Agrio, provincia de Sucumbios, esta un desarrollo considerable de la demanda
del parque automotor lo que hace que los repuestos automotrices incremente
considerablemente. Lo que se contrapone a la oferta actual de repuestos que no es alta pues
existe mucha insatisfaccion, por los altos precios y por el excesivo tiempo de espera hasta que
llegue un repuesto. Ocasionando un impacto negativo en los talleres, asociacién de
transportistas y duefios de vehiculos.

En las diferentes localidades de proveedores que existen en otras ciudades los
respuestos son muy escasos Yy las necesidades de la poblacion quedan sin atender, generando
altos gastos y costos en los duefios de los vehiculos y en la poblacion en general de la provincia

y ademas existe una falta de logistica adecuada.

Con toda esta problematica mencionada nos lleva analizar la viabilidad de la creacion
de un modelo de negocio que se encargue de la importacion y distribucion de repuestos
automotrices en la ciudad de Lago Agrio. La empresa AutoPro cubrird la demanda local, y la
de los talleres de la ciudad, buscando mejorar la efectividad en los talleres y un servicio de

calidad en los vehiculos de la ciudad.



Como lo manifiesta Barberan (2020) en la ciudad de Lago Agrio existen pocos
proveedores de repuestos que sean de calidad o como se conoce que sean de la marca del
vehiculo. Lo que ocasiona que los talleres tengan conflicto con los clientes puesto que no
pueden entregar de inmediato los vehiculos hasta conseguir los repuestos de la marcay muchos
clientes no desean los repuestos genéricos, todo esto hace que baje la eficiencia en el servicio
que recibe los clientes duefios de los vehiculos.

1.5. Contextualizacién del Tema u Objeto de Estudio

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2023) menciona que el cantén Lago
Agrio es una entidad territorial subnacional ecuatoriana, de la Provincia de Sucumbios. Lago
Agrio, ubicado en la Amazonia ecuatoriana, tiene una poblacién de 119,594 habitantes, es el
lugar donde se agrupa la mayor parte de la poblacion total. Al norte limita con Colombia, al
sur con el canton Shushufindi, al este con los cantones de Cuyabeno y Putumayo y oeste con
el canton Céscales.

De acuerdo con la Alcaldia de Lago Agrio (2024), la ciudad cuenta con 21.760
vehiculos de autos, su punto nuevo de acceso se habilitd desde el afio 2022 para tener mas
movilizacién mediante un paso provisional en la via de Quito hacia Lago Agrio que conecta

con las provincias de Napo y Sucumbios.

Este plan de negocios promueve la generacion de puestos de trabajo, apoyando a la vez
la dinamizacion econémica a través de la compraventa de productos, lo que impulsa el
comercio local. Esta enfocado en los lineamientos establecidos con el Plan de Creacion de
Oportunidades 2021-2025, se aspira a ofrecer empleo digno, con un compromiso de ética
laboral en todos los procesos y lineamientos de la empresa (Secretaria Nacional de
Planificacién, 2021).

En la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil tenemos las lineas de
investigacion para fundamentar los proyectos de negocio y para ello mediante el dominio 3
designado “Economia para el desarrollo social y empresarial”, puntualiza que las
investigaciones en este dominio se enfocan en teorias y modelos econdmicos que promueven

el desarrollo social y empresarial.

Esta investigacion se desarrolla en consonancia con las lineas y sublineas de
investigacion de la Facultad de Economia y Empresa, centrandose particularmente en la linea

siete, que aborda el Emprendimiento y la Innovacion Social. En este marco, se consideran las
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sublineas de creacion y aceleracion de nuevas empresas, la gestion estratégica en investigacion
y desarrollo, asi como la gestion estratégica de la innovacion y la tecnologia (INECEM, 2021)

1.6. Objetivos de la Investigacion
1.6.1. Objetivo General

Evaluar la viabilidad econdmica y comercial de establecer una empresa importadora de

repuestos de autos en Lago Agrio.

1.6.2. Objetivos Especificos

e Analizar el mercado objetivo y la competencia en Lago Agrio.

e Medir el nivel de aceptacion de la creacion de empresa importadora de repuestos
automotrices, a través de una investigacion de mercado en la comunidad de Lago Agrio,
utilizando los instrumentos de investigacion.

e Desarrollar plan de marketing acorde a los resultados obtenidos con los instrumentos
de investigacion.

e ldentificar los recursos técnicos, operativos y de localizacion a través del Estudio
Teécnico.

o Realizar anélisis financiero, legal y ambiental con el fin de identificar la viabilidad del
proyecto.

1.7. Determinacion del Metodo de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis de la
Informacion.

La investigacion se llevara a cabo mediante un enfoque mixto que combinara diferentes
métodos. Se realizaran encuestas dirigidas a talleres mecanicos y propietarios de vehiculos, asi
como entrevistas con expertos en importacién y logistica. La investigacién tendra enfoque
mixto es decir cualitativo y cuantitativo.

El presente estudio se lo considera como exploratoria y descriptiva, por lo tanto, la
investigacion exploratoria tiene como principal fin analizar un tema o problema que no ha sido
abordado o tiene poco estudio de esas variables. Por otro lado, la investigacion descriptiva se
centra en describir situaciones y eventos, mostrando como se presenta y se manifiesta un
fenomeno particular. Los estudios descriptivos buscan especificar las caracteristicas
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se somete a

analisis.



La presente investigacion es de disefio no experimental que se basa en que no se genera
ninguna situacion, sino que se observan situaciones ya existentes, no provocadas
intencionalmente en la investigacion por quien la realiza. En la investigacion no experimental
las variables independientes ocurren y no es posible manipularlas, no se tiene control directo
sobre dichas variables ni se puede influir en ellas, porque ya sucedieron, al igual que sus
efectos, y el corte transversal es un tipo de estudio de investigacidn en el que se observa a un
grupo de personas o se recopila cierta informacion, en un momento determinado o en el
transcurso de un periodo corto (Herndndez-Sampieri et al., 2023).

Los datos cuantitativos, que segin Bernal (2010) se recopilan para realizar analisis de
medicion social mediante la cuantificacion de factores especificos, permiten representar
opiniones generales a través de valores numéricos o porcentajes y reflejan un marco conceptual
de decision mayoritaria. Este tipo de variables se analizan de forma deductiva. Para recoger
esta informacion, se utilizaran encuestas, las cuales ayudaran a definir tanto las caracteristicas
del proyecto como los lineamientos de sus procesos, basandose en un perfil de clientes
potenciales.

1.8. Fundamentacion Teorica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

En este apartado se explicara los estudios ya realizados con teorias y datos de la
investigacion, logrando analizar la importancia y las dindmicas del sector de importacion de

repuestos automotrices.

Segun Vasquez (2020) en su estudio realizado en Lago Agrio determind la viabilidad
de crear un almacén de venta de repuestos y un taller técnico de motocicletas, cuyo nombre es
"MOTO PASSION". EIl principal objetivo del estudio era establecer la factibilidad de crear
este tipo de negocio que brindaria servicios mecanicos tanto preventivos como correctivos. Se
aplicé una metodologia cuantitativa utilizando encuestas. Se concluyd que este modelo de
negocio es viable, puesto que no hay mas negocios que presten este servicio. Ademas, la

rentabilidad del proyecto se considera aceptable para su implementacion.

En la investigacion realizada por Barcia (2015) en el canton General Villamil Playas
sobre Creacién de una comercializadora de repuestos para buses, cuyo objetivo es establecer
la factibilidad de la creacién de una empresa que distribuya repuestos para buses del Cantén
Playas “ECUALOLIZ”, en la investigacion se determindé un nimero grande de mercado

insatisfecho en el abastecimiento de repuestos para buses. EI método que se utilizo es



deductivo, se estudio el mercado para deducir la demanda que se obtendra al crear la empresa.
En el andlisis financiero se obtuvo niveles significativos de rentabilidad lo que hace viable la
creacion del modelo de negocio.

En su estudio sobre la viabilidad de establecer una importadora de repuestos
automotrices multimarcas en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas, Rodriguez (2020)
se propuso determinar si tal iniciativa era factible en el contexto de Ecuador. Para ello, emple6
un enfoque de investigacion mixto, combinando informacion cualitativa y cuantitativa del
mercado y del sector. Esta metodologia permiti6 identificar oportunidades, amenazas y las
caracteristicas de compra de los potenciales clientes, asi como areas de demanda insatisfecha
y otros factores relevantes que enriquecieron el desarrollo de la investigacion. Ademas, se
elaboro6 un plan de marketing que complemento el analisis. El estudio de factibilidad concluyd
con un andlisis financiero que incluyo el calculo del valor actual neto, la tasa interna de retorno

y un analisis de sensibilidad, llegando a la conclusién de que el modelo de negocio es viable.

1.8.2. Marco Tedrico

Para el desarrollo de la propuesta se consideraron las valiosas aportaciones de distintos autores,

las cuales se enfocan al correcto desarrollo de una empresa y de los emprendedores:

Teoria de la Administracion
“El proceso de planear, organizar, integrar, controlar y coordinar una actividad o
relacion de trabajo la que se fundamenta en la utilizacion de recursos para alcanzar un

objetivo determinado” (Rodriguez, 2019, p.6).

“La administracion es un proceso mediante el cual se coordinan y optimizan los
recursos de un grupo social para alcanzar la maxima eficacia, calidad y productividad en la

consecucion de sus objetivos” (Munch, 2017, p.3).

Se considera gque la administracidn es una de las ciencias mas importantes que existe ya
que esta contendra en general la proyecto, estableciendo lineamientos y pasos a seguir para
estructurar de una manera correcta el informe especificando que es lo que se quiere hacer y
como se lo va a desarrollar, ademas esta utilizara distintos recursos para el cumplimiento de

sus objetivos y metas (Robbins & Coulter, 2016)

Teoria de la Internacionalizacion
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El modelo Uppsala es una estrategia de internacionalizacién que se enfoca en cuatro
dimensiones: Primero el reconocimiento de oportunidades, segundo la posicion de la red de
contactos, tercero el aprendizaje, creacion y construccién de la confianza, y cuatro las
decisiones de relacion de compromiso (Samamé, 2020)

El enfoque de este modelo se centra en aumentar los recursos invertidos en un pais
especifico mientras este desarrolla su experiencia en el mercado (Johanson, 1975). El proceso
de crecimiento en mercados internacionales se lleva a cabo en una serie de etapas sucesivas
que reflejan el nivel de compromiso de la empresa con sus operaciones fuera de su pais de
origen, conocido como la cadena de establecimiento. Inicialmente, las empresas suelen
comenzar con exportaciones esporadicas o no regulares, seguidas por la exportacion a través
de representantes independientes. Posteriormente, establecen una sucursal comercial en el pais
elegido y, finalmente, crean unidades productivas en el destino (Vega, 2020)

De este modo, las etapas mencionadas en el parrafo anterior permiten obtener varias
entradas en el mercado exterior de la empresa dependiendo del grado de interés de la misma,
por lo que esta sujeto a recursos comprometidos, experiencia e informacion; este compromiso
también es considerado una operacion aislada y Unica que es gradual y se va incrementando a
mayor interés (Vega, 2020)

En este sentido, es indispensable que un establecimiento realice estudios de mercado
que reduzcan la incertidumbre al entrar a un mercado extranjero, aun asi, se salte las dos
primeras etapas de la internacionalizacién, por eso es considerado un modelo gradual por lo
que pasado un tiempo de éxito de inicio a la expansion de la capacidad productiva (Rialp, 1999)

Segun (Rialp, 1999) menciona que el modelo de Uppsala constituye el marco de
referencia sobre el cual se basan diversos estudios empiricos que buscan establecer los niveles
de desarrollo exportador de las empresas. Esta teoria describe un proceso secuencial de
aprendizaje, dividido en etapas que reflejan un compromiso progresivo y gradual de las

empresas en los mercados internacionales.
Teoria del emprendimiento

Segun la teoria del triangulo invertida propuesta por Andy Freire, todo proceso
emprendedor combina tres componentes: Idea, Capital, Emprendedor.

De acuerdo a lo investigado por Olivares (2022), en la teoria del emprendimiento para
que este sea exitoso, es importante la presencia de la persona emprendedora y tener una idea
de negocio viable, acompafiado de un capital para ejecutar el negocio. Si uno de estos tres

elementos no estuviera presente, se dice que no tendria éxito el emprendimiento pues es esa la
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debilidad. La perseverancia y determinacion del emprendedor son cruciales; los
emprendimientos mas exitosos son aquellos que logran asegurar el capital adecuado y

desarrollar proyectos sélidos.

Figura 1

Teoria triangulo invertido del proceso emprendedor

IDEA CAPITAL

EMPRENDEDOR

Nota. Reproducida de Triangulo invertido del proceso emprendedor, de Andy Freire

De acuerdo al autor Avila (2016) manifiesta que, en diversos estudios, se ha generado
multiples conceptos de emprender, sin embargo, el que ha perdurado con el tiempo es el
mencionado por Sankaran Venkataraman en su trabajo Las diferentes teorias del

emprendimiento publicado en su libro en el afio 1997.

Para el autor, el emprendimiento es un aprendizaje que se adquiere en la academia y
que se encamina en alcanzar la creacién y descubrimiento de oportunidades para generar
nuevos productos o servicios, que serviran para satisfacer las necesidades de una poblacion.
(Avila, 2016)

Durante un estudio realizado por Shane y Venkataraman resaltaron que las definiciones
de emprendimiento tienen implicito la busqueda de nuevas oportunidades de negocio, la
creacion de esos negocios mediante estudios de mercado y estudios financieros y el

lanzamiento del negocio ya en marcha.

Como resultado de todas estas investigaciones se ha determinado que la definicion de

emprendimiento ha tenido un progreso relevante. Al inicio se realiza los estudios de mercado
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y una vez establecido nuestros potenciales clientes, analizamos la viabilidad financiera del
negocio. También se ha incluido factores psicologicos, culturales y psicosociales para

establecer negocios duraderos en el tiempo.

Plan de negocios y la rentabilidad

El plan de negocios permite reunir y visualizar en un solo documento toda la
informacion de una organizacion, brindando un panorama de la viabilidad del negocio, ademas
de que permite evaluar, implementar lineamientos, buscar alternativas y proponer planes de
accién que ayudaran a la puesta en marcha el negocio, permitiendo que la organizacion cumpla
con el plan estratégico que trazo y sobre todo logre sus metas financieras de rentabilidad.

(Lopez & Pérez, 2019) manifiestan que un plan de negocios adecuadamente
estructurado es crucial para el triunfo de cualquier emprendimiento recién iniciado, pues ofrece
una guia precisa y clara de los objetivos, estrategias y recursos requeridos para comenzar y

expandir el negocio.

El modelo Heckscher-Ohlin ofrece una importante perspectiva para la empresa AutoPro
domiciliada en Lago Agrio, ya que presenta las dinamicas del comercio internacional que
impactan la importacion de repuestos para vehiculos. En el pais de Ecuador existen
limitaciones y restricciones para la importacion de respuestos puesto que toman muchas
medidas cuando ingresa la mercaderia ya que suelen proteger el medio ambiente y no permiten
el ingreso de chatarras o repuestos usados. Aprovechar los acuerdos internacionales que se
tiene vigente en el pais para liberar aranceles en la importacién de repuestos, como es el caso
con la China que existe acuerdos y que sus vehiculos forman parte importante del parque
automotriz. Los negocios internacionales sirven para establecer las ventajas comparativas y
competitivas de cada pais, considerando el capital, los ingresos y el nivel de ocupacion

poblacional.

La teoria manifiesta que, al especializarse en la importacion y distribucion de repuestos
de alta calidad, AutoPro puede llenar un nicho de mercado, mejorando la disponibilidad de
mecanismos esenciales para el chequeo vehicular y contribuyendo al desarrollo econémico
local. (UNIR, 2024)

1.8.3. Marco Conceptual

En el contexto se va a destacar cosas importantes en el plan de negocios de repuestos,

se daran los siguientes:
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Modelo de Negocio

Segun Inecem (2021), el Modelo de Negocio, son las bases sobre las que una empresa
crea, proporciona y capta valor. También segin (Magretta, 2002)“Un modelo de negocio
cuenta una historia légica que explica quiénes son sus clientes, qué valoran, y como va a hacer

dinero en darles ese valor”.

Importacion

Proceso de traer bienes y servicios desde un pais extranjero para su venta o uso en el
mercado local. Es esencial para abastecerse de repuestos de autos que no se fabrican localmente
(Vinueza, 2014).

Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar productos,
bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por organizaciones, empresas e
incluso grupos sociales (INECEM, 2021)

Repuestos de Autos

Pieza o parte de un vehiculo destinada a substituir otra que realiza una funcion analoga,
para eliminar un defecto o averia, o bien para mejorar las prestaciones. En general, el término
se toma como sinénimo de recambio (MOTORGIGA, 2024).

Logistica

Gestion de la cadena de suministro que incluye el transporte, almacenamiento y
distribucion de los repuestos desde el pais de origen hasta el cliente final en Lago Agrio
(Vinueza, 2014).

Cadena de valor

El andlisis de la cadena de valor se ha desarrollado en base al disefio elaborado por
Porter en la Universidad de Harvard. Todas las empresas llevan a cabo diferentes actividades
que les permiten lograr sus objetivos, esto es a lo que se denomina cadena de valor. (INECEM,
2021)

Cliente
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Segun Kaotler P. , (2001) define al cliente como el individuo o entidad que adquiere
bienes o servicios de una empresa, buscando satisfacer una necesidad o deseo especifico. Kotler
enfatiza que comprender las necesidades y comportamientos de los clientes es fundamental
para desarrollar estrategias de marketing efectivas, ya que permite a las empresas ofrecer un

valor diferencial que los atraiga y retenga.

Rentabilidad Econémica

Evaluacién de la capacidad del negocio para generar ingresos suficientes para cubrir
sus costos y obtener beneficios. Incluye analisis de costos, ingresos y rentabilidad (Vinueza,
2014).

1.8.4. Marco Legal

1.8.4.1. Aspecto Societario de la empresa

De acuerdo al articulo 1 de la (Ley de compaiiias, 1999)el contrato de compafiias se
lleva a cabo por dos 0 mas personas que unen capitales o industrias para emprender operaciones
mercantiles y verse beneficiado de sus utilidades (pag. 1). Bajo esta premisa la empresa
AutoParts Import que importard y comercializara repuestos para vehiculos, sera constituida por
dos socios, César Valdiviezo y Paola Valdiviezo. Los productos importados por la empresa

seran comercializados dentro de la ciudad de Lago Agrio.

1.8.4.2. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa que se esta planteando en el proyecto tomard como nombre AutoParts
Import S.A, estara destinada a la importacion y comercializacion de repuestos para vehiculos,
en la ciudad de Lago Agrio de la provincia de Sucumbios.

La empresa serd constituida como sociedad anénima. Segin la L (Ley de
compafiias, 1999)seccion IV Art 143. La ley la define a la compafiia
anonima como una sociedad cuyo capital se puede dividir en acciones

negociables y las aportaciones a los accionistas.

1.8.4.3. Fundacion de la empresa

Tomando como referencia la ley de compafiias Seccion VI. Art. 146 para la fundacién
de la empresa AutoParts Import se entiende que: La constitucion de la empresa se realizara
bajo las leyes ecuatoriana vigentes, ya que ese sera la ubicacion principal. Cuando ya esté

constituida la compafiia, tendra personeria juridica y se procederd a la inscripcion. Debe
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obtener su RUC en el SRI para poder establecer y abrir su negocio. Todo sera bajo la Ley de

Compariias Registro oficial 312.

1.8.4.4. Capital Social, Acciones y Participaciones
Para poder establecer como empresa AutoParts Import S. A se necesita un capital inicial
de $1000.00. EI valor mencionado provendra de los accionistas involucrados en el desarrollo
del proyecto y adicional a esto se requiere un minimo de dos socios segun lo estipulado en la
ley de compafiias. En total, la empresa contara con 1000 acciones con valor de un ddlar cada

una.

Figura 2

Capital social y Accionistas

SOCIOS APORTACION %ACCIONES
César Valdiviezo 500 50%
Paola Valdiviezo 500 50%

Nota. Tabla de aportaciones de los socios para la constitucion de la empresa.

Los fondos provenientes para la constitucion de la empresa seran de aportacion propia

de los accionistas, evitando de esta manera incurrir en deuda bancaria.

1.8.4.5. Permisos

Para tramitar todo lo legal que se necesita para para importacion de los repuestos, leyes
y normativas legales que aplica en Ecuador para el importador. Para la empresa es importante
saber sobre el régimen de importacion.
REGIMEN DE IMPORTACION
Importacién para el consumo (régimen 10)
Es el régimen aduanero de ingreso (Aduana 2019) y se encuentra explicado en el COPCI. (Art.
120 del reglamento al COPCI)
Autorizacion de Importacion:

Este documento lo entrega el COMEX, y es un documento habilitante para la
importacion de repuestos de autos, y se necesita para presentar en el trdmite de la importacién

de repuestos en la aduana.
Normativas Ambientales:
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AutoParts Import adoptara practicas que cumplan con las regulaciones ambientales
nacionales. Esto incluira la gestién adecuada de desechos y el cumplimiento de las
normativas sobre emisiones y residuos automotrices, contribuyendo a la sostenibilidad y
responsabilidad ambiental.

1.9. Formulacién de las preguntas de la investigacion de las cuales se estableceran los

objetivos.

1. ¢Cudles son los lineamientos, normativas y requisitos para crear una empresa
importadora de repuestos de autos en Lago Agrio?

2. ¢Qué estrategias de comercializacion pueden implementarse para competir en este
mercado y atraer clientes?

3. ¢Como atraer al cliente potencial, conocer sus preferencias y la aceptacion a la
creacion de una empresa importadora de repuestos en Lago Agrio?

4. ¢Queé factores son los mas importante para un cliente que necesita un repuesto al
momento de comprar repuestos?

5. ¢Larentabilidad de la propuesta para la creacion de una empresa importadora de
repuestos de autos en Lago Agrio es aceptable para la inversion inicial que se realiza?
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CAPITULO 2

DESCRIPCIONDEL NEGOCIO
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CAPITULO 2

2. Descripcion del Negocio
2.1.  Andlisis de la oportunidad

Segun un informe del INEC (2023), Ecuador cuenta con 3,07 millones de vehiculos
registrados, de los cuales el 92,35% son vehiculos de uso particular. En la provincia de
Sucumbios, se matricularon 37. 406 vehiculos de uso particular, mientras que en el cantén de
Lago Agrio la cifra ascendi6 a 20. 517.

Ante esta realidad, los pequefios emprendedores dedicados a la distribucion de
repuestos en Lago Agrio se ven forzados a abastecerse a través de importadores, ya que en la
ciudad no existe una amplia variedad de productos disponibles.

Figura 3

Reporte Vehiculos motorizados matriculados 2023

2.1 Vehiculos Motorizados Matriculados

Participaciones segun uso, ano 2023

raron 3,07 millones de vehiculos matriculados, de los cuales los vehiculos de uso particular

Transporte publico /
alquiler
6,75%

oW &

Uso particular Vehiculos del Estado
92,35% 0.86%

54

Ofros
0,04%

Fuente: Agencia Nacional d
Nota 1: Alquiler: Incluye bus

La creacion de un negocio de venta de repuestos automotrices en el canton Lago Agrio
presenta un atractivo de crecimiento debido a la demanda continua de mantenimiento y
reparacion de vehiculos, lo que incentiva la necesidad de repuestos y accesorios. En muchos
mercados, especialmente donde los costos de vehiculos nuevos son altos, la tendencia de
mantener vehiculos por periodos prolongados aumenta el requerimiento de piezas de recambio.

Existe un considerable crecimiento en el mercado de repuestos automotrices, generado
por varios factores, tales como el incremento del parque automotriz, el aumento en el plazo de

vida (til de los autos y el crecimiento del comercio electronico.
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Estos dos sectores que estan unidos entre si como es el sector automotriz y el de
repuestos gozan de una demanda constante, producida por la escasez de mantener, reparar y
actualizar los vehiculos.

Esto se origina por los mercados emergentes que deciden conservar mas tiempo su
vehiculo y deciden repararlo, manteniendo por méas tiempo el vehiculo y no ven la necesidad
de comprar uno nuevo. Es un panorama positivo puesto que decidir mantener el vehiculo por
mas tiempo lleva a crecer los mantenimientos y comprar mas repuestos.

Este servicio se considera constante, por lo que invertir en estos modelos de negocios
se considera de bajo riesgo. La inversion inicial en estos negocios es alta y el capital para el
inventario y para la oficina y bodega es de gran cantidad. Sin embargo, es rentable el negocio
ya que la permanencia de la industria automotriz y la creciente demanda de mantenimiento y
reparacion de vehiculos hacen que la rentabilidad a largo plazo sea un atractivo notable para
los inversionistas.

Para los inversionistas, la estabilidad y rentabilidad de este sector, junto con la
posibilidad de expansion mediante ventas en linea, lo convierten en un campo de inversion
prometedor (Kotler & Keller, 2016).

La falta de variedad en los productos ofrecidos por los pequefios negocios se debe a que
todos comparten un mismo grupo de importadores. Como resultado, estos establecimientos
suelen diferenciarse unicamente por el segmento de mercado al que se dirigen o por la relacién
de afinidad que tienen sus clientes con sus propietarios.

Figura 4

Tasa de actividad emprendedora temprana en Ecuador y region 2023
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Nota: Encuesta a la Poblacion Adulta, Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2023

Como se muestra en la figura 4, en 2023 Ecuador registro una TEA del 32.65%. Esto
significa que aproximadamente 3.3 millones de habitantes estuvieron involucrados en la
creacion y puesta en marcha de un negocio; es decir, mas de 3 de cada 10 adultos ecuatorianos

estaban empezando un negocio. (GEM, 2023)
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2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

En AutoPro la mercancia llegara directamente a las bodegas de la empresa, luego se
distribuira una parte a las instalaciones del almacén para que sea inventariado y se coloque a la
venta. Una vez puesta la mercaderia en bodega ésta saldra solo con las 6rdenes de pedido que
se han ingresado y que corresponden a los talleres y clientes que hicieron los pedidos.

La propuesta de valor del proyecto es brindar servicio de calidad y repuestos de acuerdo
al presupuesto del cliente, tendremos desde originales hasta los genéricos, importados y que
son dificil de encontrar en la ciudad. Brindamos garantia en todos nuestros productos, y
garantizamos un servicio inmediato y de confiabilidad en los talleres.

Como se aprecia en la figura dos, la propuesta de negocio esta orientada al servicio de
la poblacion de Lago Agrio, mediante la oferta de repuestos para sus vehiculos, logrando
satisfacer la demanda del mercado del parque automotor.

Las edades de los clientes estan entre los 20 a 65 afios, los cuales poseen un vehiculo
de su propiedad o alquilado. Se realizaran campafias de publicidad, de esa forma alcanzar una
significativa penetracion en el mercado, mediante el uso de Instagram, Facebook y TikTok.
Ademas, la atencion al cliente se gestionara a través de la aplicacion de WhatsApp

Se tendréan a las grandes empresas importadoras de repuestos a nivel nacional como
proveedores clave de los repuestos de alta demanda. Como segundo proveedor clave esta las
empresas internacionales a las que se les importara los repuestos. Por Gltimo, esta el area de
ventas, que tendrd como misién que se conozca la variedad de repuestos que tiene la empresa
y que llegue a la mayor cantidad de clientes posibles.

Lo canales de distribucion serian la tienda fisica que es el almacén de repuestos, la
tienda online con catalogo digital, una red de distribuidores locales y los envios directos a
domicilio o taller.

Figura 5

Modelo de negocios Lean Canvas
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Nota: Elaboracion propia Modelo de Negocio

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision

AutoParts Import es una empresa dedicada a la venta y comercializacion de todo tipo
de repuestos para autos brindando calidez esmerada en la atencidn, con personal capacitado y
productos de alta calidad, para garantizar la seguridad y confianza de nuestros clientes.

Vision

En el 2029 ampliar notablemente las lineas de repuestos de autos y brindar servicios de
importaciones para minoristas, cumpliendo todas las exigencias del mercado como las de
nuestros consumidores.

Valores
Calidad: Importar las marcas originales y las secundarias con mejor calidad en el mercado y
asegurar que nuestros procesos de servicio sean los mas adecuados para los clientes.
Responsabilidad: Mantener un debido proceso en la recepcion de los pedidos de los productos,
promoviendo la seguridad del personal encargado de estos y asegurando que los productos
lleguen en buen estado al consumidor final.
Integridad: Utilizar siempre la ética en el servicio y en la comercializacion de los repuestos.
Brindar transparencia en los procesos de que intervienen los clientes.
Pasion: Poder transmitir nuestro amor por el servicio que brindamos a la poblacion de Lago
Agrio mediante una entrega oportuna del producto.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Ofrecer un servicio innovador y que llegue los productos a tiempo a los clientes de Lago
Agrio logrando asi satisfacer las necesidades del mercado, obteniendo buenos margenes los
cuales garanticen el crecimiento sostenible de la empresa.

2.3.2 Objetivos Especificos

. Lograr mediante la publicidad en redes sociales y estrategias de marketing un

crecimiento sostenible en las ventas anuales de un 5% - 10%.
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. Obtener un reconocimiento de marca en la cuota de mercado de comercializacion de
repuestos de al menos un 5% en los primeros 3 afios a través de estrategias de distribucion

dentro de la ciudad de Lago Agrio.

. Obtener un indice de satisfaccion de clientes sostenible de un 10% anual mediante

encuestas a los consumidores acerca del servicio y la calidad del producto.
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CAPITULO 3

3 Analisis de la industria
3.1.  Anélisis Pest

El analisis Pest segun (Barberan, 2020)permite al administrador de un negocio
identificar los factores macroeconémicos clave que pueden influenciar en el futuro desarrollo
de un negocio. En el analisis Pest, se buscara encontrar los factores politicos, econémicos,
socioculturales y tecnoldgicos que influencien en el entorno en donde se planea comercializar
el producto y a través de esto obtener conclusiones para la elaboracion de las estrategias mas
adecuadas que apliquen al proyecto de creacion de una empresa importadora de repuestos de

autos en Lago Agrio.
Politico

En el Ecuador de desato una crisis politica en el afio 2023 lo que desatd una disolucién
de la Asamblea nacional originado por la muerte cruzada que en el gobierno de Guillermo Lazo
se decretd. Asi mismo, esto llevo a convocar nuevas elecciones para completar el periodo de
gobierno restante del ex presidente Lazo. Se llevo a cabo las elecciones y se designé como

nuevo presidente al sefior Daniel Noboa para el periodo restante.

El 23 de noviembre del mismo afio se posesiona como nuevo presidente de la Republica
del Ecuador el sefior Daniel Noboa Azin, con eso dando paso a una nueva historia politica en

nuestro pais. (El universo, 2023)

Estos efectos politicos tuvieron impacto en los indicadores econdmicos del Ecuador.
Segun el (INEC, 2023) el indice de precios a diciembre del 2023 lleg6 al 1.35%, y en octubre
de 2024, comparado con el mes anterior que fue de 0,18%, mientras que en octubre de 2023 se
ubicé en -0,18%.

Desde el 19 de octubre del 2021 entra en vigencia la reforma a Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion, enfocada al emprendimiento juvenil. Mediante la creacion de
la plataforma virtual “La Bolsa de Emprendimiento”, se busca calificar y aprobar proyectos de
titulacion presentados por profesionales, para posteriormente brindar un acompafiamiento que
constara de estudios de mercado, desarrollos de modelos de negocios, gestién de propiedad

intelectual, redes de contacto, etc.
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Conclusién

El aspecto politico del Ecuador facilita el desarrollo del proyecto, luego de haber
superado el pais una crisis de emergencia sanitaria COVID-19, incentivando de esta manera la
reactivacion econdémica del pais, ademas, se tiene como fortaleza la reforma de la Ley Orgéanica
de Emprendimiento e Innovacion, teniendo asi la posibilidad de obtener beneficios que
contribuyan al desarrollo del proyecto. Ademas, controlando la seguridad del pais, la cual es la
prioridad en este gobierno, existen fortalezas para el inicio de este negocio en la ciudad de Lago
Agrio.

Econdémico

Se tiene como un indicador principal para el analisis econémico el PIB, el cual
representa un indice importante para el proyecto, asi mismo se debe analizar su
comportamiento en el ultimo trimestre del 2023. De acuerdo al Banco Central del Ecuador en
el periodo 2023, en sus boletines indica que el Producto Interno Bruto (PIB) tuvo un
crecimiento del 2,4%, lo que representa una cifra baja en relacion al crecimiento del afio 2022
que fue de 6,2%. Este resultado se debe por la eficacia del gasto gubernamental, el crecimiento
de las exportaciones en un 3,7%; el consumo de los hogares, que se incremento; y la formacion

bruta de capital fijo (FBKF), que también registré un crecimiento del 0.5%.

Un 2,4% disminuyé el producto interno bruto conocido como PIB en relacion al tercer
trimestre del afio 2023. Lo cual se ocasiond en un 1,8% por el empleo de los hogares, también
el 1 3,7% por la disminucidn en el producto fijo bruto.

Finalmente, el Banco Central del Ecuador ha estimado la proyeccién de crecimiento
para el afio 2024 en 1,0%. Esta prevision considera menores tasas de crecimiento del Consumo
de los Hogares (0,7%) y del Gasto de Gobierno (1,1%), y una recuperacion de las
Exportaciones (4,2%) y de la Formacién Bruta Capital Fijo (1,3%). (Banco Central del
Ecuador, 2023)
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Figura 6

Producto Interno Bruto Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
Precios constantes de 2007, Tasas de variacion trimestral
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Nota. Reproducido de PIB Ecuador de Banco Central del Ecuador, 2023

La linea de repuestos en el Pais obtuvo un crecimiento considerable en los Gltimos afios,
es decir en el primer semestre de 2023, la solidez del negocio de las importaciones de repuestos
llegd a lograr unos 272 millones de doélares, equivalente a un 10% mas que en el periodo del
primer semestre del 2022. El parque automotriz ha tenido un crecimiento considerable en los
altimos afios, lo que origind una creciente demanda de repuestos, sobre todo lo vehiculos de
origen chino que son los que mas se han multiplicado en el parque automotor, y lo que conlleva
a tener respuestos ya en existencia para los futuros emergentes que tengas los vehiculos de las

diferentes marcas.
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Figura7
Venta de vehiculos 2023
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Nota: Reporte de AEDE 2023

Segun el reporte de COMAGA (2024) se menciona que la ciudad de Lago Agrio esta
realizando estrategias para reavivar la economia de la ciudad. Es decir, en el mes de septiembre

del afio 2024, realizaron multiples eventos turistico para activar la economia ecuatoriana.

Segun el Banco Central del Ecuador, se estima un crecimiento del 1,5% para 2023,
seguido de una desaceleracion que podria llevar este indice al 0,8% en 2024. Estas cifras
apuntan a un futuro econémico mas complicado, lo que probablemente afecte la demanda de
bienes y servicios, incluyendo los repuestos de vehiculos (Banco Central del Ecuador, 2023)
Figura 8
Importaciones de vehiculos en Ecuador-Primer semestre 2023
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Nota: Reporte de AEDE 2023

En la figura ocho podemos notar las importaciones de vehiculos en el primer semestre
del afio 2023, notdndose un incremento de 3,332 unidades en relacién al afio anterior.
Figura 9

Incremento porcentual de compra de vehiculos en la Region.
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Conclusién

La creciente demanda de repuestos debido al desgaste de vehiculos utilizados en
actividades agricolas, transporte pesado y movilizacion de vehiculos de uso particular genera
un mercado con necesidades claras. La preferencia por vehiculos de origen chino en Ecuador
abre una puerta para la importacion de repuestos de este tipo, sin embargo, la preferencia de

marcas conocidas sigue siendo una eleccion mayoritaria del mercado automotriz.

Sociocultural

Analizar la parte sociocultural de un pais es importante para todo tipo de negocio, en
este caso para el mercado automotriz es un factor muy importante conocer la cultura de la
poblacion ecuatoriana. Conocer estos aspectos nos permite elaborar mejores estrategias para
brindar un servicio de calidad a los clientes de la poblacion.

Como lo indica el INEC en sus estadisticas del 2023, Lago Agrio es una poblacion de
105,000 personas, formando una gran parte de esta poblacion un puablico joven y

econdmicamente activo, cuya edad promedio es de los 28 afios. Es importante conocer estos
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datos para la hora de la segmentacion del mercado y poder establecer primicias que nos lleve

a una mejor forma de llegar a ese publico joven.

Adicional se establecio que la edad promedio de los habitantes de Lago Agrio ronda los
28 afios. Estos datos podrian ser bastante Utiles al momento de segmentar el mercado y elaborar
estrategias con un enfoque a bebidas naturales 0 minimamente procesadas para jovenes y
adultos.
Figura 10
Poblacién porcentual total segun la edad y género en el Guayas
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El analisis de la curva de pobreza que tiene el Ecuador resulta importante, pues, permite
entender el comportamiento que posiblemente tendra nuestra demanda con respecto al mercado
objetivo. Si los indices de pobreza aumentan, la demanda del producto puede verse afectada
negativamente. En diciembre del afio 2021, la pobreza por ingresos, a nivel nacional llego a
27,7%. Mientras que la pobreza extrema alcanzo 10,5% (INEC, 2021)
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Figura 11

indices de pobreza a través del tiempo en el Ecuador

Nota. Reproducido de indice de pobreza y pobreza extrema de INEC, 2021.

De lamano a esto, los indices de empleo en el Ecuador demuestran un comportamiento
positivo, dado al continuo crecimiento de la poblacion econémicamente activa con empleo.
Como datos a resaltar se tiene que la poblacién en edad de trabajar fue de 12.8 millones de
personas, la poblacion econdmicamente activa de 8.5 millones de personas y la poblacién
econdémicamente inactiva fue de 4.3 millones para febrero del 2022. (INEC, 2022)

Figura 12

indices de empleo en el Ecuador
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Nota. Datos de indices relacionados al empleo en el Ecuador. Reproducido de Composicién de la poblacion
Nacional de INEC, 2022.
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El comportamiento sociocultural en la compra de repuestos para vehiculos automotrices
en Ecuador estd influenciado por una combinacion de factores culturales, econdmicos y
sociales. Mencionaremos varios aspectos que son necesarios en este &mbito sociocultural y que

nos ayuda a seleccionar nuestros potenciales clientes:

Preferencia por lo local y confianza en recomendaciones, confianza en mecanicos y
expertos. Para la adquisicion de productos o servicios la valoracion de la experiencia importa

bastante en el comportamiento.

Buscar gque exista comprension por parte de los clientes en el precio del producto es un
paso importante, fundamentalmente en un pais donde existe inestabilidad politica. En algunos
casos por el factor precio muchos clientes prefieren repuestos usados o genéricos porque no
conocen el problema que puede causar el uso de estos repuestos, sobre todo cuando se trata de

vehiculos costosos.

Los sectores urbanos son mas sensibles para comprar repuestos, ya que la gente tiene
informacion de primera hora y pueden decidir inmediatamente. En los sectores rurales la

confianza y la recomendacion es la que mas se utiliza, en el momento de comprar.

En general, la decision de compra de repuestos en Ecuador estd fuertemente
influenciada por la confianza, el precio, la disponibilidad y la percepcién de calidad, con un

creciente interés por los canales digitales entre ciertos segmentos de la poblacion.
Conclusion

En el analisis sociocultural se puede determinar que la escasa mejora en los indices de
empleo y la calidad de vida de los ecuatorianos son factores que llegarian a afectar al total del
mercado al cual se desea vender los repuestos, reduciendo el nimero de unidades vendidas y
de esta manera el total de ingresos percibidos. A demas, con respecto a la cultura y habitos de
consumo, el ecuatoriano en promedio tiene como preferencia los repuestos originales para sus
vehiculos como primera opcion, lo cual representa una dificil competencia en el canton Lago

Agrio.
Tecnoldgico

Los avances tecnoldgicos representan tanto una ayuda como una amenaza para el
proyecto que se esta desarrollando, pues, estos podrian significar una mejora en la eficiencia

de procesos y ahorro en los costos, pero asi mismo pueden dar como resultado una brecha
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gigante al momento de competir con empresas que ya estén conectadas con sus proveedores en
el exterior y hagan de la logistica su mayor fortaleza al momento de traer los repuestos. Por
este motivo un analisis del entorno tecnolégico en el Ecuador es fundamental para delimitar
como beneficiarnos de cada uno de estos avances.

Una parte del PIB de los paises se destina a la investigacion y desarrollo de proyectos
innovadores, los cuales sirvan para encontrar soluciones a problemas actuales, especificamente
en el Ecuador, segun el INEC (2020) se estima que para el afio 2020 se us6 un 0.47% del PIB
para este &mbito, representando asi 14 puntos porcentuales mas que en el afio 2012 que fue de
tan solo 0.33%.

Figura 13

Inversion nacional en investigacion y desarrollo en relacién al PIB
I+D como (%) PIB

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Nota. Porcentaje del PIB del Ecuador empleado en investigacién y desarrollo. Reproducido de 1+D como (%) de
PIB de Plan nacional de Desarrollo 2017-2021

Con respecto a los datos recopilados en relacion a las personas que cuentan con acceso
a internet, se puede encontrar que a nivel nacional esta cifra alcanza un 70.7%. Por otro lado,
la cantidad de personas con un teléfono mévil activo, tomando como referencia las personas
con edades superiores a los 5 afios, es de un 62.9% a nivel nacional en el afio 2020. (INEC,
2021). Esto puede ser una clara oportunidad para dirigir la publicidad y estrategias de
marketing del proyecto a medios virtuales, pues, los medios tradicionales como lo son la
television, radio y periddico se estan quedando cada vez mas obsoletos.
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Figura 14

Evolucion de la proporcion de personas con teléfono celular activado por area 2013-2020
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Conclusién

En el aspecto tecnoldgico se tiene un gran numero de oportunidades para el proyecto
en desarrollo, destacando el constante aumento de acceso a la tecnologia como lo son la
computadora, el celular y el internet, lo cual resulta beneficioso, pues brinda medios para la

difusion de nuestro producto a precios relativamente baratos, optimizando tiempos y procesos.

3.2 Atractividad de la industria: estadisticas de ventas, importaciones y crecimientos en la

industria.

En los ultimos afos el sector automotriz ha crecido de forma acelerada sobre todo con
la apertura de nuevas marcas de automaviles, las cuales han sido un factor de importancia en
la economia del comercio exterior. El sector automovilistico da la apertura a la importacion de
repuestos y logra crear un mercado atractivo para la inversion. Por lo que permite crear estas
lineas de negocio y abre la puerta a mas competidores, las importaciones de repuestos han

crecido a la par con el mercado automotriz.
Estadisticas de ventas de repuestos de autos en Ecuador

Segun las estadisticas de la Asociacion Automovilistica Ecuatoriana (AEADE), indica
que se vendieron un total de 109.136 de vehiculos nuevos. En relacion al afio 2023 esta cifra
bajo puesto que hubo factores relevantes en la economia del afio 2024, lo que hizo que el
mercado automotriz no aumente significativamente sus ventas. Sin embargo, es fundamental
indicar que el porcentaje de automoviles hibridos y eléctricos incrementaron de forma
considerable sus ventas, lo cual lleva a un aumento del 21.8% con respecto al afio 2023. Si bien

es cierto esta expansion es el resultado del incremento en la conciencia del mercado con los
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aspectos relacionados con el medio ambiente. (Asociacion Ecuatoriana de Fabricantes de

Vehiculos Eléctricos, 2025).

Tabla 1 Ventas historicas de vehiculos hibridos
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e Importaciones de repuestos de autos en Ecuador

Los neumaticos fueron los productos que mas se importd, luego los sistemas de
suspension, los embragues y las baterias. ElI incremento mencionado de cierta forma se
relacionado con la recuperacion del sector de vehiculos y por la introduccion de vehiculos
chinos al mercado ecuatoriano. El aumento de la demanda de repuestos también se debe al
mayor uso de los vehiculos y a la necesidad de mantenerlos en buen estado. Sumando a ello,
la competencia entre vendedores ha dado lugar a precios competitivos, lo que ha dado lugar a

mejores decisiones de compra (Primicias, 2023).

e Crecimiento de la industria automotriz en Ecuador

La industria automotriz en Ecuador ha mostrado un notable aumento en los ultimos
afios. En el afio 2023, se vendieron 140,000 vehiculos, lo que indica un incremento del 17% en

relacion al primer semestre de 2022 (Primicias, 2023). Este aumento ha sido favorecido por un
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incremento en la adquisicion de automdviles y piezas de repuesto, ademas de la recuperacién
econdémica posterior a la pandemia. Los nuevos modelos tecnoldgicos han atraido a mas
consumidores, por otro lado, las politicas gubernamentales para fomentar la industria
automotriz han facilitado el acceso a financiamiento y créditos. Ademas, la creciente demanda
de vehiculos eléctricos y hibridos ha contribuido al dinamismo del mercado, reflejando una
tendencia global hacia la sostenibilidad y la eficiencia energética (Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador, 2025).

3.3. Analisis del ciclo de vida de la industria

El analisis del ciclo de vida (ACV) es una herramienta valiosa para evaluar el impacto
ambiental y econdmico de un producto desde su concepcion hasta su disposicion final. En el
contexto de la industria automotriz en Ecuador, el ACV permite identificar las etapas clave del

ciclo de vida de los vehiculos y sus componentes. En funcion de ello se plantea lo siguiente:
e Introduccion

Durante la etapa de introduccion, la industria de repuestos para vehiculos empieza a
consolidarse en el mercado. En esta etapa, las empresas de importacion y manufactura de
repuestos destinan recursos en investigacion para desarrollar productos que cumplan con las
exigencias del mercado. En Ecuador, esta fase se relaciona con la importacion inicial de piezas
de vehiculos y la adaptaciéon de los productos a las particularidades del mercado local. Es
fundamental desarrollar estrategias de marketing y promocion para comercializar los nuevos
repuestos e informar a los consumidores de las multiples ventajas y valor agregado de cada uno
de ellos. La competencia es limitada, sin embargo, la demanda se encuentra en etapa de

expansion.
e Crecimiento

En la etapa de crecimiento la cual se relaciona con el incremento de la demanda de
repuesto para vehiculos, en el mercado ecuatoriano se puede indicar que esta etapa se encuentra
impulsada por el incremento del parque automotriz de las principales ciudades del pais. De tal
forma que las empresas que se dedican a este negocio han generado un crecimiento notable en
sus ventas. En esta etapa, la competencia aumenta y las empresas buscan diferenciarse a través

de la calidad y la innovacion en sus procesos de ventas entregando algun valor diferenciador.
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La distribucion y la logistica también se optimizan para cumplir con la creciente demanda de

manera eficiente.
e Madurez

Durante la etapa de madurez la industria de parte de vehiculos se refleja en un nivel
superior en donde la demanda se extiende, las ventas se mantienen estaticas y no varian, sin
embargo, la competencia aumenta. En tal sentido en Ecuador las empresas se consolidan en el
mercado y obtiene un lugar en el mercado, el cual esta dado por el nivel de innovaciény calidad
del producto, en esta fase el valor diferenciador es de mucha importancia puesto que de ello
dependeré su permanencia en el mercado, ya que los clientes seleccionara a quien le otorgue
mejores beneficios, es por ello que la implementacidn de tecnologia de vanguardia como las
piezas de repuestos para vehiculos hibridos y eléctricos, pueden brindar nuevas posibilidades

de expansion en este mercado.

e Declive

En la fase de madurez la industria automotriz se manifiesta en un nivel elevado, donde
la demanda se expande, las ventas permanecen contantes, estables y no cambian, pero la
competencia se incrementa. En Ecuador las compafiias se fortalecen en el mercado y adquieren
un espacio en el mismo, el cual se determina por el nivel de innovacion y calidad del producto,
en esta etapa el valor diferenciador es sumamente crucial ya que de ello depende su
permanencia en el mercado. Los clientes elegiran a quien le brinde mejores beneficios. Por esta
razon, la incorporacion de tecnologias avanzada como los componentes de repuestos para

vehiculos hibridos y eléctricos, pueden ser beneficiosos.
Imagen 3

Ciclo de vida de la industria
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Conclusion

Basandose en la informacion reciente, la industria de importacion de repuestos de autos
en Ecuador se encuentra en la etapa de crecimiento. Esta etapa se caracteriza por un aumento
significativo en la demanday las ventas, impulsado por la recuperacién del mercado automotriz
tras la pandemia. En el primer semestre de 2023, las importaciones de repuestos crecieron un

10% en valor, alcanzando un valor cercano a los USD 272 millones.

Ademas, la demanda de repuestos ha aumentado debido a la mayor compra de vehiculos
nuevos y usados. La competencia en el mercado también se ha intensificado, lo que ha llevado
a precios mas competitivos y a una mayor variedad de productos disponibles para los
consumidores. Este crecimiento sostenido indica que la industria esta en una fase de expansion

y desarrollo.
3.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y conclusiones

Para entender el ambiente competitivo de la industria de importacion de piezas de
automoviles en la ciudad de Lago Agrio, es necesario llevar a cabo una investigacion detallada
que facilite la identificacién de las dinamicas que afectan el mercado. EI modelo de las
competitivo de las cinco fuerzas de Porter es uno de los analisis macro para conocer la
atractividad de la industria y del sector, en donde se analizard amenazas y oportunidades que
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tendria el negocio lo cual ayudara a implementar estrategias adecuadas basadas en el resultado

de cada fuerza.

Dentro del analisis de la industria de repuesto de automdviles, el presente analisis
permitird conocer la valoracion de la competencia actual, el peligro de los nuevos participantes,
la influencia de los proveedores, la influencia y poder de los clientes y el riesgo de la
introduccion de los productos sustitutos. Cada una de estas variables tiene un rol crucial en la
definicion de las estrategias y tacticas a implementar lo cual conlleva a una participacion acriva

en el mercado.

Este andlisis no solo ayudaréa a identificar los desafios y oportunidades presentes, sino
que también proporcionara una base solida para la toma de decisiones estratégicas y la mejora
de ventajas competitivas razonables. Al entender las fuerzas que moldean la industria, la
empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio podra posicionarse de manera
efectiva y aprovechar las oportunidades de crecimiento en un entorno competitivo. En las
siguientes secciones, se llevara a cabo un analisis detallado de cada una de las cinco fuerzas
competitivas de Porter, sequido de conclusiones y recomendaciones estratégicas para la

empresa.

3.4.1. Amenazas de nuevos competidores

Esta fuerza evalla el impacto potencial que los nuevos entrantes pueden tener en una
industria, considerando factores como las barreras de entrada, la capacidad de los nuevos
competidores para atraer clientes y la posible presion sobre los precios y margenes de beneficio.
Dentro del proceso de analisis de la industria de importacion de repuesto de vehiculos en Lago
Agrio es necesario determinar el poder de los nuevos competidores lo cual permita formular

de manera adecuada las tacticas para minimizar los riesgos.

Las barreras de entrada son elementos que implican la introduccidn de nuevos negocios
en un determinado sector, para el caso del sector de repuestos de vehiculos la importacién de
piezas de automoviles en Ecuador tiene diversos obstaculos entre ellos los que radican la
necesidad de una considerable inversion, el nivel de inventario que se debe tener, la logistica
que lleva el traslado desde los terminales de carga hasta el lugar de destino. Este elevado capital
inicial puede desanimar a posibles nuevos competidores en donde el principal componente es
la falta de financiamiento. La importacién de repuestos para vehiculos esta regida por

normativas gubernamentales y exige la adquisicion de permisos particulares, por lo cual acatar
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con estas regulaciones es necesario el desarrollo de procesos complicados y costosos para los
nuevos entrantes. Las empresas ya establecidas pueden aprovechar sistemas como las
economias de escala, lo que les disminuye el costo y por lo cual acceder con nuevas estrategias

competitivas de precios, su nivel de negociacién es medio.

3.4.2. Poder de negociacidon de los clientes

El poder de la negociacion de los clientes dentro del sector en el cual se introduce a la
propuesta de negocio es significativo, debido a varias razones, en primer lugar, debido a que
los consumidores cuentan con un amplio catalogo de proveedores y de marcas que importan
repuesto, lo cual da la posibilidad de que el cliente escoja y relacione costo y calidad, de esta
forma estas variables son las principales en la decision de compra. En segundo lugar, a la
disponibilidad de informacion y datos que hay en internet lo cual incentiva a los consumidores
a revisar precios y beneficios de las empresas que comercializan este tipo de producto lo cual
induce a una comparacion y seleccionar la opcién mas beneficiosa para ellos. Por otro lado, la
rivalidad de los negocios es intensa lo cual genera que las empresas aumenten su valor agregado

entregando otro valor para captar al mercado

Este punto es considerado con un poder de negociacion ALTA, las empresas
importadoras deben formular estrategias que garanticen un valor adicional a los consumidores

y ofrezcan un servicio posterior y garantia, ademas de elaborar programas de fidelizacion.

3.4.3. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en el sector de importacién de repuestos para autos
en Ecuador se refiere a la posibilidad de que los clientes elijan alternativas a los repuestos
originales o de marca. Estos reemplazos pueden incluir repuesto genéricos, o reacondicionados

y que el mercado lo aceptan debido a su precio bajo .

El mercado ecuatoriano los productos genéricos y reacondicionados representan un
riego significativo puesto que el precio es bajo lo que atrae a un segmento alto de clientes, que
son aquellos sensibles al precio ya que este tipo se mercado economiza. Por otro lado, la calidad
y el tiempo de duracion de los repuestos es inferior a uno normal en donde este elemento es
acogido como principal punto negativo por las empresas que importan los repuestos al

momento de generar las estrategias de comunicacion.
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La probabilidad de que los productos alternativos sean importados por empresas del
sector de andlisis dentro de la ciudad de Lago Agrio es MEDIA-BAJA, en tal sentido la
empresa de importacion debe enfocar las estrategias en destacar la calidad, confiabilidad y
resistencia de los productos originales frente a las alternativas de productos reacondicionados,
por otro lado, la innovacién y la adaptacion a las tecnologias es un puente de oportunidades
para poder sobresalir dentro del mercado. El elemental que se enfoque en el valor afiadido y en

la satisfaccion del cliente para de esta forma minimizar este riesgo.

3.4.4. Poder de negociacién de proveedores

En la actualidad el impacto de los proveedores en el sector analizado es considerable
debido a varios factores, como la concentracidn de proveedores en mercados determinados con
origen en China, Brasil, Japon, India y Colombia quien controlan una parte importante del
mercado de repuestos. De esta forma a estos proveedores les conceden la habilidad de poder
influenciar en los precios y en las condiciones comerciales del sector. Las empresas de
importacion de Ecuador al depositar su confianza en estos proveedores pueden encontrarse con

dificultades para poder establecer precios mas bajos y términos beneficios.

El poder de los proveedores negociar es de nivel MEDIO-ALTO en la industria, las
empresas necesitaran desarrollar estrategias para gestionar estas relaciones con los proveedores
y diversificar su gama de opciones, también es importante negociar acuerdos a largo plazo y
potenciar la capacidad de negociacion por medio de la consolidades de volumenes grandes de
compras. Por otro lado, es imprescindible construir relacione solidas y seguras con los
proveedores lo que puede ayudar a obtener condiciones favorables y garantizar la calidad y
disponibilidad de los repuestos. Estas acciones son necesarias para entender el impacto del
poder de los proveedores y garantizar la sostenibilidad y competitividad de la empresa dentro
de la industria.

3.4.5. Rivalidad entre competidores

La competencia y rivalidad entre los competidores de la industria analizada es relevante
esto debido a que el mercado este consolidad por diversas empresas que otorgan variedad de
productos y servicios. Estas empresas deben atraer y conservar a los clientes generando una

presion continua sobre los costos, beneficios y calidad de los productos. La existencia de los
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competidores internacionales incrementa la complejidad puesto que los clientes tienen un

catalogo diverso de productos.

La rivalidad entre los competidores de la industria es MEDIA esto debido a que las
empresas deben atenuar los impactos de la competencia existente, lo cual resulta en que las
empresas se concentren en entregar un valor diferenciador por medio de la calidad, costo, y el
servicio al cliente. Por otro lado la innovaciones de suma importancia en este entorno, una
constante adaptacion a las demandas del mercado posibilitan que las empresa conserven la

ventaja competitiva

Tabla 2
Analisis de PORTER

Amenazas
de nuevos
competidore
s MEDIA |

®)

Rivalidad Poder de

entre negociacion

competidore de los |

s MEDIA v clientes /
3) Importacion de ALTO (5)

repuestos de
autos

MEDIA (3.4)

Poder de

negociacion Amenaza de

de productos
proveedores ?\%Sélltjulg)\s
MEDIA- 5
ALTA (4 BAJA (2)

El analisis de las fuerzas de PORTER muestra elementos esenciales alrededor de un
ambiente competitivo, el riesgo de esta industria en cuanto a los nuevos competidores es
moderado puesto que las barreras de entrada son altas y existen normativas significativas, el
poder de los cliente es considerable ya que existe multiples opciones en donde el cliente evalla
la calidad y precio, por otro lado los productos sustitutos constituyen un peligro considerable,

la fuerza de negociacion de los proveedores es significativa por la concentracion de
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proveedores. Como ultimo factor la competencia entre las empresas es alta debido a termino

de precio, calidad y servicio lo que demanda innovacidn en sus procesos y estrategias.

Al enfocarse en la diferenciacion, calidad del producto, y relaciones solidas con
proveedores y clientes, la empresa importadora puede posicionarse de manera sélida y

aprovechar las oportunidades de crecimiento en Lago Agrio.

3.5. Analisis del mercado

3.5.1. Tipo de competencia

El tipo de competencia en la industria de importacion de repuestos de autos es un factor
determinante para el éxito de una empresa nueva en el mercado. El presente estudio se enfoca
en conocer los principales negocios que actuan como competidores y su influencia dentro del
mercado, también se determinaran las estrategias que desarrollan y las que se deben aplicar
para mitigar el impacto de las estrategias de la competencia.

El andlisis del tipo de competencia en la industria de importacion de repuestos de autos
en Lago Agrio revela una mezcla de competencia directa, indirecta, potencial y sustitutiva. La
competencia tiene retos importantes a las cuales un nuevo negocio debe preparase

estratégicamente.

3.5.2. Tamafio del mercado: TAM, SAM, SOM

Para comprender el potencial del mercador y poder desarrollar una estrategia adecuada
para le empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio, fundamental desarrollar un
andlisis del tamafio del mercado. Este andlisis se basa en tres elementos el

e Mercado Total Disponible (TAM),
e Mercado Disponible (SAM)
e Mercado Objetivo (SOM).

Figura 1
Definicién del tamafio del mercado
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TAM SAM SOM

Mercado total
para tu producto.

Serviceable
Obtainable
Market

Porcentaje de SAM
que puedes captar
de forma realista.

Tabla 3

Calculo del tamafio del mercado

Serviceable
Available
Market

Porcién del
mercado que
puedes adquirir en
funcién de tu
modelo de negocio
(tus objetivos).

B

Mercado Total Disponible
(TAM):

Segun datos del
del

mercado automotriz en

Banco
Central Ecuador, el
Ecuador tiene un valor
aproximado de $1.2 mil
millones anuales. Este
valor representa el TAM
para la empresa
importadora de repuestos

de autos.

Mercado
(SAM)
Se considera que en Lago

Disponible

Agrio existe una poblacion
de aproximadamente
150,000 personas y una alta
demanda de servicios
automotrices, se estima que
el SAM de alrededor de $50

millones anuales.

Mercado Objetivo (SOM)
. El considerando
elementos como la

competencia, la capacidad
para produccion y las
estrategias de marketing
efectuadas, se estima un
valor promedio anual de

$10 millones.
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3.5.3. Caracteristicas de los competidores: Liderazgo Antigtedad, Ubicacion, Productos
Principales y Linea de Precios

A continuacion, se presenta una tabla con un informe detallado de los principales

competidores, basado en su liderazgo, antigliedad, ubicacion, productos principales y linea de
precios:

Tabla 4

Analisis de las caracteristicas de los competidores

Nombre Liderazgo Antigiedad Ubicaciébn Productos Precios

Ofrecen una Varian segun el tipo
amplia gama de repuesto, pero

) de eneralmente se
RAGEPT - Vicente g
repuestosy  encuentran en el

Repuestqs y Alto 8 afios Narvaez_, accesorios  rango de $50 a
Accesorios Lago Agrio, .
Automotrices Sucumbios pard $200 dependiendo
diferentes  de la calidad y
sistemas del marca del
automovil producto.
Ofrecen
descuentos
especiales y
precios
Avenida competitivos, con
Repuestos Repuestos y )
Automotriz Medio 5 afios Venezuely accesorios pastilas de freno
——— Los Ande_s, ultimarcas desde $25 hasta
Lago Agrio $90, filtros de
aceite desde $15
hasta $70, y
baterias desde $80
hasta $250.

3.5.4. Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado es un procedimiento esencial para conocer y establecer

los distintos segmentos del mercado y de esta manera conocer el consumidor de la empresa. de
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esta manera para la presente investigacion es fundamental tener en cuanto que el segmento

debe ser seleccionados de forma clara lo cual permita posicionar al producto dentro del mismo.

3.5.5. Criterio de Segmentacién

Los criterios seleccionados son los siguientes:
Tabla 5

Criterios de segmentacion

Tipo Detalle

Geografico La ubicacidon es Lago Agripo

Demogréfico La edad, el género, el nivel de ingresos y la ocupacion de
los clientes

Psicogréfico Estilo de vida, actitudes y valores de los clientes

Conductual Comportamiento de los consumidores

3.5.6. Seleccidn de Segmentos

A continuacion, se detalla:
Tabla 6

Seleccion del segmento

Tipo Detalle
Geografico Aproximadamente 105,044 habitantes
Conductual Entusiastas de los autos que desean repuesto de alta gama

como Yy consumidores practicos que desean opciones

econémicas

3.5.7. Perfiles de los Segmentos

En la siguiente tabla se describe el perfil del segmento:
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Tabla 7

Perfil del segmento

Nombre: Juan Carlos Ortega

Perfil
Demografico

Perfil
Psicografico

Comportamiento

de Compra

Necesidades y
Objetivos

35 afios de edad

Del género Masculino
Residencia ciudad de Lago Agrio
Casado

Propietario de un taller

Nivel de ingreso medio-alto

Tiene interes por los autos

Valora la calidad, el costo y marca de vehiculos

Es apasionado por los autos dedica gran parte del tiempo en
mejoras de su vehiculo y le gusta tener lo mejor y estar al dia
las tendencias de autos

Orientado a resultados, es proactivo y siempre busca mejorar

los beneficios de quienes tiene un auto.

Desarrolla compras recurrentes y en volumen.

Selecciona proveedores con una amplia gama de productos
Desarrolla sus comparas en tiendas locales y por medio de
proveedores

Valoro el tiempo de entrega de sus pedidos

Selecciona repuesto de alta calidad

Se aleja de proveedores que no da garantia

Necesita proveedores confiables
Compara calidad y precio
Su principal objetivo es mantener y llevar una buena

reputacion.
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e Asegura la satisfaccion de las personas que poseen un auto

Estrategias para

Ofertarle variedad de repuestos con una alta calidad y
Atraerlo beneficios extras.
e Desarrollar una estrategia para mantener a la cliente basada en
el soporte post venta y seguimiento
e Desarrollar canales adecuados de comunicacion

e Desarrollar promociones de descuentos y club de beneficios

3.6. Analisis FODA

El analisis FODA permite tener una vision de las diferentes fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa, de esta forma en la siguiente tabla se expone el analisis

FODA de la presente propuesta de negocios.
Tabla 8
Detalle del Analisis FODA

Fortaleza Oportunidades  Debilidades Amenazas
Ublca,uc_)n Creciente Demanda  Alta Competencia Productos Sustitutos
Estratégica

Variedad de Innovaciones Dependencia de Condiciones

, . Proveedores ..
Productos Tecnologicas . Economicas
Internacionales

Relaciones con Proximidad a la . . Cambios
Sensibilidad al Precio ]

Proveedores Frontera Regulatorios

Servicios Conciencia -
) . Barreras de Entrada  Rivalidad Intensa
Complementarios Ambiental

3.7. Investigacion de Mercado

El estudio de mercado es un elemento esencial para el crecimiento de una empresa, de
esta forma este proceso permite conocer datos e informacion necesaria para la puesta en marcha
de la propuesta de negocio. Reducir riesgos: Tomar decisiones informadas basadas en datos

concretos.
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Proceso de Investigacién de Mercados

Definicion del problema

Disefio de la investigacion
Recoleccion de los datos:
Analisis y tabulacion de los datos
Presentacion de resultados

Toma de decisiones

N o g ~ w D E

Desarrollo de las estrategias

3.7.1. Método

Para el desarrollo de la investigacion de mercado de la propuesta de negocio en Lago
Agrio, se aplicarad una metodologia descriptiva y cuantitativa. De acuerdo con Zea-lzquierdo y
otros (2020) la descriptiva permite determinar las caracteristicas y comportamientos de las

personas a estudiar, de esta forma se conocera el mercado automotriz.

3.7.2. Disefio de la investigacion
3.7.2.1. Objetivos de la investigacion

Objetivo General

e Desarrollar una investigacion de mercado para determinar la aceptacion de la creacion

de una importadora de repuesto de automoviles en Lago Agrio.

Objetivos Especificos

e Determinar la cantidad, el tipo y las marcas de preferencias de repuestos de vehiculos
de los consumidores del mercado automotriz.

e Conocer las caracteristicas demograficas, conductuales, geogréaficas y demas variables
del mercado objetivo

e Conocer las principales las fortalezas y debilidades de los competidores directo de la
presente propuesta de negocio

e ldentificar las nuevas necesidades del mercado objetivo para desarrollar estrategias con

un valor agregado.
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e Conocer el nivel de aceptacion por parte del mercado de la creacién de la presente

propuesta de negocio
3.7.2.2. Tamano de la muestra

Para conocer el tamafio de la muestra se basa en la siguiente formula:

_Z*p-(1-p)
=

En donde:
e n = Tamafio de la muestra
e Z =1.96 para un nivel de confianza del 95%)
e p =Proporcién estimada de la poblacién que posee la caracteristica de interés (si no se
conoce, se suele usar 0.5 como valor conservador)
e e =Margen de error aceptable (expresado en decimal, por ejemplo, 0.05 para un margen
de error del 5%)

De esta forma para calcular el tamafio de la muestra necesario para una poblacion de
propietarios de vehiculos en Lago Agrio con un nivel de confianza del 95% y un margen de
error del 5%. Usando un valor conservador de 0.5 para p (ya que no tenemos una estimacion
precisa de la proporcion):

e Z =1.96 (para un nivel de confianza del 95%)
e p=05
e ¢ =0.05 (margen de error del 5%)

Aplicando la férmula, se necesitaria una muestra de aproximadamente 385 personas
para obtener resultados representativos con un nivel de confianza del 95% y un margen de error
del 5%.

3.7.2.3. Técnica de recogida y anlisis de datos
Como técnicas de recoleccion de informacion se ha considerado lo siguiente:

Se realizarén entrevistas estructuradas con los duefios de talleres mecénicos, dirigentes
de cooperativas de taxi, a duefios de almacenes de repuestos y a consumidores finales en Lago
Agrio para obtener informacion sobre las marcas de vehiculos més atendidas, la disponibilidad

de repuestos y las dificultades que enfrentan para conseguirlos
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3.7.2.3.1. Entrevista

Este es un instrumento que se utiliza para levantar informacién para fortalecer el estudio

de mercado.
ENTREVISTAS A DUENOS DE TALLERES MECANICOS

De acuerdo a lo indicado por los entrevistados se resumen que las marcas que mas
acuden a los talleres son Chevrolet, Nissan y Toyota. Una de las mas insatisfacciones que tienen
los clientes es que sus repuestos no los encuentran y deben viajar a provincias a conseguir. Esto
afecta tanto la satisfaccion del cliente como la eficiencia operativa del taller. Un servicio de
entrega de repuestos al domicilio del taller seria altamente beneficioso, ya que reduciria
significativamente los tiempos de espera y mejoraria la eficiencia en las reparaciones. Esto
optimizaria el servicio y aumentaria la satisfaccion del cliente al recibir una atencion mas rapida

y efectiva.
ENTREVISTA A DIRIGENTES DE COOPERATIVAS DE TAXI

Las marcas como Chevrolet y Hyundai, Nissan y Toyota son las que mas tienen
nuestros socios en la cooperativa. Una de las mayores quejas que tienen los socios es cuando
se dafia el vehiculo y debe permanecer por mucho tiempo en el taller hasta encontrar los
repuestos, y de igual forma ellos deben seguir pagando el aporte a la cooperativa. Existen
talleres que tienen alianza con la cooperativa para el arreglo de vehiculos de los socios. Un
almacén de repuestos que ofrezca un servicio de entrega al domicilio del taller seria éptimo y
beneficioso para los duefios de los vehiculos de la cooperativa. Esto reduciria los tiempos de
inactividad y mejoraria la eficiencia en las reparaciones, permitiendo a los socios volver al

servicio mas rapidamente.

ENTREVISTAS A DUENOS DE ALMACENES DE REPUESTOS

Se considera que la satisfaccion de los clientes es lo principal Las marcas de vehiculos
que se atienden con mas frecuencia en el taller son principalmente Chevrolet, Nissan y Toyota.
La falta de disponibilidad inmediata es una queja comdn entre nuestros clientes. Los repuestos

que mas solicitan son para carros y los duefios de vehiculos incluyen el kit de cambio de aceite
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de motor, pastillas de freno, kit de embrague y repuestos del sistema eléctrico. Por otro lado,
el tema de los precios, el tiempo y la calidad en la entrega de los repuestos, es un elemento
necesario en el servicio esto ayuda ser mas competitivo en el mercado y diferenciarse de la
competencia. En tal sentido para una nueva empresa es necesario que se desarrollen estrategias

en donde se incluyan estos beneficios adicionales
3.7.2.3.2. Encuesta

A continuacion, se detallan la tabulacion de las encuestas
Figura 2

Resultado de las encuestas parte 1

Cuenta de 3. éCudl es ién actual?
Cuenta de 2. éCuél es su género? uen €U 68 otupacion adua Ambas

Trabajo ¥ o
2. éCudl es su género? - estudio _\/ 0%

=Masculino = Femenino Estudiante y

0%
negocio _\
o propio

51 aios 0 mas 12 0%
- . . m 21 Estudiante vy
1. éCudl es su edad? 41-50 aios W 16 empleado
0% Empleado y

) " negocio
30-40 aios _—— 590 propio o
] - familiar

s 156 o

18-29 aiios I s

Cuenta de 1.- Usted conduce vehiculo automotriz? Cuenta de 2.-El vehiculo que usted conduce es propio o alquilado v que...

&

52



Figura 3

Resultado de las encuestas parte 2

Cuenta de 3.- ¢Cudl de las siguientes marcas es la de su vehiculo? Cuenta de 4.- ¢Cual de los siguientes factores seria el mas importante al...

Marca
5%

Cuenta de 5.- ¢En qué lugar adquiere los repuestos automotrices para su... Cuenta de 6. ¢Fl almacén en donde adquiere sus repuestos...

domicilio
8%

Pocas
veces Numca
7% 3%
Cuenta de 7.- éLos precios de los repuestos en el almacén en donde... Cuenta de 9.- ¢éQue tipo de mantenimiento realiza a su vehiculo?
Muy bajos r.

ACEITE
0%

2%

‘ Bajos
7%

Ninguna
0%
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Figura 4

Resultado de las encuestas parte 3

Cuenta de 10.- éEn qué taller mecanico realiza el mantenimiento de...

Cuenta de 11.- ¢éEn qué sector se encuentra el taller mecénico en donde...

preste

servicio
19%

<

Cuenta de 14.- éCudnto usted suele gastar cuando compra sus...

.

Cuenta de 13.- éQué tan dispuesto estaria adquirir los...

dispuesto
8%

Nada /
dispuesto
3%

Cuenta de 15.- éCudles son los repuestos que suelen adquirir a...

Ninguna
0%

»

Cuenta de 16.- éQué cantidad de repuestos suele adquirir en el mes?

Ninguna caaa 2z 5
0% 9
o Deo 12 Mpeses 0%
repuestos ?
11%

>
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e Cuenta de 18.- éUsted cree que seria necesario la creacidn de una...

rapido Asesorias
8% de marcas
14%

Entrega a
domicilio
: Precios
bajos

22%

3.7.2.4. Analisis de datos

El analisis demografico revela que la mayoria de los encuestados son adultos jovenes y
de mediana edad. Del total de personas encuestadas, un 56% pertenece al rango de edad de 18
a 29 afios, seguido por un 28% en el rango de 30 a 40 afios. También se puede observar que el
61% son hombres y el 39% mujeres, por otro lado, un 39% de los encuestados son estudiantes
y un 35% empleados. En cuanto a la conduccion de un vehiculo el 87% indica que conduce un
vehiculo y de esto un 80% tiene un vehiculo propio. En este sentido las principales marcas de
son Chevrolet, Kia, Nissan y Toyota. Los factores mas valorados al comprar repuestos
automotrices son el precio y la calidad, con un 45% de los encuestados priorizando el precio y
un 21% la calidad. Ademas, un 15% considera ambos factores conjuntamente. Este hallazgo
indica que una estrategia competitiva de precios, sin comprometer la calidad, sera clave para

atraer y retener clientes.

La mayoria de los repuestos se adquieren en almacenes con el 51% y en talleres con
41%. Ademas, el 74% de los encuestados indican que pueden obtener los repuestos de manera
inmediata. Relacionado con el precio el 38% de las personas indica que los precios actuales

son moderados, en cambio un 36% indican que son muy altos.

3.7.3. Conclusidn de la investigacion de mercado

Los entrevistados coincidieron con las marcas que mas relevancia tiene el parque
automotor de Lago Agrio, asi también indicaron que las molestias que ocasiona cuando se dafia

el vehiculo es la falta de repuestos en la ciudad y tienen que viajar a las provincias a conseguir.

Las estrategias deben enfocarse en mejorar la disponibilidad de inventario, ajustar
precios competitivos y proporcionar servicios de valor agregado que fidelicen a los clientes.
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING
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4 Plan de marketing
4.1 Objetivos: General y Especificos

A continuacidn, se describe el objetivo general y especificos del plan de marketing:
Objetivo general

e Desarrollar un plan de marketing para lograr una participacion de mercado del 20%,

aumentando la fidelizacion de clientes mediante estrategias de marketing efectivas.
Objetivos especificos

e Incrementar la tasa de retencion de clientes en un 25% en el primer afio, por medio de la
implementacion de un programa de fidelizacion y capacitacion al personal de ventas y atencién
al cliente.

e Aumentar el reconocimiento de la marca en un 50%, por medio de la participacion en al menos
tres ferias automovilisticas locales y utilizar plataformas de redes sociales, anuncios en radio y
prensa local durante el primer afo.

e Establecer tres canales de comunicacién directos con los clientes, chat en linea, lineas
telefonicas y redes sociales, para ofrecer soporte continuo y recoger feedback que permita

mejorar los servicios ofrecidos durante el primer afio de actividad
4.1.1 Mercado Meta

El mercado meta para la empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio se
compone de varios segmentos clave que se distinguen tanto por sus necesidades especificas

COmo por sus comportamientos de consumo:

o Talleres mecénicos y servicios de reparacién
e Propietarios de vehiculos personales
e Empresas con flotas de vehiculos

e Conductores profesionales y entusiasta del automovilismo
Tabla 9

Detalle del mercado meta

Tipo de Rango de Ingresos Estrato Caracteristicas especificas
segmento edad social
Talleres Tiempo en Medio-alto Medio-alto Estos negocios buscan proveedores
mecanicos y el mercado confiables que ofrezcan repuestos de alta

calidad. Valoran la disponibilidad inmediata
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servicios de 30a60 de productos y un buen servicio al cliente.

reparacion afos Suelen tener relaciones a largo plazo con
sus proveedores y buscan descuentos por
volumen.
Propietarios de 25a65 Medio Media Buscan repuestos para el mantenimiento y
vehiculos afios mejora de sus vehiculos personales. Valoran
personales la asesoria profesional, precios competitivos

y garantias de calidad. Prefieren
proveedores que ofrezcan productos
originales o alternativas confiables y que
proporcionen un buen servicio postventa.

Empresas con 35ab55 Alto Media-alta Necesitan repuestos fiables para el
flotas de afios y alta mantenimiento constante de sus flotas.
vehiculos Valoran los acuerdos comerciales a largo

plazo, precios preferenciales y una logistica
eficiente que minimice los tiempos de
inactividad. También buscan soluciones
integradas que incluyan mantenimiento

preventivo.
Conductores 20a50 Medio Media Este segmento esta bien informado sobre las
profesionales y afios especificaciones y marcas de repuestos.
entusiasta del Buscan mejorar el rendimiento de sus
automovilismo vehiculos y valoran la calidad y las

actualizaciones del mercado. Prefieren
proveedores que ofrezcan una comunidad
en linea para compartir informacién y
experiencias, y que organicen eventos y
talleres de capacitacion.

Este analisis detallado del mercado meta permite identificar las diferentes necesidades
y comportamientos de los clientes potenciales, 1o que facilita el desarrollo de estrategias de
marketing efectivas y adaptadas para los segmentos.

4.1.1.1 Tipo y Estrategia de Penetracion

Para el presente trabajo de titulacion se usara la estrategia de lider, esta estrategia se
enfoca en lograr una posicion dominante en el mercado mediante la oferta de productos o
servicios de alta calidad a precios competitivo, Kotler manifiesta que la estrategia de lider busca
capturar una gran cuota de mercado al ofrecer productos de calidad superior a precios
razonables, lo que atrae a una gran cantidad de clientes y establece una fuerte presencia en el

mercado.
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En la tabla ocho se demuestra las estrategias de penetracion que se caracteriza el

negocio de Lago Agrio:

Tabla 10

Tipo de estrategia de penetracion

Caracteristica

Detalle

Caracteristica

preferente

Precios

competitivos

Reconocimiento

de marca

Ventaja

competitiva

Brindar garantia y calidad es una caracteristica importante del

negocio.

Debe considerase promociones y paquetes de fidelizacién

Siempre con un buen servicio se obtiene un reconocimiento.

Servicio de calidad y con garantia se diferencia de la competencia.

4.1.1.2 Cobertura

La empresa esta ubicada en la ciudad de Lago Agrio y brindara un servicio para toda la

ciudad y para los sectores mas cercanos.

4.2 Posicionamiento

La empresa estara ubicada en Lago Agrio con una oficina principal, redes sociales,

pagina web y tienda virtual. En todos sus canales brindara servicio de calidad y garantizara los

productos que se adquieran.

4.3 Estrategias de Marketing Mix

4.3.1 Estrategias de Productos o Servicios

Para la empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio, las estrategias de

producto se centran en ofrecer un servicio integral que satisfaga las necesidades de los clientes

en diferentes niveles. Utilizando el modelo de niveles de servicios, las estrategias se detallan

de la tabla 9:
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Tabla 11

Niveles de servicios de la importadora de repuestos

Producto Caracteristica Detalle
Funcionalidad del Los repuestos deben cumplir con estandares
Central

producto especificos

Variedad Debe existir una gama de repuesto de diversas
marcas y precios

Calidad garantizada Cada repuesto debe contar con la garantia.

Real Los repuestos deben estar empaquetados Yy
etiquetados de manera clara, facilitando su
Empaque y identificacion y manejo por parte de los clientes y

presentacion mecanicos.

Asesores de servicio Contar con un equipo de expertos que pueda ofrecer
asesoramiento  sobre la instalacion 'y el
mantenimiento de los repuestos.

Garantia en productos ~ Ofrecer garantias claras y procesos de devolucién
sin complicaciones para garantizar la satisfaccion

Aumentado Sistema de entrega del cliente.

inmediata

Planes de fidelizacion

Sistema logistico eficiente que asegure la entrega
rapida y segura de los repuestos.

Ofrecer descuentos, promociones Yy beneficios
exclusivos para clientes recurrentes, incentivando su

lealtad

Al centrarse en estos niveles de servicios, la empresa puede construir una base de

clientes leales y posicionarse como lider en el mercado de repuestos de autos en Lago Agrio.

4.3.1.1 Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

El empaque y etiquetado de repuestos de autos es crucial para asegurar la calidad y

seguridad del producto desde la importacién hasta la entrega final al cliente. Segun las

normativas del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), se deben seguir las siguientes

directrices en el etiquetado para garantizar que los productos sean manipulados y utilizados
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correctamente, cada repuesto de auto debe tener una etiqueta clara y legible que incluya, segun

lo que se muestra en la tabla 10

Tabla 12

Descripcion del empaquetado

Caracteristicas Detalle

Nombre del producto Denominacion especifica del repuesto
Numero de modelo  Identificacion que corresponde al modelo especifico del repuesto

Especificaciones Detalles del producto, modo de uso, aplicacion y demas necesarias

técnicas

Fecha de fabricacion Fecha de elaboracion del producto y vida util en el caso de ser

necesario
Pais de origen Indicacion del pais donde se fabricé el repuesto

Instrucciones de uso Pautas claras sobre cdémo instalar y mantener el repuesto

y mantenimiento correctamente

Estos reglamentos y practicas aseguran que los repuestos de autos importados y
comercializados por la empresa no solo sean de alta calidad, sino que también lleguen en
perfectas condiciones y sean utilizados de manera segura y eficaz por los clientes, para ello se
tendra la siguiente tactica, de proteccion y seguridad en el empaque y cumplimiento legal y
transparencia, lo cual garantice un producto de calidad y el cliente lo perciba como un

beneficio.
4.3.1.2 Amplitud y Profundidad de Linea
Amplitud de Linea

Esto nos indica el portafolio de productos que la empresa ofrece. El portafolio de
productos que la empresa oferte debe satisfacer las necesidades del mercado, tale como lo

detallan en la tabla 14:
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Tabla 13
Amplitud de linea

Tipo Detalle
Sistema de Frenos Pastillas, discos, pinzas, mangueras de freno
Sistema de Motor Filtros de aceite, bujias, correas, bombas de agua.

Sistema de Suspension  Amortiguadores, resortes, brazos de suspension
Sistema Eléctrico Alternadores, baterias, fusibles, sensores
Sistema de Escape Silenciadores, tubos de escape, catalizadores.

Accesorios y Equipos Alfombras, limpiaparabrisas, luces, espejos.

Profundidad de Linea

La profundidad de linea se refiere a las variaciones dentro de cada categoria de
producto. Esto implica ofrecer multiples opciones dentro de cada categoria para satisfacer
diferentes preferencias y presupuestos, para el caso de estudio se debe incluir lo detallado en

la tabla 15
Tabla 14

Profundidad de linea

Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3

Pastillas de freno estandar

e Pastillas de freno de alto rendimiento
e Pastillas de freno ceramicas

e Pastillas de freno organicas

Sistema de Pastillas de freno

frenos

Discos de freno e Discos de freno ventilados
e Discos de freno solidos
e Discos de freno perforados
e Discos de freno ranurados

Pinzas de freno e Pinzas de freno flotantes
e Pinzas de freno fijas
e Pinzas de freno de rendimiento
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Mangueras de e Mangueras de freno de goma
e Mangueras de freno trenzadas de acero inoxidable

freno
Sistema de  Filtros de aceite e Filtros de aceite estandar
e Filtros de aceite de alto rendimiento
motor
e Filtros de aceite sintéticos
Bujias e Bujias de cobre
e Bujias de platino
e Bujias de iridio
e Bujias de doble platino
Correas e Correas de distribucion
e Correas de transmision
e Correas de accesorios
Bombas de agua e Bombas de agua mecénicas
e Bombas de agua eléctricas
e Bombas de agua de alto rendimiento
Sistema de  Amortiguadores e Amortiguadores de gas
suspension o Amort!guadores h_|drauI|cos
e Amortiguadores ajustables
Resortes e Resortes helicoidales
e Resortes de lamina
e Resortes de aire
Brazos de e Brazos de control superior
suspension e Brazos de control inferior
e Brazos de arrastre
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3
Sistema Alternadores e Alternadores estandar
eléctrico e Alternadores de alto rendimiento

e Alternadores de baja potencia

Baterias o Baterias de plomo-acido
e Baterias de gel
e Baterias de AGM (Absorbent Glass Mat)

Fusibles e Fusibles estandar
e Fusibles de alta capacidad
e Fusibles mini

Sensores e Sensores de oxigeno
e Sensores de temperatura
e Sensores de presion

Silenciadores e Silenciadores estandar
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Sistema de e Silenciadores de alto rendimiento
e Silenciadores deportivos

escape
Tubos de escape e Tubos de escape de acero inoxidable
e Tubos de escape aluminizados
e Tubos de escape con recubrimiento ceramico
Catalizadores e Catalizadores de tres vias
e Catalizadores de dos vias
e Catalizadores deportivos
Accesorios  Alfombras e Alfombras de goma
y equipo e Alfombras de moqueta

e Alfombras personalizadas

Limpiadores e Limpiaparabrisas estandar
e Limpiaparabrisas de alto rendimiento
e Limpiaparabrisas para invierno

Luces e Luces haldgenas
e Luces LED
e Luces de xen6n

Espejos e Espejos retrovisores estandar
e Espejos retrovisores eléctricos
e Espejos retrovisores con sefializacion integrada

Cada una de estas categorias y sus respectivas profundidades aseguran que la empresa
puede ofrecer una solucién completa para los diferentes problemas y necesidades de los

clientes, mejorando la experiencia de compra y aumentando la lealtad del cliente.

4.3.1.3 Marcas y Submarcas

El nombre de marca disefiado para la presente propuesta de negocio es “AUTOPRO”,

este nombre es el conjunto de dos elementos. En la figura 16, se presenta el logo de la marca:
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Figura 15

Logo de la marca

e “AUTO”: hace referencia al sector en el cual se sitla la empresa
e “PRO”: hace referencia a profesional lo cual le da un sentido de calidad

e Slogan: Considerando ello se selecciona el siguiente "Calidad y Confianza en cada Pieza",

4.3.2 Estrategias de Precios

Para la empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio “AUTOPRO”, se
implementara una estrategias de precios basada en el valor percibido del cliente lo cual asegure

que el costo de los repuestos competitivo con el mercado y competencia.

Ademas, se utilizaran estrategias de precios diferenciales para adaptarse a las
necesidades de distintos segmentos, como talleres mecanicos, propietarios de vehiculos
particulares, empresas con flotas y conductores profesionales. Estas estrategias incluirdn
descuentos por volumen, precios promocionales y programas de fidelizacion para incentivar

las compras recurrentes y asegurar la lealtad del cliente.
4.3.2.1 Precios de la Competencia

Para desarrollar una estrategia de precios efectiva, es crucial analizar los precios de la

competencia en cuanto a los repuestos de autos en Lago Agrio. Se han investigados varias
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tiendas y proveedores locales para proporcionar el siguiente panorama detallado que se muestra

en la tabla 14

Tabla 16
Analisis de los precios de la competencia

Nombre Ubicacion  Productos Precios
RAGEPT - Calle Ofrecen productos  El rango de precio de esta empresa
Repuestos y Vicente de repuesto de se situa entre $50 a $200
Accesorios Narvaez, vehiculos

Automotrices

Repuestos Av. Ofrecen producto de  EIl rango de precio esta entre $25
Automotriz ~ Venezuelay repuesto y hasta $90,
D'zannz los Andes  accesorios de marca

En filtros de aceite el precio va
desde $15 hasta $70,

Y en baterias el precio es de $80
hasta $250.

4.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Para evaluar el poder adquisitivo del mercado meta en Lago Agrio, es esencial

considerar lo siguiente:

Tabla 17
Factores del poder adquisitivo del mercado meta

Ingreso Costo de vida Acceso limitado a créditos

Ingreso  promedio entre: EIl costo de vida es alto en Existe poco acceso a créditos
$500 a $700. relacion con los ingresos de debido a los ingresos
una familia promedio limitados y capacidad de

endeudamiento.

4.3.2.3 Politicas de Precios

Para desarrollar politicas de precios efectivas para AUTOPRO, es esencial considerar

tanto el analisis de la competencia como el poder adquisitivo del mercado meta en Lago Agrio.
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Programas de Fidelizacion: Crear programas que recompensen a los clientes
frecuentes con descuentos exclusivos y beneficios adicionales:

e Membresia VIP: Descuentos exclusivos del 10% en todas las compras y acceso anticipado a

promaociones.

Devolucion de productos: en caso de existir una devolucion por desconformidad en el
producto se procede con el cambio de producto siempre y cuanto se contemple el tiempo de la

garantia.

Costo de envid: el costo de envio por diversos pedidos desarrollados por clientes fuera
de la ciudad sera cubierto por el cliente, el valor varie en relacion a la distancia y a una previa

cotizacion con la empresa de servicios de transporte.

Acceso a Credito: Ofrecer opciones de financiamiento accesibles para que los clientes
puedan realizar compras mayores sin dificultades financieras inmediatas:
e Planes de Pago: Opciones de pago a plazos de 3, 6 y 12 meses con intereses bajos.

e Planes acumulativos: acumulacion de valores mensuales hasta completar el monto requerido

Implementando estas politicas de precios, AutoPro puede posicionarse como una marca
confiable y competitiva en el mercado de repuestos de autos en Lago Agrio. Estas estrategias
no solo atraeran a una amplia gama de clientes, sino que también aseguraran su lealtad a largo

plazo.
4.3.3 Estrategias de Plaza

La empresa adoptara una estrategia de distribucion omnicanal que combina puntos de
venta fisicos y plataformas digitales. Se maneja un canal directo.

4.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta

Para maximizar la efectividad de las estrategias de plaza de AUTOPRO, la ubicacion

sera en el centro de la ciudad es una entre Avenida Quito o Calle Manabi.
4.3.3.2 Distribucion del Espacio

Para una empresa de repuestos de autos como AUTOPRO, se necesita de un almacén
de aproximadamente 800 metros cuadrados, en la siguiente figura se observa graficamente la

distribucion
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Tabla 18
Distribucién del espacio de AutoPro

Area de Recepcion
y Descarga

- - "

Area de almacenamiento de repuestos

" —
I\ J
Oficinas Area de Preparacion Zona de Cargay
Administrativas de pedidos Despacho

)

4.3.3.3 Merchandising

Las estrategias de merchandising son esenciales para maximizar las ventas y mejorar la
experiencia del cliente. A continuacion, en las figuras 3, 4, 5 y 6 se detallan las estrategias que
se implementara para AUTOPRO.

Tabla 19

Boceto de camisa de AutoPro
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Calidad y Confianza en
cada Pieza

Tabla 20

Boceto de vasos decorativos para AutoPro

Calidad y Confianza en
A~ cada Pieza

=\

AUTOPRO
®

z\. Av. Quito o Calle Manabi

Tabla 21

Boceto de esfero para AutoPro
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Tabla 22

Boceto de letrero para las instalaciones de AutoPro

-

Calidad y
. Confianza en
cada Pieza

4.3.3.4 Sistema de Distribucion Comercial

El sistema de distribucién comercial para AUTOPRO, una empresa importadora de

repuestos de autos en Lago Agrio, es crucial para garantizar que los productos lleguen de
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manera eficiente y oportuna a los clientes. El sistema sera de forma directa, este canal permite

un control total sobre la calidad del servicio y la experiencia del cliente.

e Almacén Principal en Lago Agrio

Un almacén central de aproximadamente 800 metros cuadrados que servira como el
punto de recepcion, almacenamiento y distribucién principal. Este almacén estard ubicado en
un area estratégica, como Av. Quito 203 y Colombia (esquina), para facilitar el acceso y la
distribucion.

Tabla 23

Lugar fisico del almacén de AutoPro

Tabla 24

Boceto del branding en los vehiculos de AutoPro

anza en cada Pieza
Calle Manabi

Calidady Confi
Av. Quito y




e Plataforma de Comercio Electrénico

La tienda online ofrecera una navegacion intuitiva, una busqueda eficiente de productos
y un proceso de pago seguro. Por otro lado, con la ayuda de estrategias de marketing digital y
optimizacion en motores de busqueda (SEO) para aumentar la visibilidad de la tienda online y

atraer a mas clientes, se obtendra el sitio web: www.autoproecuador.com, como también se

observa en la figura 9

Tabla 25
Bosquejo de la pagina web

&« C 2 hittps//www.autoproecuador.com A Y o= - .

Calidad y Confianza
en cada Pieza

INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS ~ PRODUCTOS CONTACTENOS

ASESORIA

4.3.4 Estrategias de Promocién
4.3.4.1 Mix Promocional

Publicidad: La empresa AUTOPRO establecera un programa de medios publicitarios
con un slogan que represente su marca como “Siempre presente en el mejor momento para tu
vehiculo”. Se utilizard medios de comunicacion tradicionales y digitales, asi como redes

sociales.
Entre los medios tradicionales tenemos los siguientes:

e Publicidad Local: esto es anuncios en radio y television, por tres meses.

e Medios escritos: publicidad en revistas y periddicos de la ciudad, por seis meses.
También se utilizara medios digitales:
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http://www.autoproecuador.com/

e Google Ads: Se utilizara publicidades en linea por seis meses.
e Redes Sociales: Anuncios en Facebook e Instagram Tik-Tok para promocionar

productos y ofertas especiales. Duracion: 6 meses.
Relaciones Publicas
Actividades para fortalecer la imagen de marcay construir relaciones con la comunidad.

e Eventos Locales: Participacion en ferias y eventos automotrices locales. Stand en la
Feria Automotriz de Lago Agrio. Duracion: 2 eventos al afio (marzo y septiembre).
e Patrocinios: Patrocinio de eventos deportivos y culturales locales. Patrocinio de un

torneo de fatbol local. Duracion: 2 eventos al afio (abril y noviembre).
4.3.4.2 Cronograma y presupuesto promocional

A continuacion, en la tabla 24 se detalla el cronograma por cada tipo de actividades
Tabla 26

Cronograma de actividades de marketing

Mes Mes Mes

Tipo/Estrategia Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8  Mes9 10 11 12

Medios tradicionales

Pautas en Radios X X X X X X

Publicidad en
periodicos

Medios Digitales
Google Ads/SEM X X X X X

Redes Sociales X X X X X X

Relaciones
Publicas
Presencia en
eventos

Patrocinios a
eventos

Marketing
Directo

Email-marketing X X X X X X
Impresion de
Folletos

Creacion de blogs
y videos
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A continuacion, en la taba 25 se detalla el presupuesto por cada tipo de actividades a

desarrollar de AutoPro
Tabla 27

Presupuesto actividades de marketing

Tipo/Estrategia Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total/Afio

Medios tradicionales

Pautas en Radios

locales 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 1.500,00
Publicidad en
periddicos 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 1.000,00

Medios Digitales -
Google Ads/SEM 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 2.500,00

Redes Sociales 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 2.400,00

Relaciones Publicas -
Presencia en

eventos 600,00 600,00 1.200,00
Patrocinios a
eventos 700,00 700,00 1.400,00

Marketing Directo -

Email-marketing 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.800,00

Impresion de

Folletos 300,00 300,00 300,00 300,00 1.200,00

Creacion de blogs

y videos 300,00 300,00 600,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

SUMAN 1.050,00 900,00 1.350,00 1.600,00 $ 1.050,00 1.200,00 750,00 1.000,00 800,00 1.350,00 1.300,00 1.250,00 $ 13.600,00
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CAPITULO5

PLAN OPERATIVO
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5 Plan Operativo
5.1 Produccion
5.1.1 Proceso productivo

El proceso productivo de AutoPro debe garantizar la eficiencia y la calidad en todas las
etapas de la cadena de suministro, a continuacion, se detallan las etapas criticas del proceso
productivo, incluyendo la seleccion de proveedores, la logistica de importacion, la gestion de

inventarios, y la distribucion y ventas:

e Seleccion de los proveedores

e Logistica de importacion

e Despacho en aduana

e Gestion de los inventarios

e Distribucion y comercializacion

e Seguimiento y control de calidad

Este proceso productivo asegura que la empresa pueda operar de manera eficiente y
garantizar la calidad y disponibilidad de repuestos para todos los clientes de AutoPro en toda
la ciudad Lago Agrio.

5.1.2 Flujograma de procesos

La representacion detallada de cada etapa ayuda a los responsables de la empresa a
monitorear el cumplimiento de los objetivos, detectar posibles areas de mejora y garantizar la
satisfaccion del cliente mediante la entrega oportuna y de alta calidad de los repuestos

automotrices.
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Tabla 28
Descripcion grafica del flujo de procesos

INICIOY

Seleccion de
proveedores

, \ L ]
Investigacion v analisis
Evaluacion de proveedores
Megociacion de contratios

Crmple cordas
copdiciones’?

Plamificacion de pedidos
Ciestion de documentacion
Transporte intermacionacional

|

=

Imortacion de respuestos

N

Almacenamiento
Control de inveniarios
Feahastecimiento

Distribucion v Control de

ventas calidad

FIN

Gestion de " Sl Liberaciii

inventarios I . aprobada?

Revision
Papo de aranceles
Liberacion de mercaderia

Logistica de Planifiacidn sl [Despacho
importacion aprobada? adunero

Inspeccion

Pruchas de calidad

Devoluciones

Cada bloque representa una etapa critica del proceso productivo y el flujo sigue la

secuencia ldgica desde el inicio hasta la finalizacion del proceso. Este flujograma proporciona

una vision clara de como se coordinan las diferentes actividades para asegurar que los repuestos

automotrices lleguen a los clientes en buenas condiciones y de manera eficiente.

77




5.1.3 Ubicacién e infraestructura

La empresa AUTOPRO estara ubicada en la ciudad de Lago Agrio en el centro de la

ciudad, con una oficina principal y su bodega de recepcién y despacho de mercaderias.
Tabla 29

Criterios para la seleccion de la ubicacion

Criterio Descripcion

Facilidad Tiene que estar cerca de la mayoria de lugares como municipios,

cooperativas de taxis.

Cercania al De facil ubicacion del almacén, debe tener letreros que indiquen el
mercado nombre del local para una pronta ubicacion.
Medio de Debe tener todos los servicios basicos para poder funcionar y también
servicios con espacios de movilidad para el paso de personas con discapacidad.
Margen En este rubro se revisa el valor del alquiler, las tasas y aranceles mas los
Operativos gastos que estén asociados al negocio.
Infraestructura

La correcta seleccion de la ubicacion y la infraestructura adecuada son elementos clave
para el éxito de la empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio. Al establecerse
en una ubicacién estratégica y contar con instalaciones bien equipadas, la empresa podra
optimizar sus operaciones, reducir costos y ofrecer un servicio de alta calidad a sus clientes,

asegurando asi su competitividad y sostenibilidad en el mercado.

Tabla 30

Detalle de la infraestructura

Criterio Detalle

e Area de almacenamiento: Almacén espacioso y equipado.

Estarias bien distribuidas y organizadas, un sistema de inventarios

y de facturacidn para los repuestos.
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e Oficinas administrativas: Lugar fisico donde se encuentra el
Infraestructuras . . . .
personal administrativo de la empresa, quien seré que responda por
de la empresa ) »
cualquier devolucién o reclamo.
e Area de recepcion y despacho: Es donde se recibe la mercaderia
se almacena mediante sistema de inventario y se despacha.
e Zona de control de calidad: Es un sector adecuado para revision
de repuestos y para que los clientes puedan verificar la calidad.
e Sistemas de gestion de inventarios: Un software de inventario
con modulos integrales conectados dentro de la empresa.
Equipamiento e Sistemas de seguridad: Camaras de seguridad en la oficina, en la
y tecnologia bodega y en la zona de despacho.
e Equipos de transporte: Transporte que tiene la empresa para
enviar la mercaderia.
Tabla 31
Ubicacidn de la empresa
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Nota: https://www.ubica.ec/explore/dir/lagoagrio/89638868/123315639#!/?reflat=0.08219&refIng=-
76.88189&ref=Av.%20Quito%20entre:%20Manab%C3%AD.

La ubicacion de AUTOPRO es en el centro de la ciudad de Lago Agrio, cerca de las

empresas publicas, cooperativas de transporte, segun lo podemos visualizar en el mapa.
5.1.4 Mano de obra

La empresa contara con mano de obra calificada, esto es los técnicos de los repuestos

y el personal administrativo de la empresa.

Tabla 32

Detalle de la mano de obra

Cargo Cant. Salario
Gerente de 1 $800
Compras
Coordlrjac_ior de 1 $6.500
Logistica
Asiste ntcj: de 1 $500
Almacén
Asesor 1 $500
Comercial

5.1.5 Capacidad Instalada

La empresa tiene ambientes administrativos, de bodega y de area de despacho, todos

debidamente equipados.
5.1.6 Presupuesto

Se pretende no solo prever los gastos iniciales, sino también asegurar la sostenibilidad
financiera de la empresa a lo largo del tiempo. A continuacion, se presenta un desglose
detallado de los costos asociados con la puesta en marcha y la operacion de la empresa

importadora de repuestos de autos en Lago Agrio.
Tabla 33

Detalle del presupuesto operativo
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Tipo Cant. Valor mensual

Alquiler del almacén (mensual) 1 1.000
Estanterias metélicas 5.000
Sistema de gestion de inventarios 1 5.000
Equipos de seguridad (camaras y alarmas) 1 3.000
Mobiliario 5.000
Equipo de Computo 5.000
Redes de comunicacion 2.000
Furgonetas y Camiones ligeros 2 30.000
Servicios basicos y telecomunicaciones (mensual) 500
Mantenimiento del almacén (trimestral) 600
Costos de transporte internacional 10.000
Costos de transporte nacional 8.000
Licencias comerciales 1.000
Permisos de funcionamiento (anual) 500
Total presupuesto operativo $82.100

Este presupuesto proporciona una vision detallada de los costos asociados con la

creacion y operacion de la empresa importadora de repuestos de autos en Lago Agrio.

5.2 Estructura Organizacional

5.2.1 Cargos y perfiles del equipo gerencial
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Para ocupar los cargos en la empresa se considera lo siguiente:

e Experiencia: que haya laborado en almacenes de productos similares.
e Habilidades Técnicas: manejo de inventarios automatizados

o Habilidades Blandas: Facilidad en la comunicacién.
Condiciones laborales

e Horario Regular: la jornada laboral es de 8 horas y de lunes a sabado.

e Turnos Nocturnos: Solo si el negocio crece.
Beneficios

e Salud ocupacional: Los empleados estaran afiliados al IESS y contara con servicio
médico externo.

e Vacaciones y Dias de Descanso: Se otorgaran 15 dias de vacaciones pagadas conforme
lo indica la ley vigente y se proporcionaran los permisos por casos fortuitos y que

amerite la ocasion.

Considerando los aspectos antes descritos a continuacion se presentan el detalle de

cargos y perfiles de todo el personal necesario para la empresa:

Tabla 34
Detalle de Cargos y Perfiles
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Cargo Responsabilidad Pe rfil Salario Reporta
. . Formacion: Titulo
Supervisar y coordinar R .
. universitario en
todas las actividades de . .
Administracion de Empresas,
la empresa. L .
Ingenieria Industrial o afines.
Experiencia: Minimo 10 afos
Desarrollar estrategias y de experiencia en cargos
politicas para alcanzar los gerenciales, preferiblemente
Gerente objetivos comerciales. en el sector automotriz o de 1.000 Junta de
General importaciones. ’ accionistas

Gerente de
compras

Gerente de
Ventas

Tomar decisiones clave
sobre inversiones,
expansiones y relaciones
con proveedores.

Representar a la empresa
ante autoridades, clientes
Yy socios comerciales.

Supervisar y coordinar
las actividades de
adquisicion de repuestos.

Negociar con
proveedores
internacionales para
asegurar precios
competitivos y calidad de
productos.

Gestionar contratos y
relaciones con
proveedores.

Monitorear el desempefio
de los proveedores y la
puntualidad de las
entregas.

Desarrollar y ejecutar
estrategias de ventas para
alcanzar los objetivos
comerciales.

Gestionar el equipo de
ventas y supervisar su
desempefo.

Analizar el mercado y las
tendencias para identificar
oportunidades de
negocio.

Mantener relaciones con
clientes clave y asegurar
la satisfaccion del cliente.

Habilidades: Liderazgo, toma
de decisiones, planificacion
estratégica, y habilidades
interpersonales.

Formacion: Titulo
universitario en Comercio
Exterior, Administracion de
Empresas o afines.

Experiencia: Minimo 5 afios
de experiencia en compras y
adquisiciones, con enfoque
en importaciones.
Gerente

800 General

Habilidades: Negociacion,
gestion de proveedores,
analisis de mercado, y
habilidades de comunicacion.

Formacion: Titulo
universitario en Marketing,
Administracion de Empresas
o afines.
Experiencia: Minimo 5 afios
de experiencia en ventas,
preferiblemente en el sector
automotriz.
800 Gerente
Habilidades: Estrategias de General
ventas, analisis de mercado,
liderazgo y habilidades de
comunicacion.
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Cargo Responsabilidad Perfil Salario Reporta
Gestionar las finanzas de  Formacion: Titulo
la empresa, incluyendo la universitario en Finanzas,
planificacion financieray Contabilidad, Administracion
el presupuesto. de Empresas o afines.
. Experiencia: Minimo 5 afios
Supervisar la .. 9
o . de experiencia en gestion
contabilidad, la tesoreria . .
Gerente ) . financiera, preferiblemente en Gerente
. . y los informes financieros. . 800
Financiero el sector automotriz. General
Analizar el desempefio  Habilidades: Analisis
financiero y proponer financiero, planificacion
estrategias para mejorar  presupuestaria, contabilidad
la rentabilidad. y habilidades analiticas.
Asegurar el cumplimiento
de las normativas fiscales
y contables.
Formacion: Titulo
Gestionar y coordinar el universitario en Logistica,
transporte internacional y Ingenieria Industrial,
nacional de repuestos.  Administracion de Empresas
0 afines.
Optimizar rutas de Experiencia: Minimo 5 afios
transporte y logistica para de experiencia en gestion
reducir costos y tiempos  logistica, preferiblemente en
Coordinado de entrega. el sector automotriz. Gerente de
o . e 650
r Logistico Habilidades: Planificacion Compras

Supervisar la recepcion,
almacenamiento y
distribucion de repuestos.

Asegurar el cumplimiento
de las normativas
aduaneras y de
importacion.

logistica, gestion de
inventarios, resolucion de
problemas y habilidades
organizativas.
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Cargo

Responsabilidad

Pe rfil Salario

Reporta

Coordinado
r de
inventarios

Asistente
de almacén

Asistente
de ventas

Asistente
administrati
vo

Gestionar y monitorear el
inventario de repuestos
automotrices.

Implementar y mantener
sistemas de gestidon de
inventarios eficientes.

Realizar auditorias
periddicas de inventarios
y reportar discrepancias.

Colaborar con el equipo
de logistica para asegurar
un flujo adecuado de
productos.

Recepcion,
almacenamiento y
despacho de repuestos
automotrices.

Mantener el almacén
organizado y limpio.

Realizar tareas de
embalaje y preparacion
de pedidos para su envio.

Ayudar en la realizacion
de inventarios periddicos.

Atender consultas y
pedidos de clientes en
persona, por teléfono o
por correo electrénico.
Proporcionar informacion
sobre los productos
disponibles y asesorar a
los clientes en sus
compras.

Procesar pedidos y
coordinar entregas con el
equipo de logistica.

Mantener registros de
ventas y realizar reportes
de ventas periodicos.
Brindar apoyo
administrativo a los
gerentes y al personal
operativo.

Gestionar la
correspondencia y
documentacion de la
empresa.

Coordinar agendas y
reuniones.

Realizar tareas
administrativas generales,
como la gestion de
archivos y la preparacion
de informes.

Formacion: Titulo
universitario en Logistica,
Administracion de Empresas
o afines.

Experiencia: Minimo 3 afios
de experiencia en gestién de
inventarios.

Habilidades: Organizacion,
atencion al detalle,
conocimientos en sistemas de
gestion de inventarios y
habilidades analiticas.

650

Formacioén: Titulo
universitario en Logistica,
Administraciébn de Empresas
o afines, formacion técnica en
logistica o almacenaje.
Experiencia: Minimo 2 afio
de experiencia en trabajos de
almacén o logistica.

500
Habilidades: Organizacion,

atencion al detalle, capacidad
para manejar equipos de
almacenamiento y habilidades
de trabajo en equipo.

Formacion: Titulo
universitario en ventas o
atencion al cliente.

Experiencia: Minimo 2 afos

de experiencia en ventas o

atencion al cliente,

preferiblemente en el sector
automotriz. 550
Habilidades: Comunicacion,
habilidades interpersonales,
orientacion al cliente y

capacidad para trabajar en

equipo.

Formacion: Titulo técnico en
Administracion, Secretariado
o afines.

Experiencia: Minimo 2 afos
de experiencia en roles
administrativos.

Habilidades: Organizacion,
atencion al detalle,
habilidades de comunicacion
y manejo de software de
oficina.

500
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5.2.2 Organigrama

El organigrama para AutoPro se presenta a continuacion:
Figura 5

Organigrama
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CAPITULO®6

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-TRIBUTARIO
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6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
6.1. Inversion Inicial

La inversion inicial estd conformada por la inversién corriente, la inversion fija y la
inversion diferida. La misma que asciende a $ 67.898,25. Esta inversion es importante para

poner en marcha el negocio.

Tabla 35

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Descripcion Valor %
Capital de Trabajo $ 27.829,25 40,99%
TOTAL INVERSION CORRIENTE $ 27.829,25 40,99%
Muebles y Enseres $ 4.700,00 6,92%
Equipos de Oficina $ 1.765,00 2,60%
Equipos de Computacion $ 5.904,00 8,70%
Vehiculos $ 15.000,00 22,09%
Instalaciones y Equipos $ 5.000,00 7,36%
TOTAL INVERSION FIJA $ 32.369,00 47,67%
Gastos de constitucion e instalacion $ 7.700,00 11,34%
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 7.700,00 11,34%
TOTAL INVERSION INICIAL $ 67.898,25 100,00%

6.1.1. Tipo de Inversion
6.1.1.1. Fija

La seccion de inversion fija contempla los recursos destinados a adquirir activos
tangibles que son fundamentales para el desarrollo del proyecto. Este apartado incluye muebles
y enseres, equipos de oficina y de computacion, vehiculos e instalaciones y equipos. Estos

componentes representan un 47,67% del total de la inversion inicial.

6.1.1.2. Diferida
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Esta conformada por los gastos de constitucion que debe ser primordiales para iniciar

el negocio y asciende a $7.700,00, lo que representa el 11,34% de la inversion inicial.
6.1.1.3. Corriente

Esta asciende a $27.829,25, y sirve para la tener recursos de inmediato para cubrir las

necesidades de la empresa.
6.1.2. Financiamiento de la Inversion
6.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

La tabla de fuentes de financiamiento muestra la distribucion de los recursos obtenidos
para el proyecto. Se distribuye en dos fondos propios y préstamo bancario, los fondos propios
ascienden al 30% del total de la inversion que son los accionistas, y el 70% restando

corresponde al préstamo, el valor asciende a $47.528,78. Lo cual da un total de $67.898,25.

Tabla 36

Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Valor %
Fondos Propios (Interna) $ 20.369,48 30%
Préstamo (Externa) $ 47.528,78 70%
TOTAL $ 67.898,25 100%

6.1.2.2. Tabla de Amortizacién

Tabla 37
Tabla de amortizacion
PERIODOS SALDO DE PAGO CAPITAL INTERESES SALDO DE
CAPITAL CAPITAL
INICIAL FINAL
0 $ 47.528,78 $ 47.528,78
1 $ 47.528,78 $1.045,28 $ 589,80 $ 455,48 $ 46.938,98
2 $ 46.938,98 $1.045,28 $ 595,45 $ 449,83 $ 46.343,53
3 $ 46.343,53 $1.045,28 $ 601,16 $ 444,13 $ 45.742,37
4 $ 45.742,37 $1.045,28 $ 606,92 $ 438,36 $ 45.135,45
5 $ 45.135,45 $1.045,28 $612,73 $ 432,55 $ 4452272
6 $ 4452272 $1.045,28 $618,61 $ 426,68 $ 43.904,11
7 $ 43.904,11 $1.045,28 $ 624,53 $ 420,75 $ 43.279,58
8 $ 43.279,58 $1.045,28 $ 630,52 $ 414,76 $ 42.649,06
9 $ 42.649,06 $1.045,28 $ 636,56 $ 408,72 $ 42.012,50
10 $ 42.012,50 $1.045,28 $ 642,66 $ 402,62 $ 41.369,84
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11 $ 41.369,84 $1.045,28 $ 648,82 $ 396,46 $ 40.721,02
12 $ 40.721,02 $1.045,28 $ 655,04 $ 390,24 $ 40.065,98
13 $ 40.065,98 $1.045,28 $ 661,32 $ 383,97 $ 39.404,66
14 $ 39.404,66 $1.045,28 $ 667,65 $ 377,63 $ 38.737,01
15 $ 38.737,01 $1.045,28 $674,05 $ 371,23 $ 38.062,96
16 $ 38.062,96 $1.045,28 $ 680,51 $ 364,77 $ 37.382,45
17 $ 37.382,45 $1.045,28 $ 687,03 $ 358,25 $ 36.695,41
18 $ 36.695,41 $1.045,28 $ 693,62 $ 351,66 $ 36.001,80
19 $ 36.001,80 $1.045,28 $ 700,26 $ 345,02 $ 35.301,53
20 $ 35.301,53 $1.045,28 $ 706,98 $ 338,31 $ 34.594,56
21 $ 34.594,56 $1.045,28 $713,75 $ 331,53 $ 33.880,80
22 $ 33.880,80 $1.045,28 $ 720,59 $ 324,69 $ 33.160,21
23 $ 33.160,21 $1.045,28 $ 727,50 $ 317,79 $ 3243272
24 $ 3243272 $1.045,28 $ 734,47 $ 310,81 $ 31.698,25
25 $ 31.698,25 $1.045,28 $741,51 $ 303,77 $ 30.956,74
26 $ 30.956,74 $1.045,28 $ 748,61 $ 296,67 $ 30.208,13
27 $ 30.208,13 $1.045,28 $ 755,79 $ 289,49 $ 29.452,34
28 $ 29.452,34 $1.045,28 $ 763,03 $ 282,25 $ 28.689,31
29 $ 28.689,31 $1.045,28 $770,34 $ 274,94 $ 27.918,97
30 $ 27.918,97 $1.045,28 $777,72 $ 267,56 $ 27.141,25
31 $ 27.141,25 $1.045,28 $ 785,18 $ 260,10 $ 26.356,07
32 $ 26.356,07 $1.045,28 $792,70 $ 252,58 $ 25.563,36
33 $ 25.563,36 $1.045,28 $ 800,30 $ 244,98 $ 24.763,07
34 $ 24.763,07 $1.045,28 $ 807,97 $ 237,31 $ 23.955,10
35 $ 23.955,10 $1.045,28 $ 815,71 $ 229,57 $ 23.139,38
36 $ 23.139,38 $1.045,28 $ 823,53 $ 221,75 $ 22.315,86
37 $ 22.315,86 $1.045,28 $ 831,42 $ 213,86 $ 21.484,43
38 $ 21.484,43 $1.045,28 $ 839,39 $ 205,89 $ 20.645,04
39 $ 20.645,04 $1.045,28 $ 847,43 $ 197,85 $ 19.797,61
40 $ 19.797,61 $1.045,28 $ 855,55 $ 189,73 $ 18.942,06
41 $ 18.942,06 $1.045,28 $ 863,75 $ 181,53 $ 18.078,30
42 $ 18.078,30 $1.045,28 $872,03 $ 173,25 $ 17.206,27
43 $ 17.206,27 $1.045,28 $ 880,39 $ 164,89 $ 16.325,88
44 $ 16.325,88 $1.045,28 $ 888,83 $ 156,46 $ 15.437,06
45 $ 15.437,06 $1.045,28 $897,34 $ 147,94 $ 14.539,71
46 $ 14.539,71 $1.045,28 $ 905,94 $ 139,34 $ 13.633,77
a7 $ 13.633,77 $1.045,28 $914,62 $ 130,66 $ 12.719,15
48 $ 12.719,15 $1.045,28 $ 923,39 $ 121,89 $ 11.795,76
49 $ 11.795,76 $1.045,28 $932,24 $ 113,04 $ 10.863,52
50 $ 10.863,52 $1.045,28 $941,17 $ 104,11 % 9.922,35
51 $ 9.922,35 $1.045,28 $ 950,19 $ 9509 % 8.972,15
52 $ 8.972,15 $1.045,28 $ 959,30 $ 85,98 $ 8.012,85
53 $ 8.012,85 $1.045,28 $ 968,49 $ 76,79 % 7.044,36
54 $ 7.044,36 $1.045,28 $977,77 $ 67,51 $ 6.066,59
55 $ 6.066,59 $1.045,28 $987,14 $ 58,14  $ 5.079,45
56 $ 5.079,45 $1.045,28 $ 996,60 $ 48,68 $ 4.082,84
57 $ 4.082,84 $1.045,28 $1.006,15 $ 39,13 $ 3.076,69
58 $ 3.076,69 $1.045,28 $1.015,80 $ 29,48 % 2.060,89
59 $ 2.060,89 $1.045,28 $1.025,53 $ 1975 % 1.035,36
60 $ 1.035,36 $1.045,28 $1.035,36 $ 992 $ 0,00

6.1.3. Cronograma de inversiones

Tabla 38

Cronograma de inversiones

Descripcion Mes 0 Mes 1
Capital de Trabajo $ 27.829,25
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Muebles y Enseres $ 4.700,00
Equipos de Oficina $ 1.765,00
Equipos de Computacion $ 5.904,00
Vehiculos $ 15.000,00
Instalaciones y Equipos $ 5.000,00
Gastos de constitucion e instalacion $ 7.700,00
TOTAL $ 40.069,00 $ 27.829,25

6.2. Andlisis de Costos

En los siguientes puntos se detallan los costos fijos y variables para la presente

propuesta de negocios

6.2.1. Costos fijos

Tabla 39
Costos Fijos
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos y salarios $ $ $ $
$ 10820430 15017341 12498035 12097957 13517875
Otros gastos $ $ $ $
administrativos $ 18.000,00 19.440,00 20.995,20 22.674,82 24.488,80
Gastos de publicidad $ $ $ $
$ 1360000 1 68800 1586304 1713208  18.502,65
Depreciacion $ $ $ $
$ 6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82
Amortizacion $ $ $ $
$ 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00
Total Costos fijos $  147.439.12 $ $ $ $

161.936,23  169.473,41 177.421,28 185.805,02

6.2.2. Costos variables

Para los costos variables se han considerado las tendencias de consumo en el sector de
repuestos automotrices. Segun estudios de mercado de empresas internacionales el margen de
proveedores es del 60% aproximadamente, sumado a esto los costos de transporte internacional
y nacional son factores cruciales para la rentabilidad. El analisis de costos variables se
fundamenta en la proyeccion de un 5% de tasa de crecimiento anual y un margen de
proveedores del 60%. En el primer afio, los costos de venta incluyen el margen de proveedores
($300.951,00), costos de transporte internacional ($8.000,00) y nacional ($7.000,00).
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Tabla 40
Costos Variables

COSTOS DE VENTA Afio 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Margen de Proveedores  $ $ $ $ $
300.951,00 352.112,67 388.497,65 427.408,50 470.152,46
Costos de transporte $ $ $ $ $
internacional 8.000,00 8.400,00 8.820,00 9.261,00 9.724,05
Costos de transporte $ $ $ $ $
nacional 7.000,00 7.350,00 7.717,50 8.103,38 8.508,54
$ $ $ $
TOTAL COSTOS DE $ $ $ $ $
VENTAS 315.951,00 367.862,67 405.035,15 444.772,88 488.385,05
6.3. Capital de Trabajo
6.3.1. Gastos de Operacion
Tabla 41
Gastos de Operacion
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y salarios $ $ $ $ $
108.204,30 120.173,41 124.980,35 129.979,57 135.178,75
Otros gastos administrativos $ $ $ $ $
18.000,00  19.440,00 20.995,20 22.674,82 24.488,80
Gastos de publicidad $ $ $ $ $
13.600,00 14.688,00 15.863,04 17.132,08 18.502,65
Depreciacion $ $ $ $ $
6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82
Amortizacion $ $ $ $ $
1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00
Total Costos fijos $ $ $ $ $
147.439,12 161.936,23 169.473,41 177.421,28 185.805,02
6.3.2. Gastos Administrativo
Tabla 42
Gastos Administrativo
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Sueldos y salarios $ $ $ $ $
108.204,30 120.173,41 124.980,35 129.979,57 135.178,75
Otros gastos administrativos $ $ $ $ $
18.000,00  19.440,00 20.995,20 22.674,82 24.488,80

6.3.3. Gastos de Ventas

Tabla 43

Gastos de Ventas
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Afno 1 Afio 2 Afio 3 Afno 4 Afio 5

Gastos de publicidad $ $ $ $ $
13.600,00 14.688,00 15.863,04 17.132,08 18.502,65

6.3.4. Gastos Financieros

Tabla 44
Gastos Financieros
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Financieros $ $ $ $ $
5.080,58 4.175,65 3.160,99 2.023,28 747,62

6.4. Andlisis de Variables Criticas

6.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes

Tabla 45
Mark up y margenes
RUBRO Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos $ $ $ $ $
501.585,00 561.775,20 618.153,35 679.972,70 747.970,05
Costo de ventas $ $ $ $ $
315.951,00 367.862,67 405.035,15 444.772,88 488.385,05
Costos fijos $ $ $ $ $
152.519,70 166.111,89 172.634,40 179.444,57 186.552,64
Mark up $ $ $ $ $
185.634,00 193.912,53 213.118,21 235.199,82 259.585,00
Mark up en unidades $ $ $ $ $
15.469,50 14.690,34 14.677,56 14.725,76 14.775,00
Margen de utilidad 37,01% 34,52% 34,48% 34,59% 34,71%

6.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

Tabla 46
Proyeccidn de Costos e Ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas $ $ $ $ $
501.585,00 561.775,20 618.153,35 679.972,70 747.970,05
Costo de venta $ $ $ $ $

315.951,00 367.862,67  405.035,15 444.772,88 488.385,05

6.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

De acuerdo con los datos del plan financiero a continuacion de muestra el punto de

equilibrio para la propuesta
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Tabla 47
Punto de Equilibrio

RUBRO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Punto de equilibrio $ $ $ $ $
242.131,20 253.674,93  263.469,81 274.336,44  285.708,56
Punto de equilibrio en 10 11 12 12 13
unidades
Costos fijos vivos $ $ $ $ $
144.884,88  158.477,07 164.999,58 171.809,75 178.917,82
Punto de cierre en unidades 9 11 11 12 12
6.5. Estados Financieros proyectados
6.5.1. Balance General
Tabla 48
Balance general
ACTIVOS Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Activos Corrientes
$ $ $ $ $ $
Caja/Bancos 27.829,25 |49.111,64 |66.101,64 |90.162,49 |122.821,19 |194.942,54
$ $ $ $ $ $
Total Activos Corrientes 27.829,25 [49.11164 |66.101,64 |90.162,49 |122.821,19 |194.942 54
Activos Fijos
$ $ $ $ $ $
Muebles y Enseres 4.700,00 ]4.700,00 |[4.700,00 |4.700,00 4.700,00 4.700,00
$ $ $ $ $ $
Equipos de Oficina 1.765,00 |1.765,00 |1.765,00 1.765,00 1.765,00 1.765,00
$ $ $ $ $ $
Equipos de Computacion 5.904,00 [5.904,00 |5.904,00 |5.904,00 5.904,00 5.904,00
$ $ $ $ $ $
Vehiculos 15.000,00 |15.000,00 |15.000,00 |15.000,00 |15.000,00 |15.000,00
$ $ $ $ $ $
Instalaciones y Equipos 5.000,00 |5.000,00 |5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
$ $ $ $ $ $
(-) Depreciacion Acumulada | - (6.094,82) [(12.189,64) | (18.284,46) |(24.379,28) | (30.474,10)
$ $ $ $ $ $
Total Activos Fijos 32.369,00 |26.274,18 |20.179,36 |14.084,54 |7.989,72 1.894,90
Activos Diferidos
$ $ $ $ $ $
Gastos Preoperacionales 7.700,00 7.700,00 7.700,00 7.700,00 7.700,00 7.700,00
$ $ $ $ $ $
(-) Amortizacion Acumulada | - (1.540,00) |(3.080,00) |(4.620,00) |(6.160,00) |(7.700,00)
Total Activos Diferidos $7.700,00 | $6.160,00 | $4.620,00 | $3.080,00 | $1.540,00 | $
$ $ $ $ $ $
Total Activos 67.898,25 |81.545,82 |90.901,00 |107.327,03 |132.350,91 |196.837,44
PASIVOS Y PATRIMONIO
Pasivos
$ $ $ $ $ $
Prestamo Bancario 47.528,78 |40.065,98 |31.698,25 |22.315,86 |11.795,76 |0,00
$ $ $ $ $ $
Total de Pasivos 47.528,78 |40.065,98 |31.698,25 |22.315,86 |11.795,76 |0,00
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Patrimonio
$ $ $ $ $ $
Capital Social 20.369,48 |20.369,48 |20.369,48 |20.369,48 |20.369,48 |20.369,48
$ $ $ $ $ $
Utilidad del Ejercicio - 21.110,36 |17.722,91 |25.808,43 |35.543,98 |46.558,13
$ $ $ $ $ $
Utilidades Retenidas - - 21.110,36 |38.833,27 |64.641,70 100.185,68
$
(+) Recuperacion de Activos 29.724,15
$ $ $ $ $ $
Total Patrimonio 20.369,48 |41.479,84 |59.202,75 |85.011,18 |120.555,16 |196.837,44
$ $ $ $ $ $
Total Pasivo + Patrimonio 67.898,25 |81.545,82 |90.901,00 |107.327,03 |132.350,91 |196.837,44
6.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Tabla 49
Estado de Pérdidas y Ganancias
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas $ $ $ $ $
501.585,00 561.775,20 618.153,35 679.972,70 747.970,05
Total Ingresos $ $ $ $ $
501.585,00 561.775,20 618.153,35 679.972,70 747.970,05
Costo de venta $ $ $ $ $
315.951,00 367.862,67 405.035,15 444.772,88 488.385,05
Total Costos Variables $ $ $ $ $
315.951,00 367.862,67 405.035,15 444.772,88 488.385,05
Contribucion Marginal $ $ $ $ $
185.634,00 193.912,53 213.118,21 235.199,82 259.585,00
Sueldos y salarios $ $ $ $ $
108.204,30 120.173,41  124.980,35 129.979,57 135.178,75
Otros gastos administrativos $ $ $ $ $
18.000,00  19.440,00 20.995,20 22.674,82 24.488,80
Gastos de publicidad $ $ $ $ $
13.600,00  14.688,00 15.863,04 17.132,08 18.502,65
Depreciacion $ $ $ $ $
6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82 6.094,82
Amortizacion $ $ $ $ $
1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00
Total Costos fijos $ $ $ $ $
147.439,12 161.936,23 169.473,41 177.421,28 185.805,02
Utilidad Operativa $ $ $ $ $
38.194,88 31.976,30 43.644,80 57.778,54 73.779,98
Gastos Financieros $ $ $ $ $
5.080,58 4.175,65 3.160,99 2.023,28 747,62
Utilidad $ $ $ $ $
33.114,30  27.800,64 40.483,81 55.755,26 73.032,36
Pago de utilidades a empleados ~ $ $ $ $ $
4.967,14 4.170,10 6.072,57 8.363,29 10.954,85
Utilidad antes de impuestos $ $ $ $ $
28.147,15 23.630,55 34.411,24 47.391,97 62.077,51
Impuesto a la Renta $ $ $ $ $
7.036,79 5.907,64 8.602,81 11.847,99 15.519,38
Utilidad / Perdida Neta $ $ $ $ $
21.110,36 17.722,91 25.808,43 35.543,98 46.558,13

6.5.2.1. Flujo de Caja Proyectado
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6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

Tabla 50
Flujo de Caja

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Descripcion
Utilidad / Perdida Neta

(-) Pago de Capital

(+) Depreciacion

(+) Amortizacion

(+) Recuperacion de Activos
(+) Recuperacion de Capital de

Trabajo
Flujo Final

Afo 1
$

21.110,36
$
7.462,80
$
6.094,82
$
1.540,00

$
21.282,39

Afo 2
$
17.722,91
$
8.367,73
$
6.094,82
$
1.540,00

$
16.990,00

Afio 3
$
25.808,43

$
9.382,39
$
6.094,82
$
1.540,00

$
24.060,86

Afo 4
$

35.543,98
$
10.520,10
$
6.094,82
$
1.540,00

$
32.658,70

Afo 5
$

46.558,13
$
11.795,76
$
6.094,82
$
1.540,00
$
1.894,90
$
27.829,25
$
72.121,34

6.5.2.1.1.1. TMAR

Tabla 51
TMAR del proyecto

CALCULO TMAR INVERSIONISTA

Tasa de Inflacién 1,11%
Premio al Riesgo 11,39%
(TIXPR) 0,13%
TMAR 12,63%

6.5.2.1.1.2. VAN

Tabla 52

VAN del proyecto
TMAR 12,63%
VAN $41.329,49
TIR 30%
Payback 5 afios

6.5.2.1.13. TIR

Tabla 53

TIR del proyecto
TMAR 12,63%
VAN $41.329,49
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TIR 30%
Payback 5 afios

6.5.2.1.1.4. PAYBACK

Tabla 54

PAYBACK del proyecto
TMAR 12,63%
VAN $41.329,49
TIR 30%
Payback 5 afios

6.6. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples
6.6.1. Principales riesgos

A continuacion, se detallan los principales riesgos de la propuesta:

Tabla 55
Riesgos
Riesgos Detalle
Financieros Puede presentarse variaciones en las tasas de interés de los préstamos.
Operativos Retraso en la desaduanizacion de la mercaderia y no llega a tiempo.
Legales Leyes laborales que cambien afectando a la empresa.
Mercado Nuevos negocios con mayor infraestructura.

6.6.2. Mitigacion del riesgo

Tabla 56
Mitigacion del riesgo
Riegos Estrategia
Financiero Implementar estrategias de cobertura para protegerse contra las

fluctuaciones del tipo de cambio y diversificar las fuentes de

financiamiento para asegurar el flujo de caja.
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Operativo Establecer relaciones solidas con proveedores confiables, implementar
sistemas de gestion de inventarios eficientes y tener planes de
contingencia para retrasos en la entrega.

Legal Mantenerse actualizado con las normativas locales e internacionales,
contratar asesoria legal especializada y asegurar que todos los contratos
estén claramente definidos y revisados.

Mercado Realizar estudios de mercado periddicos, adaptarse a las tendencias del
consumidor y desarrollar estrategias de marketing efectivas para

mantenerse competitivo.

6.7. Razones Financieras

6.7.1. Liquidez
Tabla 57
Razones de liquidez
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Liquidez
Capital Neto de Trabajo $ $ $ $ $
27.829,25 49.111,64 66.101,64 90.162,49 122.821,19
6.7.2. Gestion
Tabla 58
Razones de gestién
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gestion
Rotacion del Activo Fijo
15,50 21,38 30,63 48,28 93,62
Rotacion del Activo Total
7,39 6,89 6,80 6,34 5,65
Rotacién de Capital de Trabajo
18,02 20,19 22,21 24,43 26,88
6.7.3. Endeudamiento
Tabla 59
Razones de endeudamiento
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Apalancamiento
Endeudamiento
0,70 0,49 0,35 0,21 0,09
Apalancamiento Interno
0,43 1,04 1,87 3,81 10,22
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Apalancamiento Externo

2,33 0,97 0,54 0,26 0,10
Autonomia
0,30 0,51 0,65 0,79 0,91
6.7.4. Rentabilidad
Tabla 60
Razones de rentabilidad
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rentabilidad
Margen de Utilidad Bruta 37,01% 34,52% 34,48% 34,59% 34,71%
Margen de Utilidad Operativa 5,69% 7,06% 8,50% 9,86%
Margen de UAI 4,21% 5,57% 6,97% 8,30%
Margen de Utiidad Neta 3,15% 4,18% 5,23% 6,22%
ROA 21,73% 28,39% 33,12% 35,18%
ROE 42,73% 43,59% 41,81% 38,62%
Rendimiento sobre CT 63,68% 92,74% 127,72% 167,30%

6.8. Conclusiones del Estudio Financiero

Los ingresos proyectados muestran un crecimiento constante, partiendo de $501.585,00

en el primer afo y alcanzando $747.970,05 en el quinto afio. Los indicadores financieros

demuestran que la TIR es superior a la TMAR y presenta un VAN positivo. Esto nos determina

que el modelo de negocio es viable y proyecta un crecimiento considerable en el mercado de

la linea de repuestos.
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7. Conclusiones

Luego del proceso de investigacion de la propuesta de negocio se concluye que es
viable por el valor que entrega al mercado, se enmarca en las siguientes conclusiones, de

acuerdo a los objetivos planteados:

e El andlisis del mercado objetivo y la competencia en Lago Agrio revela que existe una
demanda insatisfecha de repuestos automotrices de calidad, los competidores actuales
no cubren completamente las necesidades del mercado, lo que representa una
oportunidad significativa para la nueva empresa. Ademas, la tendencia de crecimiento
econdémico en la region sugiere un mercado potencial en expansion.

e Por otro lado, a través de la investigacion de mercado realizada en la comunidad de
Lago Agrio, se identifico un alto nivel de aceptacion y necesidad de una empresa
importadora de repuestos automotrices, los encuestados manifestaron su disposicion a
adquirir repuestos de una empresa confiable que ofrezca productos de calidad y buen
servicio al cliente.

e De acuerdo con el estudio de mercado los principales hallazgos indica una aceptacion
por parte del mercado existente, adicional a ello con las variables y caracteristicas
determinas se desarrollaron las estrategias del plan de marketing, de esta forma es
necesario desarrollar un plan de marketing basado en medios digitales y tradicionales.

e El estudio Operativo determino la necesidad de contar con un personal capacitado, asi
como también desarrollar estrategias que permitan un crecimiento profesional lo cual
sirva como un proceso de retencion del recurso humano.

e Por dltimo, el analisis financiero confirma la rentabilidad del proyecto, mientras que el
analisis legal asegura el cumplimiento con todas las normativas vigentes. Por otro lado,
el analisis financiero identifica medidas de mitigacion necesarias para minimizar
cualquier impacto negativo, demostrando el compromiso del proyecto con la

sostenibilidad.
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8. Recomendaciones

Para asegurar el éxito del proyecto en Lago Agrio, se recomienda diversificar la base
de proveedores para reducir el riesgo de dependencia de un solo proveedor y asegurar la

continuidad del suministro de repuestos.

La empresa deberia establecer relaciones comerciales con varios proveedores en
diferentes regiones y negociar contratos que permitan condiciones favorables y flexibles lo cual

permite mejorar la ventaja competitiva de la empresa.

Es necesario un proceso de capacitacion continta enfocado en el desarrollo del personal
es esencial para asegurar un servicio al cliente de alta calidad y la eficiencia operativa del

negocio.

Se recomienda implementar programas de formacion que incluyan temas como técnicas
de ventas, conocimiento de productos, atencion al cliente y uso de herramientas tecnoldgicas.
Ademas, fomentar un ambiente de trabajo positivo y motivador puede incrementar la
satisfaccion y el compromiso de los empleados, lo que a su vez se reflejard en una mejor

experiencia para los clientes y en la mejora de los resultados financieros de la empresa.
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ANEXOS

ENTREVISTA
(Aplica a los duefios de Talleres Mecanicos)

Nombre del Taller:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

La presente entrevista tiene como finalidad el recolectar informacion, que serviré para el plan de
negocio para la creacién de una empresa importadora de repuestos en la ciudad de Lago Agrio,
Provincia de Sucumbios. jAgradecemos su colaboracion!

1.- ¢ Cudles son las marcas de vehiculos que se atienden con mas frecuencia en el taller?

Chevrolet
Nissan
Toyota
Ford
Mitsubishi
Hyundai
Kia

Otros:

2.- Usted considera que los repuestos que los clientes necesitan para el arreglo del vehiculo
los adquieren facilmente en la ciudad.

Comentario:

3.- Como considera la facilidad para los duefios de autos los repuestos para conseguirlo:

Féacil
Dificil
Muy dificil

4.- ¢Cuales son las principales dificultades que ustedes han escuchado que tienen los duefios
de vehiculos para conseguir los repuestos?
Comentario:

5.- ¢ Qué pasa cuando el taller no tiene el repuesto? ¢Cobra por el espacio (garaje)?
Si
No

6.- ¢ Quién compra los repuestos? ¢ Conviene comprar el cliente los repuestos? ¢ Queé
ventajas tiene el taller de comprar los repuestos?
Comentario:

7.- Usted considera que un servicio de entrega de repuestos al domicilio del taller seria
optimo y beneficioso para ambas partes (Taller-duefio de vehiculo)
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Comentario:

ENTREVISTA
(Aplica a los Dirigentes de cooperativas de taxi)

Nombre de la cooperativa:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

La presente entrevista tiene como finalidad el recolectar informacion, que serviré para el plan de
negocio para la creacién de una empresa importadora de repuestos en la ciudad de Lago Agrio,
Provincia de Sucumbios. jAgradecemos su colaboracion!

1.- ¢ Cudles son las marcas de vehiculos que en cantidad mayoritaria forman parte de la
cooperativa de taxis?

Chevrolet

Nissan

Toyota

Ford

Mitsubishi

Hyundai

Kia

Otros:

2.- Usted considera que los repuestos que los duefios de taxi necesitan para el arreglo del
vehiculo los adquieren facilmente en la ciudad.

Si

No

Comentario:

3.- Existen talleres que tienen alianza con la cooperativa de taxis para el arreglo de
vehiculos de los socios. Podria mencionarlos:

Si

No

Comentario:

4.- ¢Cuales son las principales dificultades que ustedes han escuchado que tienen los duefios
de taxi para conseguir los repuestos?
Comentario:

5.- ¢ Existen Almacenes de repuestos que tienen alianza con la cooperativa de taxis para el
arreglo de vehiculos de los socios? Podria mencionarlos

Si

No

Comentario:

6.- Cuando un vehiculo del socio se dafia y no puede prestar servicios en la cooperativa,

igual para la cuota de aporte, aunque el vehiculo no esté en funcionamiento?
Comentario:
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7.- Usted considera que un almacén de repuestos que tenga el servicio de entrega de
repuestos al domicilio del taller seria optimo y beneficioso para los duefios de los vehiculos
de la cooperativa.
Comentario:
ENTREVISTA
(Aplica a los Duefios de almacenes de repuestos)

Nombre del Almacén:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

La presente entrevista tiene como finalidad el recolectar informacion, que serviré para el plan de
negocio para la creacién de una empresa importadora de repuestos en la ciudad de Lago Agrio,
Provincia de Sucumbios. jAgradecemos su colaboracion!

1.- ¢Cdémo considera usted la satisfaccion de sus clientes en el servicio que reciben del
almacén?

Muy satisfactoria

Satisfactoria

Medianamente satisfactoria

Regular

2.- ¢ Cudles son las marcas de vehiculos que mas demanda de repuestos tienen en su
almacen?

Chevrolet

Nissan

Toyota

Ford

Mitsubishi

Hyundai

Kia

Otros:

3.- ¢ Qué repuestos son los mas solicitados por los talleres de carros o por los duefios de los
vehiculos?

Kit de cambio de aceite de motor

Pastillas de freno

Kit de embrague

Repuestos del sistema eléctrico

Otros repuestos mecanicos

4.- En que porcentaje de inventario, usted solicita la reposicién de los repuestos y los que no
tiene ¢ Cudl es el tiempo en llegar?
Comentario:

5.- ¢ Qué solicitan con mayor frecuencia los clientes repuestos originales o genéricos?
Comentario:

6.- ¢ En cuanto a los precios, calidad y tiempo de entrega de los repuestos, como lo
calificaria usted?
Comentario:

111



7.- Cudles serian los tips que usted le podria dar a una persona quien piensa en iniciar un
negocio en la venta de repuestos de vehiculos.
Comentario:

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad el recolectar informacion, que servira para el plan de
negocio para la creacion de una empresa importadora de repuestos en la ciudad de Lago Agrio,
Provincia de Sucumbios. jAgradecemos su colaboracion!

Seccion informativa:
1. ¢Cual es su edad?

18-29 afios
30-40 afios
41-50 afios
51 afios 0 mas

2. ¢Cual es su género?

Masculino
Femenino

3. ¢ Cudl es tu ocupacion actual?

Estudiante
Empleado
Negocio propio o familiar

Empleado y negocio propio o familiar
Otro (especificar)

Seccién Preferencias del servicio:

1.- Usted conduce vehiculo automotriz?

Si

No

2.-El vehiculo que usted conduce es propio o alquilado y que tipo es?
Propio

Alquilado

Tipo:SUV___ Camioneta_ Autos_

3.- ¢Cual de las siguientes marcas es la de su vehiculo?

Chevrolet
Nissan
Toyota
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Ford
Mitsubishi
Hyundai
Kia

Otros:

2.- ¢ Cual de los siguientes factores seria el mas importante al momento de comprar un
repuesto automotriz? Marque dos opciones.

Precio ()

Marca ()

Calidad ()

Atencion al cliente ()

3.- ¢En qué lugar adquiere los repuestos automotrices para su vehiculo?
En el almacén

En el taller

En su domicilio

4.- ¢ El almacén en donde adquiere sus repuestos automotrices cuenta con los
repuestos que solicita de forma inmediata?

Siempre

Muchas veces

A veces

Pocas veces

Nunca

5.- ¢ Los precios de los repuestos en el almacén en donde los adquiere para
usted es?

Muy altos

Altos

Moderados

Bajos

Muy bajos

6.- ¢ Cada qué tiempo realiza mantenimiento a su vehiculo?

Cada 10.000 Km

Por garantia de la marca
Cuando se dafia

Cuando sufre accidentes

7.- Que tipo de mantenimiento realiza a su vehiculo?
Preventivo

Dafios por accidente
Otros

8.- ¢ En qué taller mecénico realiza el mantenimiento de su vehiculo?
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Taller de la concesionaria
Taller conocido de amigos
Taller que preste servicio

9.- ¢ En qué sector se encuentra el taller mecénico en donde arregla su vehiculo?
Dentro del canton Lago Agrio

En otros cantones

En otras provincias

10.- ¢ Los repuestos para su vehiculo los consigue?
Inmediatamente ()
Bajo pedido ()

11.- ¢ Qué tan dispuesto estaria adquirir los repuestos en un almacén en donde sus repuestos
le ofrezca un servicio de entrega a domicilio y servicio de taller mecénico?

Muy dispuesto

Dispuesto

Neutro

Poco dispuesto

Nada dispuesto

12.- ¢ Cuanto usted suele gastar cuando compra sus repuestos?
$25 - $100

$125- $200

$225- $300

Otros:

13.- ¢ Cuales son los repuestos que suelen adquirir a menudo para su vehiculo automotriz?
Mecanicos

Eléctricos

Ambos

Otros:

14.- ; Qué cantidad de repuestos suele adquirir en el mes?
De 1 — 3 repuestos

De 4 — 8 repuestos

De 9 — 12 repuestos

Otros:

15.- ¢ Qué prefiere un cliente como valor agregado de un almacén nuevo?
Repuestos de calidad

Precios bajos

Asesorias de marcas

Servicio rapido

Entrega a domicilio
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16.- ¢ Usted cree que seria necesario la creacion de una empresa importadora de repuestos
en la ciudad de Lago Agrio, Provincia de Sucumbios, ¢para cubrir la demanda existente?

Si
No
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