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RESUMEN

La presente investigacion realiza el analisis y evaluacion de los factores determinantes al
momento de adquirir un vehiculo. Se revisan teorias correspondientes al comportamiento del
consumidor. ldentificar las mejores estrategias de marketing y ventas de acuerdo al producto

ofertado y a los propositos establecidos.

Se identifica las principales razones por las cuales las ventas de vehiculos usados se ha
incrementado, si depende del comportamiento del consumidor y si el principal factor es el
incremento del precio de los vehiculos nuevos por los aranceles impuestos a la importacién
mediante encuestas a potenciales clientes y entrevistas a personas influyentes en el mercado y
con experiencia en el mismo. El incremento en ventas de vehiculos usados esta directamente
relacionado con el aumento en los precios de los vehiculos nuevos. Los clientes buscan
comodidad, en su mayor proporcién buscan vehiculos por razones laborales y de crecimiento
profesional. La marca de preferencia para los clientes de vehiculos usados es la Chevrolet y en
segundo lugar Hyundai. Para el éxito del negocio es primordial la imagen corporativa y la
calidad de los productos ofrecidos, asi como también el enfoque de servicio al cliente. Esto

garantizara la fidelidad de clientes y asegurara la captacién de nuevos compradores.

Palabras claves

Incremento de precio en vehiculos nuevos

Comportamiento del consumidor
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Enfoque de servicio al cliente

Marketing digital

Imagen corporativa
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ABSTRACT

This research performs the analysis and evaluation of the determinants when purchasing a
vehicle factors. Theories related to consumer behavior are reviewed. Marketing theories to define

the best way to implement the promotion and marketing of a product or service.

The main reasons why sales of used vehicles has increased is identified, if it depends on
consumer behavior and the primary factor is the increase in the price of new vehicles by tariffs on
imports by surveying potential customers and interviews with influential market and experienced
in the same people.

It then surveys and research that the increase in sales of used vehicles is directly related to the

increase in the prices of new vehicles identified.

Customers looking for comfort, for the most proportion looking for work vehicles and
professional growth. The brand of choice for customers of used vehicles is the Chevrolet and
Hyundai second. For business success is paramount corporate image and quality of the products
offered, as well as the approach to customer service. This will ensure customer loyalty and ensure

attracting new buyers.

Keywords

Price increase in new vehicles
Consumer Behavior

Focus on customer service
Digital marketing

Corporate image
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INTRODUCCION

El mercado automotriz guayaquilefio ha sufrido un gran cambio en cuanto a la
composicion de ventas de vehiculos y su porcentaje de participacion de vehiculos
nuevos Yy usados. Esto se ha reflejado en las ventas anuales del sector, las restricciones
arancelarias impuestas por el Estado Ecuatoriano han impulsado la venta de vehiculos
usados, ya que los concesionarios de vehiculos nuevos no cuentan con el stock
adecuado al momento que el cliente lo requiere.

Se estudiard ademas las opciones de financiamiento de un vehiculo usado y las
razones por las cuales las instituciones financieras tienen preferencia por lo vehiculos
nuevos al momento de otorgar un crédito.

En su estudio DA Sandoval Armas (2012) concluye que:

Dentro del porcentaje de las personas que adquirieron un vehiculo usado el
42,86% lo hizo dentro de sus planes de compra, es decir, sea el vehiculo importado o de
produccion nacional, estas personas no tuvieron intenciones de adquirir uno nuevo,
debido a que este vehiculo se ajustaba a su presupuesto y en ciertos casos debido a
gustos y preferencias. El otro 42,86% de personas que adquirieron un vehiculo usado,
si tuvieron la intencién de buscar y adquirir un vehiculo nuevo pero no lo hicieron
debido a que el precio de estos era muy elevado y optaron por el que si les alcanzaba
que fuera uno de segunda mano. Y el 14,29% de los consumidores motivado por la
misma razén de los costos altos, no se adquirio un vehiculo nuevo por cuestiones de
presupuesto ya que el ICE se incremento encareciendo el precio de los vehiculos
nuevos. (p.107)

En el analisis de la BBVA (Banco Bilbao Vizcaya Argentaria) Research (2012)

del sector automotriz se concluy6 que:
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Las ventas de vehiculos usados crecen levemente por sobre las ventas de
automaviles nuevos.

En el mercado de vehiculos usados, de acuerdo a la Cdmara Nacional de
Comercio Automotriz de Chile (CAVEM) y con base a las transacciones registradas en
el Servicio Nacional de Registro Civil e Identificacion, hasta octubre del presente afio se
han vendido 625.158 unidades, 1,8% por arriba de las ventas en igual periodo de 2011.
Con esto, las ventas de vehiculos usados representan el 69% de las ventas totales de
vehiculos livianos. De éstas, Chevrolet tiene una participacion de 16%, Nissan 10,2% y
Hyundai 9,6%, magnitudes bastante similares a las que tienen estas marcas lideres en la
venta de autos nuevos. (p.7) (apéndice 3)

El mercado automotriz es un sector muy importante en la economia
guayaquilefia, en esta investigacion se analizara los aspectos antes mencionados con el
fin de obtener una definicion final y conocer las razones principales que influyen al
momento de la eleccién de un vehiculo. Propuesta de un modelo de negocio con valor
agregado con el proposito de generar fuentes de trabajo y alinearse con las medidas del

Ejecutivo en cuanto a nivelar la Balanza Comercial del Ecuador.

PROBLEMATICA

El precio de los vehiculos usados es mas bajo en relacion a uno nuevo, sin
embargo las facilidades de pago no son tan amplias como en el caso de los nuevos, esto
esta incidiendo la proporcion de ventas tanto de vehiculos nuevos como en usados. Los
aranceles sobre las importaciones del sector automotriz han impactado de manera
contundente a este mercado, ademas de los cupos en los mismos. Los negocios de
vehiculos usados estan creciendo con rapidez en el mercado automotriz guayaquilefio,

se identifica también que existe preferencia por la rentabilidad de los mismos.
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Se analizard los principales factores que influyen al momento de la toma de
decision de compra, asi como también se analizara el comportamiento del consumidor

de acuerdo a su entorno.

JUSTIFICACION

El motivo de la investigacion es dar a conocer las ventajas que actualmente tiene
emprender un negocio de compra y venta de vehiculos usados, esto es con el proposito
de impulsar nuevos negocios donde los ecuatorianos tengan independencia de las
importaciones o precios incrementados por aranceles, inflando asi nuestra balanza
comercial de manera negativa. Este estudio ayudara a clarificar cuan importante es el
comportamiento del consumidor para la toma de decisién de compra y cuanto incide en
ellos los factores externos como las resoluciones del Estado Ecuatoriano.

Es importante conocer el comportamiento del sector financiero ecuatoriano para
poder plantear estrategias de acuerdo a la realidad, es por esta razén que se revisar con
personas influyentes en este medio el comportamiento del mercado.

Este tipo de negocios ha crecido de forma rapida y es uno de los pocos en donde
el retorno de la inversion se logra de manera casi inmediata y no se necesita de un stock
muy amplio para cubrir las necesidades o preferencias de los clientes.

Ademas conoceremos los principales factores influyentes en la conducta del
consumidor, desde la creacion de la necesidad, motivacion y la satisfaccion.

Uno de los principales factores es su economia y facilidades de pago que pueda
ofrecer la institucion financiera y en algunos casos los patios.

La evidencia empirica muestra que las tasas a largo plazo tienden a moverse en

forma conjunta. Los estudios de Cohen y Wenniger (1944) y Lee y Prassad (1994)
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definieron que las tasas de interés a largo plazo, son sensitivas a los cambios en las tasas
a corto plazo.

El objetivo de la investigacion demostrar que la incursion del emprendimiento
en mercado de vehiculos usados constituye un nicho de mercado que esta muy
predispuesto a ser explotado y actualmente estd en constante crecimiento ya que los
vehiculos nuevos resultan muy costos por los impuestos arancelarios fijados por el
Gobierno Ecuatoriano. Identificacién de mejores formas para abordar a los clientes
segun sus preferencias .

Esta investigacion ayudara a generar mayor iniciativa en el aspecto emprendedor
de cada individuo, generando nuevas y mejores fuentes de empleo, ademas de
desarrollar un modelo innovador para este tipo de negocio. Busca también la mejor
manera de generar satisfaccion de necesidades a los clientes. El incremento del dinero

en el mercado incentivara el crecimiento econémico.

Delimitacion de la Investigacion

Objetivo General

Determinar los principales factores del crecimiento en las ventas de vehiculos
usados en el mercado automotriz de la ciudad de Guayaquil con el propoésito de

presentar una propuesta innovadora de un patio de vehiculos.

Objetivos Especificos

Revisar el marco teorico y referencial de los factores determinantes de las

conductas del consumidor.

Analizar el mercado automotriz de la ciudad de Guayaquil
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Identificar las caracteristicas socioeconémicas de las personas que prefieren

vehiculos usados.

Diseniar un patio de vehiculos que responda a las exigencias de la demanda.

Hipdtesis

El incremento en la venta de vehiculos usados en los ultimos afios se debe a las
restricciones arancelarias impuestas a la importacién de vehiculos nuevos y el impacto
en el precio final.

La venta de vehiculos usados esta relacionada con el comportamiento del
consumidor y los factores influyentes, como el nivel econdmico, sexo, edad, necesidad

actual.
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Capitulo I: Marco Teorico

En este capitulo se estudia las teorias y conceptos del comportamiento del
consumidor, teorias de demanda y financieras, asi como los factores que influyen segun

sus condiciones econdmicas, sociales y culturales.

Breve resefia historica del comportamiento del consumidor

El estudio del comportamiento del consumidor es bastante reciente. De forma
breve se podria distinguir cuatro fases (Solé Moro, 2003, pags. 24-25):
1. Fase empirico inductiva (1930 — 1950)
= Se realizan analisis macroeconémicos con escasa o nula atencién al individuo
como unidad de consumo. Se da una gran importancia a la respuesta del mercado.
= Se presta mucha atencién al analisis de la demanda de consumo.
= Se parte del supuesto de <soberania del consumidor>.
2. Fase Formativa (1950-1960)
= Se pasa del nivel macroeconémico al microeconémico, consistente en la
explicacién y medicion del comportamiento individual.
= Se adoptan enfoques importados de las ciencias del comportamiento.
3. Fase de teorizacién parcial (1960-1970)
= Consolidacién académica de la investigacion del comportamiento del consumidor.
= Se analizan las variables que configuran el proceso desde que el sujeto se expone
al mensaje hasta que se produce el acto de la compra.
= Se describe la conducta del consumidor de forma parcial, considerandola
unicamente adquisitiva.
4. Fase integradora (1970 a la actualidad)
= Se formulan teorias globales sobre el comportamiento del consumidor y su

interaccion con diferentes disciplinas.
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= Se considera que el comportamiento no es un fenémeno individual, sino que es el
resultado de las transacciones que el sujeto realiza con su entorno sociocultural y
de lo que estas transacciones representan para él.

Es dificil explicar e identificar los diversos elementos que intervienen en el
comportamiento de los compradores, pues en este fendmeno intervienen principios de
economia, sociologia y psicologia. Para aproximarse y entender esta complejidad se han
desarrollado unas teorias o supuestos de comprador, que muchas veces son usadas de
manera implicita o no consciente por las empresas en sus politicas de marketing. Estas

teorias son (Rivera Camino & Sutil Martin, 2004, pag. 24):

Teoria econdmica: La Oferta Y La Demanda Alfred

A Alfred Marshall, El pensador (1842-1924), se le considera como uno de los
padres de la economia ortodoxa moderna, junto a Ledn Walras. Marshall era consciente
del cambio a través del tiempo de las teorias y las ideas alimentadas por la inquietud
humana, asi que intentaba de combinar su preparacion matematica con sus fundamentos
en historia, para asi poderse adaptar mas facilmente a esas fluctuaciones. Como era de
esperarse asumio una posicion bastante conciliadora en cuanto a la definicion particular
de la economia y planteaba que cada economista podia asumir el concepto como mejor
se ajustara a sus inclinaciones, esto con el fin de optimizar su desempefio (Gestiopolis,
2014).

Una de las primeras teorias es la ley de demanda, la cual fue enunciada con gran
claridad por Alfred Marshall en 1890: cuando el precio de un producto aumenta, la
gente tiende a comprarlo en menor cantidad; cuando el precio de un producto
disminuye, la gente tiende a comprarlo mas (Case, Fair, & Oster, 2012, pag. 10). A
diferencia de los clasicos, Marshall estaba convencido que la economia tenia la tarea

principal, de eliminar la pobreza a tal punto que reclamo a Ricardo el hecho de no
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entender que la pobreza genera mas pobreza, dado que la falta de recursos en las
familias no garantizan, ni la salud, ni la preparacion para permitirles ganar mas
(Gestiopolis, 2014).

La vision econémica de Marshall en torno al proceso econémico puede
caracterizarse por tres elementos centrales (Gerald & Baldwin, 1969, pags. 73-82). En
primer lugar, en su opinion, el cambio econdémico es un proceso gradual; esto es,
visualiza a los grandes cambios que en lo econdmica experimenta la sociedad, como la
sucesion interrumpida y consolidad de pequefios cambios graduales. En segundo lugar,
la evolucion econdmica es un proceso ascendente. Al definir el problema econémico
como la determinacion de la forma mas adecuada de empleo de los recursos escasos
para la generacion de satisfactores alternativos, esto es, de la busqueda de la adaptacion
Optima entre medios y fines (Aguilera Verguzco, 1998, pags. 75-76).

Marshall visualiza el fenbmeno econémico como un proceso en constante
ascenso, ya que siempre es posible encontrar soluciones mas racionales a los problemas
técnicos que entrafia el proceso econémico y, con ello, colocarse en una solucion mas
eficiente en el uso de los recursos escasos. De esta forma, a diferencia de los
economistas clasicos, Marshall consideraba que la economia no podria arribar a una
situacion de estancamiento, en virtud de su cualidad para encontrar permanentemente
soluciones técnicas nuevas que le permitan hacer un mejor y mas eficiente uso de sus
recursos (Aguilera Verguzco, 1998, pags. 75-76).

En conclusidn, la teoria racional-econémica, que representa la idea de la
maximizacion de la utilidad que propusiera J. Marshall. Segun la misma, el consumo es
una variable que tiene una relacion directa con los ingresos, pues el comprador sélo
escoge la alternativa que puede maximizar su inversion econémica. Asume que el

comprador es un ser racional que busca toda la informacion posible y va a elegir lo méas
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econdmico, desde una perspectiva monetaria. Segun esta perspectiva los compradores
valoran las ofertas que anuncian lo més barato, lo mas rentable, lo mas “rendidor”,
Asimismo, las empresas pueden influir en los compradores si usan ofertas, rebajas y
promociones en sus politicas de marketing (Rivera Camino & Sutil Martin, 2004, pag.

24).

Teoria del Aprendizaje relacionada con la compra del mercado

Todas las acciones de marketing de la empresa estan dirigidas a desarrollar un
personaje en los mercados. Asi, la publicidad, el arreglo en el punto de venta, las
promociones, las paginas web, etc., tienen como proposito final inducir en el proceso de
compra. Dada la importancia del aprendizaje para el marketing, es necesario revisar las
teorias que pueden explicar los procesos de compra y consumo. Existen dos teorias
béasicas: (a) la cognitiva y (b) la asociacionista (Rivera & Lopez-Rua, 2012, pags. 166-
168).

a) Teoria cognitiva: asume que los compradores son seres inteligentes, pensantes y
destaca la importancia de la percepcién, la solucién cognitiva de los problemas y
el discernimiento. Segun esta teoria, el aprendizaje se realiza por descubrimiento
de patrones de resolucion de problemas, ya que cuando no se resuelve un
problema, <no se cierra> la estructura cognitiva y se genera una tension que
motiva a buscar una solucion. Esta teoria es importante para el marketing porque
explica que el comprador, para solucionar su problema a traves de la compra,
puede establecer un sistema corto o complejo, aunque el proceso corto es méas
agradable y preferido. Por eso, la publicidad estimula la rapida solucion del
problema, porque la persona sabe donde comprar con garantia. Igualmente, el

precio, la proximidad fisica y el surtido son variables que le ayudaran a pensar
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menos Yy a aprender que la proxima vez que <tenga que comprar algo>, lo haga
cn...

b) Teoria asociacionista: se basa en considerar que los compradores pueden ser
entrenados en sus conductas. Asimismo asumen que si las personas son
estimuladas suficientemente, podran desarrollar una conexion entre los
estimulos y la respuesta de compra. El condicionamiento clésico y el operante.

= El condicionamiento clasico indica que se pueden desarrollar respuestas
conductuales en los compradores por la asociacion entre dos estimulos
(natural o incondicionado y artificial condicionado) para crear una respuesta
natural.
= El condicionamiento operante o instrumental indica que las conductas se
incrementan o disminuyen por las respuestas 0 consecuencias que generen.
Asi, si la conducta produce recompensas o0 respuestas agradables, ésta se
mantiene o incrementa. Pero si la conducta produce castigo, ésta se reduce y
tiende a desaparecer. Eso explicaria que, si una persona ha tenido mala
experiencia comprando por teléfono, tienda a evitar esa conducta. Este tipo
de condicionamiento explica que las empresas inviertan sumas importantes
en promociones, regalos y en todas las recompensas necesarias para reforzar
la compra de los productos. Es decir, que los programas de fidelizacion
siguen los mismos principios de entrenamiento de otros seres Vivos:
conducta, refuerzo.
En conclusion, la teoria de aprendizaje, que se basa en suponer que las
decisiones y conducta de las personas son el resultado de su experiencia previa, la cual
se forma por la repeticion de los estimulos recibidos en el tiempo. Es decir, que tanto la

experiencia previa satisfactoria como la repeticion de estimulos agradables son
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fundamentales para determinar la conducta de compra. Segun esta teoria se puede
influir en las decisiones de compra por la adecuada administracion de los estimulos de
marketing, pues la repeticion puede generar la fidelizacion del comprador. Por ejemplo,
si el comprador ha probado un producto que le ha resultado satisfactorio, ya no se
arriesgara a probar otros. Se aplica en individuos a probar nuevos productos o marcas
sin arriesgarse a gastar en algo que puede que no satisfaga sus necesidades. Esta teoria
también es importante para la formacién de imagen de marca, pues una cerveza se
puede convertir en un simbolo de recreacion social si aparece varias veces asociadas a
escenas de este tipo de consumo (personas reunidas, alegres y consumiendo cerveza).

(Rivera Camino & Sutil Martin, 2004, pag. 25)

Por otra parte, los expertos en ventas han establecido que la psicologia y la
sociologia son las ciencias que mas han contribuido al conocimiento y al conducta del
individuo en las empresas y a comprender sus inclinaciones de consumo. A

continuacidn se describe algunas teorias psicosociales:

Teoria de campo

Los estudiosos del nuevo fendmeno publicitario buscan su explicacion a través
de las teorias mas relevantes que estan a su disposicion, como la teoria los instintos de
McDougall. O las mecanicistas de Palvov, principalmente, basadas en los movimientos
reflejos de los consumidores, captadores de los mensajes hacia la compra, existiendo ya
un andlisis del comportamiento de compra. O el conductismo de Johan B. Watson, de
cuyas teorias se desprende que los reflejos condicionados se puede aplicar para crear
habitos y educar los instintos y el neoconductismo de B.F. Skinner, quien elabord la
teoria del condicionamiento operante. Las teorias de campo de Kurt Lewin, basadas
originariamente en la Gestalt, explican que los limites del campo psicolégico del

individuo no son estables y pueden variar con el tiempo, pues existe una tension entre el
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campo psicoldgico del sujeto y el mundo en general; asi, cuando se ofrece un producto a
un consumidor, debemos asegurarnos de que el mismo esta dentro de su campo
psicologico (Soler, 2008, pag. 22).

Esta escuela del pensamiento en psicologia, tiene como base la teoria del
panorama global y no de sus componentes como lo plantea en el modelo de Pavlov. La
teoria del Campo de Lewin, es un mejoramiento de la Gestalt y sostiene que la Unica
fuerte determinante del comportamiento de una persona, en un momento dado, es su
campo psicolégico del momento; tomando como elemente referente el espacio vital,
constituido por la totalidad de los hechos que pertenecen al individuo y a su ambienten
el momento de su comportamiento o de la toma de la decisién de compra (Gestiopolis,
2014). En este caso hay que tener en cuenta los participantes del proceso de compra: el
iniciador: genera la idea de compra, el influenciador: ejerce alguna presion o influencia
en la decision de compra, el decididor: toma la decision de compra, el comprador:
realiza el acto propio de la compra y el usuario: quien consume o utiliza el producto o

servicio (Prieto Herrera, 2005, pag. 31).

Teoria de la motivacion

Abraham Maslow intent6 buscar una explicacién a la pregunta de por qué ciertas
necesidades motivan a las personas en determinados momentos. ¢Por qué una persona
invierte una considerable cantidad de tiempo y energia en seguridad personal y otra en
conseguir el aprecio de los deméas? La respuesta de Maslow es que las necesidades
humanas estan ordenadas jerarquicamente, desde las necesidades mas apremiantes a las
menos apremiantes. En orden de importancia, existen necesidades fisioldgicas,
necesidades de seguridad, necesidades sociales, necesidades de estima y necesidades de
autorealizacion. Cada persona intentara satisfacer primero las necesidades méas

importantes. Cuando se consigue satisfacer una necesidad apremiante, despues se
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intentard satisfacer la siguiente necesidad en importancia. La teoria de Maslow ayuda a
los mercad6logos a entender como los diferentes productos embonan dentro de los

planes, los objetivos y la vida de los consumidores (Kotler & Keller, 2006, pag. 185).

Autorrealizaciénn
Reconocimiento

Afiliacion _

Fisioloaia

Figura 1 Jerarquia de necesidades de Maslow

Tomado de: http://edirectivos.dev.nuatt.es/articulos/1000023333-soy-

jefe-de-proyecto-como-puedo-motivar-a-mi-equipo-de-trabajo

Modelo de Engel-Blackwell-Kollat

Este modelo pretende dar una descripcion general del comportamiento del
consumidor delante de una compray clarificar las relaciones existentes entre las
variables que intervienen en el mismo. El modelo se integra en cuatro areas o partes

bien definidas (Editorial Vertice, 2008, pag. 33):
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El proceso de compra

PROCESQO DE DECISION DE COMPRA
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— T Alternativas
Aprendizaje Decisidn de Clase social
Compramno compra
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posteriores a
Actitudes la compra Influencias personales
Influencias situacionales

Figura 2 El proceso de Decision de compra

Tomado de: Los consumidores del Siglo XXI; Solé, Luisa (2003) ESIC. Espafia. Pg. 31

Modelo psicologico social

Las investigaciones del autor Veblen, tuvieron como base que: “El hombre es un
animal social adaptado a las normas y formas generales de su cultura y a sus patrones
mas especificos de las subculturas y agrupaciones personales a las que esta sujeta su
vida”. La mayoria de personas compran por impulsos emocionales y justifican las
decisiones de compras con hechos consumados. No olvidemos que todos nosotros
somos, ante todo, seres emocionales y que primero nos conmueve el corazon, las
emociones y las tendencias que la I6gica (GestioPolis, 2012).

La teoria psicosocial, que indica que los consumidores adoptan ciertos

comportamientos de consumo para conseguir cualquier de estos tres objetivos:
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integrarse en su grupo social, parecerse a los individuos que ellos admiran, o
diferenciarse de otros que ellos rechazan. En las estrategias de comunicacion de
marketing suele aplicarse esta teoria en ocasiones de forma de anuncios testimoniales de
personas de reconocido prestigio, con la idea de que el individuo compre se informa al
consumidor de que ese es el producto que todo el mundo compra, siendo esto una
presion de tipo social al consumidor que hace que se compre ese producto. Igualmente
se usan para informar las conductas que deben desarrollar para no ser parte de los
grupos negativos: defraudadores de impuestos, accidentados por no usar cinturén de
seguridad, contaminadores del medio ambiente, etc. (Rivera Camino & Sutil Martin,

2004, pag. 26).

Los mercados de consumo y comportamiento del consumidor

El objetivo del marketing es satisfacer las necesidades y deseos de sus
consumidores. EI campo del comportamiento del consumidor estudia cdmo seleccionan,
compran, utilizan y desechan bienes, servicios, ideas o experiencias los individuos,
grupos y organizaciones con el fin de satisfacer sus necesidades y deseos (Editorial
Vertice, 2008, pag. 33).

Nunca resulta sencillo comprender el comportamiento del consumidor como
tampoco lo es “conocerlo”. Los consumidores pueden decir una cosa, pero luego hacer
otra. Por ellos, el estudio de los consumidores ofrece pistas para desarrollar nuevos
productos, caracteristicas de los productos, los precios canales, mensajes y otros
elementos del marketing mix. El punto de partida para comprender al consumidor es el
modelo de estimulo-respuesta. EI marketing y los estimulos del entorno influyen sobre
la conciencia del comprador. Las caracteristicas de éste y los procesos de decision le
hacen llegar a determinada decision de compra. La tarea de los especialistas en

marketing es comprender qué ocurre en la “caja negra” entre los estimulos externos y
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las decisiones de compra de los consumidores. Las decisiones de compre se encuentran
altamente influidas por factores como la cultura, factores sociales, personales y

psicologicos (Editorial Vertice, 2008, pag. 33).

La modelizacion del comportamiento del consumidor

Ademas de una orientacion exclusiva hacia el individuo, los primeros modelos
psicologicos presentaban el inconveniente de ser exclusivamente cualitativos. Y como
sabemos, para los responsables de marketing, resulta fundamental la cuantificacion de
fendmenos como los que tienen que ver con el comportamiento del consumidor. Por una
parte, la utilizacion de la psicometrial ha permitido a los investigadores disponer de
instrumentos de medida fiables de los estados internos del consumidor y, especialmente,
de los componentes de las actitudes. Asi es como recurre a la utilizacion de escalas de
medida. Por otra parte, el desarrollo de métodos cuantitativos ha conducido a la
elaboracion de modelos matematicos del comportamiento del consumidor. Estos
modelos han permitido realizar progresos considerables en materias de toma de
decisiones estratégicas, especialmente en los campos de la segmentacién y el

posicionamiento (Moll4, Berenguer, Gomez, & Quintanilla, 2006, pag. 28).

Importancia del Comportamiento del Consumidor
El motivo méas importante por la cual se estudia el comportamiento del
consumidor, es el rol central que desempefia en nuestra vida. La mayor parte de nuestro

tiempo lo pasamos en el mercado, comprando o realizando otras actividades afines. Asi

1 Disciplina metodoldgica, dentro del area de la Psicologia, cuya tarea
fundamental es la medicidn o cuantificacion de las variables psicoldgicas con todas las

implicaciones que ello conlleva, tanto tedricas como practicas.
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como dedicamos tiempo a pensar en los productos y servicios, a conversar con los
amigos acerca de ellos y a ver o escuchar acontecimientos relacionados con ellos,
ademas, los articulos que compramos y la manera en que los utilizamos depende en su
mayoria en nuestra forma de vivir.

El estudio del tema se basa en estas observaciones. Sin embargo algunos
intentan la comprension del tema por otros factores debido a la conducta que estos
tienen y la manera que afecta en la toma de decisiones. Por tal razon se dice que el
comportamiento del consumidor es una disciplina aplicada. Tales aplicaciones pueden
darse en dos niveles de analisis: En el MICRO y en el SOCIAL
(Liderazgoymercado.com, 2006).

= Perspectiva micro: En esta perspectiva hay que conocer a los consumidores con
objeto de ayudarle a la empresa u organizacion a alcanzar sus objetivos. Los
directores de publicidad, los disefiadores de productos y muchos otros que laboran
en empresas lucrativas quieren conocer a los consumidores, a fin de realizar sus
tareas con mayor eficiencia.

= Perspectiva social: Se aplica a los niveles agregados de los problemas que afrontan
los grandes grupos o bien la sociedad en general. En el nivel macro o global,
sabemos que los consumidores influyen colectivamente en las condiciones
socioecondmicas de una sociedad entera. En los sistemas de mercado se basa en el
libre albedrio, el publico influye profundamente en lo que producird y en los
recursos que se utilizaran para ello. De aqui la influencia tan importante que el
comportamiento de los consumidores ejerce sobre la calidad y el nivel de vida.
Como se advierte, el conocimiento del comportamiento del consumidor desde una
perspectiva macro, nos permite entender mejor las megatendencias econémicas o

sociales y, tal vez, nos sirva para predecirlas. Ademas, nos indicara algunas formas
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de mejorar la eficiencia del sistema de mercado y aumentar el bienestar de los

miembros de la sociedad (Liderazgoymercado.com, 2006).

Factores que influyen el comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor se refiere a la observacion y estudio de los
procesos mentales y psicologicos que suceden en la mente de un comprador cuando éste
elige un producto y no otro, con la finalidad de comprender el motivo por el que sucede
de esa manera (Gestion, 2013).

La primera etapa de la compra siempre inicia cuando el consumidor identifica el
bien, sea éste un producto o un servicio, que necesita y luego lo selecciona con el animo
de satisfacer aquella necesidad. Este binomio necesidad-satisfaccion subyace a todo el
proceso de decision y accion de compra y las dindmicas de psicologia de consumo. Al
seleccionar el producto, el individuo estima la cantidad que esta dispuesto a gastar por
el mismo. Justo antes de la compra del bien el consumidor analiza los diferentes precios
de la gama de ofertas entre las cuales puede seleccionar y satisfacer su necesidad.
Ademas del precio, existen otros factores relevantes que influyen en la eleccion de los
consumidores (Bianchi, 2013):

1. Cultura. Es el modo de vida de una comunidad o grupo. Con el fin de encajar en un
grupo cultural, un consumidor debe seguir las normas culturales que se encuentran
formalmente manifiestas y aquellas que son tacitas. Por poner un ejemplo, para
encajar en una comunidad islamica el sujeto no puede consumir carne de cerdo. Por
otra parte, entre los jovenes de cualquier comunidad se espera que alguien que
quiera integrar el grupo vista como ellos. En otras palabras, las normas culturales
definen lo que un consumidor puede 0 no puede comprar.

2. Estilo de vida. El estilo de vida de cada persona generalmente es determinado por

su cantidad de ingresos monetarios. Si un sujeto tiene ingresos altos, se espera que
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mantenga un estilo de vida relativamente determinado. La influencia del estilo de
vida en el comportamiento del consumidor determina sin mediacion el hecho de
que si la persona tiene menores ingresos que otras, no tendra acceso a ciertos
productos y servicios que se encuentran por encima de su escala socioeconémica.
Aquellos quien tiene altos ingresos usualmente experimentan que descienden en su
nivel socioeconémico al consumir bienes de bajo precio. El efecto contrario
también sucede: cuando un consumidor de ingresos medios alguna vez adquiere un
producto o servicio de mayor valor econémico percibe que sube en su escala
socioecondmica.

Motivacion. Esta es la variable que impulsa a una persona a considerar una
necesidad mas importante que otra. En congruencia con ello, la necesidad mas
importante exige ser satisfecha en primer lugar.

La motivacién es una dinamica compleja alimentada por diferentes
necesidades de naturaleza fisioldgica, bioldgica y social. Por ejemplo cuando un
individuo se halla motivado por la necesidad de sentirse seguro, por lo general va a
comprar productos o servicios que se encuentren alineados con dicha esta
necesidad, tanto en el plano funcional (objetivo) como perceptual (subjetivo, por
ejemplo el posicionamiento de la marca).

Personalidad. La personalidad es un conjunto de variables que estan
profundamente engastados en la mente de una persona. La personalidad difiere de
persona a persona, ciertos casos de forma notable, y también se ve influenciada por
factores externos como el lugar en que se encuentra la persona o la hora del dia.

La personalidad determina lo que uno comerd, va a vestir, lo que va a
estudiar, con lo que se aseara y lo que mirara en los puntos de venta. En definitiva,

la personalidad tiene un fuerte impacto en todos los procesos de toma de decision,
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fundamentalmente porque se encuentra vinculada con el sistema actitudinal o de
creencias de las personas hacia los diferentes productos.

6. Edad. Este favor influye en el comportamiento de los consumidores de una manera
bastante directa. Por ejemplo, las necesidades de un nifio de 6 afios claramente no
son similares a las de un adolescente: las necesidades de los consumidores son
bésicas en la infancia pero se tornan mas complejas en la adolescencia y juventud.

Este proceso continua su articulacion conforme avanza la edad del
individuo. Las necesidades psicoldgicas de las personas en diferentes grupos etarios
difieren unas de otras, motivo que explica los cambios en el comportamiento del
consumidor con el paso del tiempo. Es interesante observar que en la vejez las
necesidades de los consumidores suelen volver a una naturaleza méas bésica.

7. Percepcion. La percepcion es la opinidn prevaleciente popular acerca de un
producto o servicio en un momento determinado. Por ese motivo es que las
percepciones son susceptibles a cambiar con el tiempo. Al ser un constructo mental
fuertemente subjetivo, los consumidores pueden tener la misma necesidad, pero
comprar marcas totalmente distintas debido a su sistema perceptual. La percepcion
es una variable influenciada por estimulos externos como los comentarios de otras
personas o las comunicaciones de marketing, sean publicitarias o de relaciones
publicas. Estos factores participan en el proceso de moldear la percepcion y sistema

de creencias y actitudes de las personas referidas a las marcas.

Proceso de investigacion del consumidor

La investigacion del consumidor es una herramienta esencial para cualquier
negocio que le vende al pablico. Es usado para incrementar la participacion de mercado,
aumentar tu balance econdmico o ayudarte a estar a la cabeza de la competencia, como

nota Resolution Research. Hay dos tipos basicos de investigacion de consumidores
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(Ehow, 2013). La investigacion cuantitativa define tu negocio midiendo algo, tal como
la satisfaccion del consumidor. La investigacion cualitativa ayuda a explicar por qué los
descubrimientos estadisticos son lo que son y por qué los consumidores piensan y
sienten como lo hacen (Ehow, 2013). El proceso de investigacion del consumidor por el

enfoque cuantitativo como cualitativo consiste en 6 pasos (Eumed, 2012):

1. definicion de objetivos
2. Recoleccion de datos secundarios
3. Desarrollo de un disefio de investigacion
4. Recoleccion de datos primarios
5. Andlisis de los datos
6. Elaboracién del informe de los hallazgos obtenidos
A continuacion se presenta el siguiente gréafico que visualiza como es el proceso

de investigacion del consumidor:
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Tomado de: SCHIFFMAN, Ledn G. y Lazar Kanuk Leslie. (2005). Comportamiento Del Consumidor. 8°

Edicién. México: Ed. Pearson Educacion.

La caja negra

Habitualmente conocemos el término “Caja Negra” como el sistema que recoge
las comunicaciones producidas en un vehiculo de transporte de masas (avion, tren,...), y
cuya principal utilidad es la de dar pistas de los motivos de un accidente. Se puede
definir a la caja negra como todos aquellos estimulos que provocan la compra por parte
del consumidor. Se dice cominmente que esta caja contiene los factores motivacionales

que tienen mayor trascendencia en el momento previo de tomar la decision definitiva de
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compra, por lo que es tratado con sumo interés por parte del mundo del marketing

(Educadictos, 2013).

Para entender mejor este concepto pensemos en un ejemplo, como puede ser el
caso de la compra de un automévil (en lo que sin duda tienen influencia una gran
cantidad de factores diferentes). Los procesos que influyen en la decision del comprador

y que definimos como la caja negra, se pueden clasificar en (Educadictos, 2013):

Reconocimiento del problema: El origen de toda decisién de compra, que no es
otro que tratar de cubrir una necesidad o solucionar un problema que se nos presenta.
Por ejemplo: necesito desplazarme para ir a trabajar o irme de viaje, etc. (las

caracteristicas personales tendrdn un mayor peso especifico, en este caso).

Blsqueda de la informacion: en este punto cada individuo tratara de realizar sus
propias indagaciones, para obtener la informacion que crea necesaria para tomar la
decision final de compra. Por ejemplo: acudiremos a varios concesionarios,

consultaremos revistas especializadas, etc.

Evaluacion: proceso por el que se comparan las diversas alternativas viables que
hemos preseleccionado, cada individuo utilizara en esta fase los items que considere
mas oportunos para realizar dicha comparativa. Por ejemplo: si es mejor comprar un

deportivo o, por contra, un monovolumen.

Decision: es la culminacion del proceso anterior en el que nos decantamos
finalmente por una de esas alternativas. Supongamos gque nos decidimos por adquirir un
monovolumen porque le damos mas importancia a la disponibilidad de espacio dentro

del vehiculo.



42

Comportamiento postcompra: se trata de la reaccion posterior a la ejecucion de
la decision de compra. Por ejemplo podemos estar satisfechos de la compra o no, en
funcion de la experiencia posterior (es dificil establecer, en este punto, un periodo

temporal estandar para las diferentes tipologias de consumidores).

Estimulos externos Caja Negra del comprador

Desicion de
compra del
consumidor

Proceso de
decision del
comprador

Marketing Entorno Caracteristicas del
Comprador

- Eleccion del
Reconocimiento

del problema
Culturales Busqueda de
Sociales informacion
Personales Evaluacion
Psicoldgicas Desicion
Comportamiento
postcompra

producto

Eleccién de la
marca

Producto Econdémico
Precio Tecnoldgico
Lugar Politico

Comunicacion Cultural

Eleccion del
establecimiento

Momento de
compra

Cantidad de
compra

Figura 3 Proceso de compra: la caja negra del consumidor

Tomado de: http://www.educadictos.com/b/la-caja-negra/

El cambio tecnoldgico es una de las principales variaciones, asi como el cambio
en la cultura y traiciones de los consumidores actuales. La constante evolucién de la
tecnologia ha generado un cambio en los habitos de consumo del mercado actual y en
consecuencia las empresas deben brindar a sus clientes una atencién personalizada con
el fin de no venderles solamente bienes o servicios, sino experiencias y estilo de vida

(Puromarketing, 2013). Todo esto genera cambios en el comportamiento y necesidades
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de las personas, por lo que es necesario que las empresas evolucionen conforme los
gustos y necesidades del cliente con el propoésito de optimizar el servicio al cliente y

generar rentabilidad (Puromarketing, 2013).

En conclusién, es muy importante analizar el comportamiento de compra de los
consumidores para entender las distintas variables que ellos consideran necesarias para
poder de una u otra manera explotarla a través del marketing ya que en la actualidad
existen varios factores que han hecho que el comportamiento del mercado cambie

radicalmente en comparacion a algunos afios atras.

Marco Conceptual

Necesidades.- estados de carencia percibida (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 6).

Costo de Oportunidad.- La mejor alternativa que abandonamos, o a la que
renunciamos, al hacer una eleccién o tomar una decision (Case, Fair, & Oster,

Principios de Microeconomia, 2012, pag. 27).

El comportamiento de compra del consumidor: EI comportamiento de
compra de los consumidores finales individuos y hogares que adquieren bienes y

servicios para consumo personal (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 128).

Mercado: Sitio publico destinado permanentemente, o en dias sefialados, para

vender, comprar o permutar bienes o servicios (Real Academia Espafiola, 2014).

Motivo (impulso).- una necesidad lo suficientemente apremiante como para

hacer que la persona busque satisfacerla (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 138).

Aprendizaje.- cambios en el comportamiento de un individuo como resultado

de la experiencia. (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 140).
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Caja negra

Representacién de los procesos mentales imperceptibles en el proceso de decision
de compra. Se asume que estos procesos tienen lugar en un sitio en la mente de
acceso demasiado dificil como para ser estudiado. Las Unicas variables en estos
modelos son los estimulos perceptibles y la reaccion de los consumidores

(marketingdirecto, 2014).

Marco Legal

El pasado 10 de noviembre (2014), el Servicio de Rentas Internas (SRI)
establecio la resoluciéon NAC-DGERCGC14-00575 para la comercializacion de
vehiculos usados. Con el propoésito de regular esta actividad comercial y brindar mayor

seguridad al comprador del bien.

Dentro de los cambios establecidos se encuentra el requisito de actualizacion de
RUC e incorporacion de actividades. Quienes realicen actividades de compraventa o
intermediacion en la venta de vehiculos automotores usados, estan en la obligacién de
incorporar dichas actividades en su Registro Unico de Contribuyentes, realizando segtn

el caso, su inscripcion o la actualizacion correspondiente.

Es requisito también contar con los nuevos comprobantes de venta autorizados

para la Compraventa o Intermediacion de vehiculos usados:
Los nuevos comprobantes de venta autorizados por el SRI, son:
Liquidacion de Compra de Vehiculos Usados
Acta de Entrega

Recepcion de Vehiculos Usados.
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La autorizacion para su emision, es exclusiva para los contribuyentes que

mantengan registrado en el RUC las actividades detalladas anteriormente

El acta de entrega-recepcion de vehiculos usados es necesario y lo emitiran
aquellos contribuyentes que reciban de un tercero un vehiculo usado para su
comercializacion, a titulo de comision, intermediacion, gestion de venta u otra

denominacion que implique el mismo fin.

Luego se debera hacer la liquidacion de compra del vehiculo usado, el cual se
emitird y se entregara por parte del contribuyente que realice la actividad de compra-
venta de vehiculos usados al vendedor propietario que no tiene la obligacién de emitir

un comprobante de venta por la transferencia de dominio del vehiculo.
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Capitulo I1: Analisis del Mercado Automotriz de la Ciudad de
Guayaquil
En este capitulo se revisa el estado actual del sector automotriz en Guayaquil. El

comportamiento de las ventas de los vehiculos nuevos en comparacién con las ventas de

los vehiculos usados y la repercusion de la imposicion arancelaria a este sector.

La comercializacion de vehiculos usados ha mantenido un crecimiento sostenido
desde hace mas de ocho afios, pero se ha notado un crecimiento adicional en los Gltimos
meses, debido al incremento de las tasas e impuestos, costos de matriculacion y seguros
exigidos en la adquisicion de vehiculos nuevos que superen los US$. 20.000,00. Se debe
tomar en cuenta que mientras sube el precio de un vehiculo nuevo, también se
experimenta un aumento en la tendencia de los autos usados, por ejemplo si sube un
10% el valor de un auto nuevo, también el vehiculo usado de ese modelo y marca

crecera en el mismo porcentaje.

Analisis de la Estructura del Mercado Automotriz Local e

Internacional

Segun el estudio de El mercado de automoviles en México — El tamafio potencial
del mercado de vehiculos ligeros nuevos en México realizado por A. T. Kearny (2011)
concluy6 que: “La venta de autos nuevos es impactada por el financiamiento, en la cual
contracciones de la oferta y luego de la demanda han jugado un papel decisivo en los
ultimos anos” (p.37). “En cuanto a la oferta, los niveles de financiamiento en México
han disminuido a partir del 2006 (afio en el que aumenta la morosidad), desde +60% al

51%enel 20117 (A. T. Kearny 2011). (Ver apéndices 1 y 2).
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Mercado Automotriz Guayaquilefio

La Asociacion de empresas automotrices del Ecuador es el ente regulador de
todos los concesionarios del Ecuador, éste vela por los intereses de los asociados,
fomentando el respeto a las normas legales, el dialogo y la innovacion constante.

El mercado automotriz ecuatoriano se ha visto afectado por las nuevas reformas
implantadas por el Gobierno Ecuatoriano.

En el 2013 las ventas acumuladas de vehiculos nuevos ascienden a un total de
113.940 unidades, en comparacion con el periodo Enero-Diciembre del afio 2012
(121.446 unidades) el mercado evidencia una reduccion del 6,2% y con relacion al
mismo periodo del afio 2011 (139.893 unidades) registra una disminucion del 18,6%.
(AEADE, 2014)

Hasta el mes de Diciembre del 2013 las ventas de vehiculos livianos
(automoviles, camionetas, SUV’S y VAN'S) totalizaron 101.498 unidades, en
comparacion con el afio anterior (109.029 unidades), el segmento livianos evidencia una
disminucion del 6,91%. El segmento de vehiculos pesados (buses y camiones) registro
ventas por 12.442 unidades con un crecimiento del 0,2% comparando con el mismo
periodo del afio 2012 en el que se vendieron 12.417 unidades. (AEADE, 2014)

Es importante mencionar que al final del afio 2013 se evidencia una reduccion
del 1,57% en la venta de vehiculos ensamblados en el Ecuador que en este afio
ascendieron a un total de 55.509 vehiculos frente a los 56.395 comercializados en el
afio anterior.

Como primer paso el gobierno nacional implemento un régimen de licencias
para controlar las importaciones en el caso de los vehiculos armados, debido al
resultado en negativo de la balanza comercial del afio 2010 que ascendié a USD 1.978,9

millones. Luego se objetaron razones ambientales para la implementacion de una
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restriccion cuantitativa que reemplace a las licencias y que se oponga a las normas de la
OMC y la CAN, las cuales impiden expresamente a los paises miembros la restriccion
de importaciones.

Con esta regulacién como medida restrictiva, oficializada el 15 de junio con
Resolucion COMEX N°66, se implement6 un tercer cambio gubernamental que
restringia la importancion de vehiculos. Para la asignacion de las cuotas o cupos de
importacion impuestos mediante la “restriccion ambiental”, se consideraron los montos
totales en unidades y USD FOB importados por las empresas del sector en el afio 2010
con una reduccién del 30%. Los cupos asignados a cada importador se mantendran
hasta el 2014 (AEADE, 2014).

Es importante destacar que ademas de las condiciones mas exigentes para la
aprobacién de créditos y los cupos de importacion, desde el altimo trimestre del afio se
evidenciaron signos de desaceleracion en la demanda en la economia nacional que en el
afio 2013 crecera a menor ritmo que el afio 2011 (7,9%) segun las proyecciones
oficiales.

En el contexto regional, el mercado automotor ecuatoriano registro la mayor
reduccion de ventas (-13%), superando a los paises vecinos Colombia y Argentina
quienes también tuvieron una contraccion en sus ventas de 2,6% y 1,9%
respectivamente.

Otros mercados como Per( y Estados Unidos, registraron crecimientos de la
region con el 23,4% y el 13,3% respectivamente. Al cierre del afio 2012, el mercado
automotor venezolano mostré una importante recuperacion creciendo en 8% respecto al
afio anterior y se ubicd como el tercer pais de mayor crecimiento.

El 15 de junio mediante resolucion Comité de Comercio Exterior (COMEX) N°

66 se establecio una restriccion cuantitativa para la importacion de vehiculos armados
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(CBU), el cupo asignado a los importadores se determind en funcion del 70% de los
montos totales (unidades y USD FOB) importados en el afio 2010 y la medida
restrictiva se aplico a todas las subpartidas de automéviles, camionetas, SUV’s y
camiones ultralivianos de hasta 4,5T de peso bruto vehicular.

COMEX considerando que el Cadigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), publicado en el Suplemento del Registro Oficial No. 351 de 28 de
diciembre de 2010, se cred el Comité de Comercio Exterior como 6rgano encargado de
aprobar las politicas publicas nacionales en materia politica comercial y que de acuerdo
al articulo 72 e,l y p del Cddigo Organico de la produccion, Comercio e Inversores, es
facultad del Comité de Comercio Exterior: “Regular, facilitar o restringir la exportacion,
importacidn, circulacion y transito de mercancias no nacionales ni nacionalizadas, en
los casos previstos en este Codigo y en los acuerdo internacionales debidamente
ratificados por el Estado ecuatoriano”, “Aprobar contingentes de importacion o medidas
restrictivas a las operaciones de comercio exterior”, y, “Aprobar la normativa que, en
materia de politica comercial, se requiera para fomentar el comercio de productos con
estandares de responsabilidad ambiental” (Comité de Comercio Exterior, 2014) (ver

apéndice 10)

Cifras de ventas de vehiculos afio 2013 y su evolucion

Al mes de Noviembre del 2013 las ventas acumuladas de vehiculos nuevos
ascienden a 103.903 unidades (AEADE, 2014). En comparacion con el periodo Enero-
Noviembre del afio 2012 (111.931 unidades) el mercado evidencia una reduccion del
7,17% y con relacion al mismo periodo del afio 2011 (127.642 unidades) registra una
disminucion del 18,60%.

Hasta Noviembre del afio 2013 las ventas de vehiculos livianos (automoviles,

camionetas, SUV’S y VAN'S) totalizaron 92.430 unidades, en comparacién con los
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once meses del 2012 (100.489 unidades), el segmento livianos evidencia una

disminucion del 8,02%.

El segmento de vehiculos pesados (buses y camiones) registrd ventas por

11.473 unidades con un crecimiento del 0,27% comparando con el mismo periodo del

afio 2012 en el que se vendieron 11.442 unidades
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Restriccion cuantitativa a la importacion de vehiculos armados

Desde la entrada en vigencia de la restriccion, se han realizado gestiones
permanentes con el COMEX y los ministerios, orientadas a disminuir los efectos
negativos que a medida podia causar en las empresas del sector. Inicialmente se logro
que a través de la resolucion N° 71 se permita la nacionalizacion de vehiculos
embarcados hasta antes del 15 de junio y cuyas solicitudes de licencias no fueron
aprobadas por el MIPRO, que fue el organismo encargado de administrar el régimen de
licencias de importacion. Posteriormente se trabajé de forma persistente para lograr que
se reconozca la validez de licencias emitidas por el MIPRO, a pesar de que los montos
autorizados en dichas licencias superen el cupo en dolares o unidades asignado a cada
importador en la resolucion N°66, ya que los importadores planificaron sus actividades
en funcion de los montos oficialmente asignados por el MIPRO. Luego de varias
gestiones, el COMEX mediante resolucion N°77 reconocio la validez de las licencias de
importacion y de los cupos otorgados por el MIPRO aunque determiné que los valores
excedentes serian considerados en la asignacién de cupos para el afio 2013. Con la
publicacién de la resolucion N° 77 se evitd que varias empresas afiliadas se vean
obligadas a reexportar unidades y se evito que tengan que afrontar elevados costos
financieros, logrando solucionar los aspectos de corto plazo mas apremiantes.

Posteriormente, continuamos realizando gestiones para habilitar el uso de los
depositos comerciales, la eliminacion de la variable unidades, el permitir un crecimiento
del sector por lo menos similar al del PIB y la no aplicacion de descuentos por las
unidades nacionalizadas con licencias que excedieron los cupos en el afio 2012.
Finalmente con resoluciones N° 94 y N° 101 el COMEX habilité el uso de los depdsitos
comerciales y considerando el riesgo de cierre que tenian varias empresas se ratificaron

los cupos originalmente asignados a cada importador sin considerar descuentos.
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Figura 6 Ventas mensuales de Vehiculos 2014
Tomado de Anuario AEADE 2013

Segun el diario EL UNIVERSO (2013),hallar un modelo especifico de vehiculo,
de un determinado color o con un equipamiento adicional que lo distinga de una version
estandar, se complicd en el tltimo mes del afio 2013, cuando en algunas concesionarias
escasean ciertos tipos de carros. (seccion economia)

Gerentes de esos negocios, creen que la restriccion en la importacion que el
Gobierno implanté desde el 2012 y las nuevas reformas, como la de incluir doble airbag
a los modelos 2014, han golpeado al sector automotriz.

Segun Manuel Murtinho, gerente de la Asociacion Ecuatoriana Automotriz, el
cupo para los importadores es de 49 mil vehiculos al afio.

En tanto, la afectacion se ha reflejado, de acuerdo a los empresarios, en los
volimenes de ventas y en la desaparicion de algunos modelos del mercado local.

En ventas, la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador reportd que de

enero a octubre pasado, bajaron el 8,73%. Hasta ese mes, segun su pagina web, se
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vendieron 84.053 vehiculos. Mientras, en el mismo lapso del 2012 se comercializaron
92.117 unidades, 2013 (ver apéndice 11).

Existen modelos de vehiculos que ya no estan disponibles para el mercado
nacional, ya que en algunos de los casos su precio sobrepasaria los $ 30 mil por el
Impuesto a Consumos Especiales (ICE), mientras que en otros modelos, que se
ensambla localmente, no habria la tecnologia para incluir el doble airbag que exige la
norma INEN, vigente desde el 15 de julio.

Existe gran preocupacién por parte de los gerentes de concesionarias ya que al
momento no tienen la amplia variedad de modelos y colores que los clientes demandan
por las limitaciones impuestas en la Resolucion 66 de la COMEX. Al mismo tiempo
todos estan esperando que termine la vigencia de dicha resolucion en esta afio (2014)

como estan estipulados y que sus ventas se incrementen.

Oportunidad para vehiculos usados

Dadas estas reformas y limitaciones en las importaciones se ha abierto una
oportunidad para el mercado de vehiculos usados.

Después de la implantacién de la resolucion 66, los patios de ventas de vehiculos
usados se han incrementado, fomentando de esta manera el emprendimiento y
formalizacion de comerciantes.

Los vehiculos usados antes eran considerados con una practica no habitual y
formal en Guayaquil. Actualmente existen alrededor de 45 patios, cuyas ventas
dependen de la variedad del afio del vehiculo.

Este emprendimiento ha tomado mucha fuerza aprovechando la ventaja que
tienen frente a los vehiculos nuevos. La rentabilidad en este tipo de ventas es mucho
mas alta. Duefios de los patios aseguran que es mucho mas productivo vender un

vehiculo usado a uno nuevo. Tienen la libertad de establecer precios de contado y en
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caso de clientes que no cuenten con el valor total en efectivo, otorgan pequefios créditos
directos.

Los créditos otorgados por los patios tienen la tasa mucho mas alta que la
impuesta por un banco o financiera. A pesar de esto, la facilidad que brindan los patios
con su crédito directo hace al cliente decidirse por un vehiculo usado y no hacer

tramites mucho méas complicados y engorrosos.

Créditos automotrices

Los créditos automotrices en Guayaquil se encuentran regulados por la
Superintendencia de Bancos, quien es el ente que vela por el cumplimiento de las
normas legales, sus tasas y regulaciones son fijadas por el Banco Central del Ecuador.

En la actualidad la mayor parte de los bancos financian créditos automotrices y
sus requisitos, plazos y proporcién del monto de entrada en algunos casos varian segun

el afio del vehiculo. (ver apendice 12)

Caracteristicas socioeconomicas de las personas que prefieren

vehiculos usados

El marketing describe el comportamiento de compra de los consumidores como
un proceso de resolucion racional de un problema. Se desarrolla esta proposicion
describiendo el proceso de eleccion de los consumidores en situaciones de complejidad
y riesgo variadas (lruela, 2009).

Se propone como situacion de compra compleja y con cierto grado de riesgo la
adquisicion de un automovil usado. La complejidad radica en la transaccion,
transferencia, seguros, patentes, y la situacion de riesgo es el estado de
funcionamiento del vehiculo.

El proceso observado es el siguiente:


http://www.monografias.com/trabajos5/segu/segu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
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. Necesidad de movilidad

. Eleccién de una marca y modelo determinada (deseo)

. Anélisis de recursos econémicos para adquirir dicho bien.

. Seleccion del automovil disponible en el mercado, de acuerdo a los recursos

disponibles (busqueda de informacién)

. Dada la inexistencia del automdvil fruto de nuestro deseo y acorde a nuestro
poder adquisitivo se busca informacion sobre créditos disponibles para lograr la
compra.

. Se acuerda el crédito, se efecta la compra y se realizan los tramites
correspondientes.

Segun estudios realizados cada teoria tiene sus aplicaciones y también sus
limitaciones. El uso de una u otra depende en gran medida del tipo de producto de que
se trate. Para productos de consumo masivo, poco diferenciados y de baja implicacion, o
para productos nuevos, se aplica la teoria econémica.

Para productos de poco precio, pero de marcas diferenciadas o de compra
repetitiva, sera preferible actuar basandose en la teroria de aprendizaje. La teoria
psicoanalitica sera mas (til en el caso de productos con un alto componente emotivo y
simbdlico para atraer al sexo opuesto 0 para compartir con amigos.

Cuando se trata de caracter suntuario, cuya funcion es mostrar el prestigio o
éxito del consumidor nos referimos a la teoria psico-social.

el comportamiento del consumidor se rige en gran medida por las fuerzas
internas que preexisten en el individuo y que pueden ser alteradas por las fuerzas

externas o influencia del entorno.


http://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
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Definimos el marketing como el proceso social orientado a la satisfaccion de las
necesidades de individuos y organizaciones, por la creacién e intercambio voluntario y
competitivo de satisfactores generadores de utilidades. (Murcia, 2010)

Las necesidades son carencias sentidas por el individuo. Existen unas
necesidades consideradas basicas: las fisioldgicas. A medida que se van satisfaciendo
estas necesidades, surgen otras de caracter mas elevado.

El nivel socioecondmico tiene una gran influencia frente a la toma de decisiones,
el ingreso y cantidad posible de gasto influye mucho al momento de seleccionar un bien
(Reid y Bojanic, 2006).

Segun la pagina LA INFORMACION.COM, en su articulo Las ventas de coches
usados en la Comunidad durante 2013 triplicé a las de vehiculos nuevos,
VALLADOLID, 17 indica que la venta de vehiculos de segunda mano del afio 2013 ha
arrojado un ratio de venta de vehiculos de ocasion (VO) frente a vehiculos nuevos (VN)
de 3,5 a uno, segun datos del Instituto de Estudios de Automocion (IEA) para la
Federacion de Asociaciones de concesionarios de la Automocion (Faconauto).

Asimismo indica que, el ejercicio anterior cerré con unas ventas totales de
84.193 coches, un incremento del 5,2 por ciento en Castilla y Ledn respecto al afio
anterior.

Para la patronal Faconauto, 2013 se caracterizo por las dificultades para cubrir la
demanda de coches usados atendido por concesionarios y compraventas. Segun la
consultora MSI, el vehiculo de ocasion selectivo (con menos de diez afios, con un
mayor valor residual y vendido por profesionales) ha acumulado un déficit en su stock
de casi 40.000 unidades a lo largo de este ejercicio, ya que la demanda ha sido de

761.452 unidades, mientras que la oferta se quedo en 721.531.
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Asimismo, el afio 2013 ha confirmado el "acusado envejecimiento” de los
vehiculos de segunda mano que se transfieren en nuestro pais, al haberse rebasado por
primera vez los diez afios de antigiiedad media. En concreto, por tramos de edad, los
modelos con més de diez afios supusieron el 49 por ciento de todas las ventas, un
aumento del 9,2 por ciento.

Frente a esto, los vehiculos de entre cinco y diez afios crecieron un 5,6 por
ciento y fueron un 26 por ciento del total, mientras que los de tres a cinco afios cayeron
un 19,9, el ocho por ciento de las transferencias. Finalmente, los vehiculos seminuevos
(de cero a tres afios) repuntaron un cinco por ciento y supusieron el 17 porcentual.

Otro estudio realizado por CNN EXPANSION, Autos para un presupuesto
dificil analiza que la decisién de comprar un coche compromete los gastos a largo plazo,
en su articulo ¢ Qué influye al comprar un coche?”” (2009)en un sondeo eletronico
realizado por autocosmos.com.ms a 275 personas indag6 en los factores considerados
por la gente al comprar un auto:

El grupo constituido por jévenes entre 18 y 22 afios de edad buscan un
automavil que refleje su personalidad sin importar el factor precio, servicio o calidad
del coche en cuestion.

Entre la gente del siguiente grupo de edad, 23-30 afios, se pudo detectar que el
precio es el principal motor de compra de un coche.

Como valores secundarios, casi en el mismo rango de importancia, encontramos
que lo practico del coche resulta relevante sin dejar de lado la constante de que un
automovil que refleje la personalidad del usuario resulta todavia un elemento

importante.
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En el tercer grupo, la edades fluctuaron entre los 30 y los 40 afios, siendo los
factores que més inciden en la compra el precio del vehiculo y la relacion valor-precio
del mismo.

Esto significa que este grupo de personas toma en cuenta los niveles de
equipamiento y accesorios ofrecidos por el fabricante contra lo que paga por su
automaovil.

El cuarto grupo de encuestados que va de 40 a 50 afios considera al servicio
como la parte medular de su compra y en segunda instancia la marca que respalda el
coche.

Por Gltimo, el grupo de edad de 50 a 60 afios refuerza al grupo anterior en cuanto
a que el servicio es lo mas relevante para la compra de su coche.

En esta primera pregunta se puede detectar que cuanto mas grande es el cliente,
mas importante es el servicio, mientras que en contra parte, cuanto mas joven es el
cliente el reflejo de la personalidad es el motor de compra.

Destaca también de manera global que la calidad es el comn denominador de
todos los compradores de coches de esta muestra.

Concluye que a mayor edad, menos emocional es la compra de un coche y
también se vuelve mas importante la busqueda de un mejor servicio.

Los clientes maduros tienen muchas expectativas con relacion a las promesas
hechas por sus marcas si bien los grupos de jovenes tienden a ver los autos moviendose
entre los extremos de satisfaccion o insatisfaccion con lo que reciben.

La jerarquia de las necesidades es util a efectos de marketing porque permite
centrar los esfuerzos publicitarios a nivel de la necesidad y facilita el posicionamiento

de los productos.
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Las necesidades se convierten en motivacion cuando se hacen conscientes e
inclinan a la persona a la accion. Asi como las necesidades preexisten en el individuo y
no son creadas por el marketing, las motivaciones si pueden recibir su influencia y
conducir al individuo a la satisfaccion de la necesidad (Gonzalez, 1991)).

En cuanto la motivacion tiene nombre propio y va dirigida a un producto
especifico, hablamos de deseo. Cuando este fendmeno ocurre, la publicidad y las
acciones promocionales juegan un gran papel, pues canalizan las necesidades de los

individuos hacia cierta marca.

Competidores

El mercado de vehiculos usados esta actualmente saturado. Existen alrededor de
98 patios de vehiculos usados, cuyas ventas oscilan entre 5 a 30 vehiculos mensuales.
La mayor proporcion de los competidores se encuentran al norte de la ciudad de

Guayaquil, en los sectores de la Kennedy, Garzota y Urdesa.

Los patios con mayor participacion en el mercado son aquellos que tienen mas

de 10 afios en el negocio, entre estos se destaca a los siguientes:

Automall

e Autoalvarez

e Cedcar

e HBM

e Autopark

e Dealer Blum

e Division de vehiculos usados de los concesionarios.



Los patios mencionados son aquellos que sus ventas son superiores a 20

unidades mensuales, son los competidores mas fuertes para la propuesta de negocio.
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Capitulo I111: Marco Metodoldgico

La ciudad de Guayaquil es una de las principales ciudades del Ecuador, donde se
concentra la mayor cantidad del comercio. Durante los ultimos afios, se ha
experimentado un crecimiento importante en el mercado de vehiculos usados, utilizando
varios canales o sistemas para cubrir la oferta y demanda, entre los que podemos
mencionar: periodicos, radios, revistas especializadas, internet, patios de autos usados y

concesionarios.

Identificacion del Producto o Servicio.

En nuestro pais, actualmente no se dispone de cifras oficiales sobre la cantidad
de vehiculos usados que se comercializan en patios, ferias o sitios autorizados, pero,
gracias al interés de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), se
ha realizado un estudio que asevera que por cada vehiculo nuevo que sale a circulacion,
dos y medio vehiculos usados son comercializados en las principales ciudades del pais,
lo cual demuestra que este segmento de mercado va adquiriendo importancia en todo el

pais.

La venta de vehiculos usados estd muy relacionada con la comercializacion de
vehiculos nuevos, por cuanto las agencias automotrices han adoptado la politica de
aceptar carros usados como parte de pago, ademas las grandes concesionarias por no
disponer de sitios para comercializar vehiculos usados, dan la oportunidad a sus
asesores y personas relacionadas para intermediar en la oferta y demanda de esos

vehiculos usados, facilitandole al cliente la venta de su auto a un valor razonable.
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Hipotesis
El incremento en la venta de vehiculos usados en los ultimos afios se debe a las
restricciones arancelarias impuestas a la importacion de vehiculos nuevos y el impacto
en el precio final.

La venta de vehiculos usados esta relacionada con el comportamiento del

consumidor y los factores influyentes, como el nivel econémico, sexo, edad, necesidad

actual.
e Edad
e Principal motivo de compra
e Auto percepcién
e Comodidad
e Nivel econémico
e Cambio de vehiculo
e Necesidad por cuestiones laborales
e Emprendimiento
Variables

A continuacion se analizaran las siguientes variables:

Dependientes:

e Restricciones arancelarias.
e Incremento en venta de vehiculos usados.

e Facilidad para obtencion de créditos.
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Independientes:

Sexo

Edad

Nivel econémico

Necesidad actual

Alcance de la Investigacion

Con el resultado de la investigacion de comprobara o desechara la hipotesis
planteada. Se identificara las principales razones por las cuales las ventas de vehiculos
usados se ha incrementado, si depende del comportamiento del consumidor y si el
principal factor es el incremento del precio de los vehiculos nuevos por los aranceles

impuestos a la importacion.

Tipo de Estudio

Estudio descriptivo ya que se dara a conocer y se analizara las variables,
caracteristicas y preferencias que influyen en el total de ventas de vehiculos usados y/o
nuevos en la ciudad de Guayaquil, asi como su participacion, restricciones y limitantes
que pueden presentarse en el proceso de venta.

Investigacion correlacional, se examinara si la imposicion de cupos y aranceles a
las importaciones de vehiculos ha contribuido al incremento de precios y por esto ha
mermado las ventas de vehiculos nuevos, asi como la falta de stock al momento de la

eleccién del cliente.
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Meétodo de Investigacion

El enfoque que se utilizara para la investigacion sera mixto. Cuantitativo porque
se necesita recopilar y tabular informacién sobre la cantidad de vehiculos nuevos y
usados que se han vendido en los ultimos tres afios y su participacion en el mercado. Asi
como que porcentaje son ventas de contado y cuantas fueron con crédito bancario. Se
efectuaran encuestas a clientes tanto en concesionarios como en patios de vehiculos
usados para evaluar las preferencias de los clientes y sus caracteristicas para de esta
manera ir descartando y/o comprobando hipotesis.

Cualitativo porque se realizaran entrevistas estructuradas para gerentes de ventas
de diferentes concesionarios y propietarios de patios de vehiculos usados, encuestas a
vendedores sobre las preferencias y caracteristicas de los clientes. Se observara también
el movimiento de los dos tipos de negocios y las caracteristicas y facilidades al

momento de la venta.

Disefio de la investigacion

Disefio de campo. Para poder comprobar la hip6tesis planteada se haran
encuestas en los patios de vehiculos usados y en concesionarios de vehiculos nuevos.

Las encuestas se haran a los clientes que lleguen a cotizar vehiculos.

Técnicas de Recopilacion de Informacion

Se realizaran encuestas a los clientes que se acerquen a los patios de vehiculos

usados y concesionarios de vehiculos nuevos.

Se realizaran entrevistas a 4 gerentes de bancos que otorgan crédito automotriz:

Banco Amazonas, Banco Guayaquil, Banco Litoral y Produbanco.



65

Se entrevistara también a 4 propietarios de patios de vehiculos usados:

Automall, HBM, AutoPark y AutoAlvarez.

o Entrevistas a Jefes de ventas y/o propietarios de patios de vehiculos
usados. Esto ayudara a conocer la percepcion que tienen las personas con mas
experiencia en el mercado automotriz y a su vez confirmar o no la hipétesis.

o Encuestas a vendedores y clientes, para poder identificar un poco las
preferencias del mercado automotriz y su inclinacion.

o Entrevistas a jefes de créditos automotrices en instituciones
financieras. Estas entrevistas ayudara a aclarar las razones por las cuales existe
diferenciacion en los requisitos para el financiamiento de vehiculos usados y nuevos.

o Revision de literatura y publicaciones. De esta manera podremos

conocer el mercado automotriz de otros paises y sus caracteristicas.

Poblacién y Muestra
El universo para esta investigacion serd el mercado automotriz y sus clientes.

Personas mayores de edad, desde 18 hasta 65 afios guayaquilefios.

El universo a considerar sera infinito, es decir mayor a 30.000 habitantes.

Procedimientos

Una vez disefiada la encuesta se entregara 384 encuestas a seis vendedores
quienes estan encargados de la cobertura del mercado a analizar (asesores de ventas de
dispositivos de seguridad). Ellos visitaras los puntos que tengan a su cargo y en un lapso

de cinco dias deberan encuestar a 64 personas cada uno.
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El asesor de financieras sera quien esté a cargo de realizar las entrevistas a los
gerentes de los bancos antes mencionados. Los resultados seran entregados después de

cinco dias, luego de haber establecido las preguntas.

Después de la obtencion de los resultados de las encuestas, se procedera con el
ingreso a la herramienta SPSS, para su andlisis y tabulacion.

Luego se concluird si la hipotesis es 0 no correcta y se planteara nuevas
variables.

La poblacién sera personas mayores de edad entre 18 y 65 afios que se acerquen
a cotizar vehiculos a concesionario y patios de vehiculos usados ubicados en la ciudad
de Guayaquil.

Poblacion total 1.419.721 personas.

Dado que la poblacion a analizar es mayor de 30000 personas, para el calculo de
la muestra se considerara como una poblacion infinita.

El nimero de encuestas a realizar entonces seré de 384.

La formula utilizada para el calculo de la muestra es la siguiente:

n= (z"2PQN)/e"2(N-1)+2"2PQ

Como no se conoce la probabilidad de ocurrencia se asumira el 50%

Z.- Margen de confiabilidad.

P.- Probabilidad de que el evento ocurra.

Q.- Probabilidad de que el evento no ocurra.

e.- error de la estimacién (maximo error permisible por unidad).
N.- Poblacion (universo a investigar).

N-1.- Factor de correccion.



Poblacidon Hombres y Mujeres desde 18 a 65 afios

Poblacion del Cantéon Guayaquil por: Edad | Hombre Mujer Total

Poblacion del Cantén Guayaquil por: 18 21422 22187 43609
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 19 20613 21593 42206
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 20 21762 21899 43661
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 21 20749 21281 42030
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 22 21402 21700 43102
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 23 20797 21471 42268
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 24 20494 21318 41812
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 25 20800 21339 42139
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 26 19757 20439 40196
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 27 19479 19757 39236
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 28 20699 21077 41776
Paoblacion del Cantdn Guayaquil por: 29 20576 21115 41691
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 30 21217 21498 42715
Poblacion del Canton Guayaquil por: 31 19200 20197 39397
Poblacion del Canton Guayaquil por: 32 18963 19425 38388
Poblacion del Canton Guayaquil por: 33 18698 18697 37395
Poblacion del Canton Guayaquil por: 34 17154 17880 35034
Poblacion del Canton Guayaquil por: 35 16713 16933 33646
Poblacion del Canton Guayaquil por: 36 16097 16900 32997
Poblacion del Canton Guayaquil por: 37 15350 16301 31651
Poblacion del Canton Guayaquil por: 38 16127 16873 33000
Poblacion del Canton Guayaquil por: 39 15626 15955 31581
Poblacion del Canton Guayaquil por: 40 15914 16468 32382
Poblacion del Canton Guayaquil por: 41 13766 14475 28241
Poblacion del Canton Guayaquil por: 42 14458 15099 29557
Poblacion del Canton Guayaquil por: 43 13384 14124 27508
Poblacion del Canton Guayaquil por: 44 13225 14083 27308
Poblacion del Canton Guayaquil por: 45 13731 14863 28594
Poblacion del Canton Guayaquil por: 46 13511 14489 28000
Poblacion del Canton Guayaquil por: 47 13281 14175 27456
Poblacion del Canton Guayaquil por: 48 13110 14212 27322
Poblacion del Canton Guayaquil por: 49 11746 12522 24268
Poblacion del Canton Guayaquil por: 50 12567 13325 25892
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Poblacion del Canton Guayaquil por: 51 10839 11397 22236
Poblacion del Canton Guayaquil por: 52 10475 10876 21351
Poblacion del Canton Guayaquil por: 53 10581 11099 21680
Poblacion del Canton Guayaquil por: 54 9969 10926 20895
Poblacion del Canton Guayaquil por: 55 10078 10766 20844
Poblacion del Canton Guayaquil por: 56 9685 10060 19745
Poblacion del Canton Guayaquil por: 57 8710 9316 18026
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 58 8143 9116 17259
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 59 7662 8103 15765
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 60 7508 8262 15770
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 61 6171 6606 12777
Poblacion del Cantdén Guayaquil por: 62 5990 6433 12423
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 63 5676 6329 12005
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 64 5160 6021 11181
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 65 5507 6199 11706
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: Total 694542 725179 1419721

Tabla 1 Poblacion Guayaquilefia objetiva

Tomado de
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Procedimiento de recoleccion de datos
Para poder comprobar la factibilidad de la propuesta de negocio, se elabord
encuestas a clientes potenciales en patios de vehiculos usados y concesionarios de

vehiculos nuevos (apéndice 14).

Analisis de los Resultados
Se realiz6 encuestas a 384 clientes potenciales de vehiculos. Los encuestadores
visitaron los patios de vehiculos usados y concesionarios de vehiculos nuevos

establecidos para la recoleccion de datos.

Analisis Univariable

A continuacion se analizaran cada una de las variables establecidas y su
proporcién de acuerdo al numero de encuestados para poder establecer conclusiones por

cada una de ellas.

1. Edad
% % Part.

EDAD Encuestados  Part Acum
26-34 afos 149 39% 39%
18-25 afios 123 32% 71%
34-47 afios 47 12% 83%
47-64 afos 38 10% 93%
65 afos 0 _mas 27 7% 100%

TOTAL 384 100%
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Edad

W 26-34 afios
39%
H 18-25 afios
™ 34-47 afios
W 47-64 afios
M 65_afios_o_mas

Figura 7 Analisis Univariable Edad
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10% l ‘
- »

32%

Del total de las encuestas la mayor proporcion fueron jovenes de 26 a 34 afios de
edad siendo el 39%. El segundo lugar segun la participacion fueron los jovenes de 18 a
25 afos de edad con el 32% de proporcion. Se puede determinar que son los jovenes un

mercado en crecimiento y en el cual se debe enfocar la propuesta de negocio.

2. Genero
% Part.
GENERO Encuestados % Part Acum
masculino 270 70% 70%
femenino 114 30% 100%
TOTAL 384 100%
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Género

B masculino

H femenino

Figura 8 Andlisis Univariable Género

Se encuestaron a mas hombres siendo el 70% del total, mientras que las mujeres

representan el 30% de las encuestas. EI género masculino sigue siendo quien predomina

al momento de la compra de vehiculos y son quienes en su mayoria estan en basqueda

de su propio medio de transporte.

3. Estado civil

ESTADO CIVIL
Casado
Soltero
TOTAL

% Part.
Encuestados 9% Part Acum
226 59% 59%
158 41% 100%

384 100%
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Estado Civil

41%
M Casado

H Soltero
59%

Figura 9 Andlisis Univariable Estado Civil

La mayor proporcién del los encuestados segln su estado civil fueron personas
casadas, quienes representan el 59%, mientras que las solteras fueron el 41%. Las

familias establecidas tienen mayor necesidad por tener un vehiculo propio.

4. Hijos
HIJOS Encuestados % Part % Part. Acum
si 232 60% 60%
no 152 40% 100%

TOTAL 384 100%
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Figura 10 Analisis Univariable Hijos

El 60% de las personas encuestadas tienen hijos y el 40% no tienen hijos. Se
puede identificar mediante esta encuesta que hay un mercado insatisfecho, en especial

aquellas familias atn pequefias que buscan comodidad y seguridad para sus hijos.

5. Importancia

% Part.
IMPORTANCIA Encuestados % Part Acum
muy_importante 220 57% 57%
indiferente 136 35% 93%
no_es_importante 28 7% 100%
TOTAL 384 100%
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Importancia
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Figura 11 Analisis Univariable Importancia

Para el 57% de las personas encuestadas es muy importante contar con vehiculo

propio, mientras que para el 35% es indiferente contar con transporte propio. Se

encuentra que en Guayaquil existen muchas personas con la necesidad de compra de un

vehiculo.

6. NUmero de miembros

No. DE MIEMBROS DE FAMILIA Encuestados 9% Part
2a3 189 49%
4ab 129 34%
6_0_mas 66 17%

TOTAL 384 100%

% Part.
Acum

49%
83%
100%
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No. de Miembros de Familia
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Figura 12 Analisis Univariable No. de miembros en la familia

Del total de los encuestados, el 49% pertenece a familias de 3 a dos integrantes,
el 34% pertenece a familias de 4 a 5 integrantes. Las familias con el nimero de
integrantes promedio segun el Gltimo censo realizado, son aquellas que estan en

busqueda de un automotor.

7. Primer auto

% Part.
PRIMER AUTO Encuestados %o Part Acum
Si 224 58% 58%
no 160 42% 100%
TOTAL 384 100%
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Primer Auto
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Figura 13 Analisis Univariable Primer auto

El 58% de las personas encuestadas buscan vehiculo propio por primera vez y el
42% ya han tenido vehiculo propio antes. La mayor parte de los encuestados son

aquellos que estan en busqueda de su primer vehiculo y quienes optan por uno usado.

8. Motivo
% Part.
MOTIVO Encuestados %o Part Acum
laboral 252 66% 66%
comodidad 118 31% 96%
apariencia 14 4% 100%
TOTAL 384 100%
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Figura 14 Analisis Univariable Motivo
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El 66% de las personas encuestadas buscan vehiculo por motivos laborales, es

un requerimiento para aplicar a puestos mejores. El 31% desean comprar un vehiculo

por comodidad. Siendo el analisis de las repuestas los encuestados ademas indican que

es muy importante tener vehiculo propio por seguridad.

9. Ingresos mensuales

INGRESOS MENSUALES Encuestados %o Part
1201-1650 177 46%
751-1200 100 26%
1651 0_mas 75 20%
450-750 32 8%
TOTAL 384 100%

% Part.
Acum

46%
72%
92%
100%
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Figura 15 Analisis Univariable Ingresos Mensuales

Del total de las encuestas la mayor proporcion tienen ingresos mensuales
$1201 a $1650, representan el 46% de la muestra. El segundo grupo lo integran

personas cuyos ingresos van desde $751 a $1200 con el 26% de participacion.

10. Gastos mensuales

desde

GASTOS MENSUALES Encuestados %o Part
351-500 207 54%
501-800 93 24%
150-300 77 20%
801 o _mas 7 2%
TOTAL 384 100%

% Part.
Acum

54%
78%
98%
100%
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Figura 16 Analisis Univariable Gastos Mensuales

El 54% de las personas encuestadas tiene gastos mensuales de $351 a $500. El

24% gastan mensualmente desde $501 a $800. Hay un gran mercado de personas

quienes no tienen mayor proporcion de gastos y pueden obtener un vehiculo a crédito.

11. Monto disponible

MONTO DISPONIBLE Encuestados
4501-5500 141
5501-7000 101
3000-4500 96
700_o_mas 46

TOTAL 384

% Part
37%
26%
25%
12%
100%

% Part.
Acum

37%

63%

88%
100%
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Figura 17 Analisis Univariable Monto disponible para la compra

El 37% de la muestra cuentan con un monto disponible para la compra que va
desde $4501 hasta $5500. EI 26% tiene disponible desde $5501 hasta $7000 y el 25%

desde $3000 a $4500.

12. Forma de pago

% Part.
FORMA DE PAGO Encuestados %o Part Acum
crédito_directo 170 44% 44%
contado 113 29% 74%
crédito_bancario 101 26% 100%
TOTAL 384 100%




81

Forma de Pago de Preferencia
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Figura 18 Analsis Univariable Forma de pago de preferencia

Como podemos observar la preferencia de pago de las personas encuestadas es
con crédito directo otorgado por el concesionario o patio de vehiculos, representan el
44%. EI 29% esta dispuesto a pagar el vehiculo de contado. Dado que la mayor
proporcion de personas entrevistadas prefieren pagar su vehiculo con crédito directo,
hay oportunidad de negocio para ofrecer crédito directo a los clientes del patio a

proponer.

13. Marca de preferencia

% Part.
MARCA DE PREFERENCIA Encuestados % Part Acum
chevrolet 159 41% 41%
hyundai 130 34% 75%
kia 41 11% 86%
mazda 40 10% 96%
ford 14 4% 100%
TOTAL 384 100%
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Figura 19 Analisis Univariable Marca de preferencia

La marca de vehiculos de preferencia es Chevrolet con el 41%, en segundo lugar

esta Hyundai con el 34% de preferencia. Se puede observar que la preferencia del

consumidor es por la marca Chevrolet y en segundo lugar Hyundai.

14. Ao de preferencia

3 3 % Part.
ANO DEL VEHICULO Encuestados %o Part Acum
2011-2009 183 48% 48%
2014-2012 97 25% 73%
2008 o _menor 63 16% 89%
nuevo 41 11% 100%
TOTAL 384 100%
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Ano del vehiculo que busca
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Figura 20 Analisis Univariable Afio de vehiculo de preferencia

El 48% de las personas encuestadas buscan un vehiculo del afio 2009 a 2011.

Las personas que buscan vehiculos nuevos representa el 11% de la muestra. Tenemos

entonces un gran potencial para la venta de vehiculos usados.

15. Incremento de precio por aranceles

EXCESIVO PRECIO DE VEHICULOS Encuestados % Part % Part.
NUEVOS POR ARANCELES Acum
Si 356 93% 93%
no 28 7% 100%
TOTAL 384 100%
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Figura 21 Analisis Univariable Incremento en precios vehiculos nuevos

El 93% de las personas encuestadas dicen gque los vehiculos nuevos han
incrementado demasiado su precio debido a las restricciones en importaciones

impuestas por el Gobierno Ecuatiano.



Clusters

Luego de haber ingresado los datos obtenidos en las 384 encuestas en la

herramienta SPSS, se obtuvo un total de 8 grupos conglomerados.

85

% Part.
CLUSTERS Encuestados % Part Acum
Personas que dan mucha importancia a tener vehiculo
propio por cuestiones laborales 310 81% 81%
Hombres casados con ingresos superiores a $4500 que
prefieren la marca mazda 26 7% 88%
Casados para quienes tener vehiculo es indiferente, buscan
uno usado 14 4% 91%
Hombres con familia de 4 a 5 miembros con gastos de
$501 a $800 7 2% 93%
Casados para quienes tener vehiculo es muy importante
preferencia Hyundai 7 2% 95%
Mujeres con ingresos superiores a $750 prefieren pagar
con crédito directo 7 2% 97%
Mujeres que buscan vehiculo por apariencia, primer auto 7 2% 98%
Mujeres solteras que prefieren pagar el auto de contado 6 2% 100%
TOTAL 384 100%

Tabla 2 Clusters

Dentro que de los grupos que se pudieron formar, se considerara a los tres

primeros como los mas importantes por tener mayor participacion sobre el total de

encuestados.

Cluster 1. Personas que dan mucha importancia a tener vehiculo propio que

estan buscando un nuevo trabajo, el cual tiene como requisitos contar con movilizacion

propia.

Cluster 2. Hombres casados con ingresos superiores a $4500 que prefieren la

marca mazda, se puede observar entonces que hay un gran mercado por cubrir, los

hombres son quienes prefieren la marca mazda.
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Cluster 3.- Hombres con familia de 4 a 5 miembros con gastos de $501 a $800.
Luego de haber analizado este resultado se puede concluir que hay un mercado para

aquellas familias grandes que buscar un vehiculo por comodidad.

Entrevistas
Se formularon cinco preguntas para responder a personas influyentes en el
mercado quienes, ademas de experiencia, conocen las posibles causas del cambio del

mercado automotriz y sus consecuencias.

Se realizaron cinco entrevistas a personas que conocen el mercado y su

comportamiento

Dentro de los entrevistados se considerd importante conversar con jefes de
agencia y gerentes de bancos para conocer su criterio acerca del comportamiento del
mercado automotriz. Se contacto al Gerente de Crédito de Banco Litoral, Patricia
Penafiel y al Gerente de Créditos de CFC, Roberto Cafiizares. Se entrevistaron ademas a
dos propietarios de patios de vehiculos usados, Martha Chavez de Automall y Henry
Alvarez de AutoAlvarez. El quinto entrevistado fue Jaime Rodriguez, Jefe de Ventas,

K-Motors Sur.

Preguntas para la entrevista

1. ¢Cree usted que el mercado automotriz Guayaquilefio ha cambiado en los

altimos 3 afios?

2. El sector automotriz esta en recesion por las restricciones a importaciones

impuestas por el Gobierno, ¢cree que esta es la principal razon?

3. ¢Cudles son los principales factores que influyen al momento de la compra?
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4. El marketing digital es actualmente la principal forma de dar a conocer un
negocio y sus productos, ¢cree usted que esto ha ayudado a incrementar las
ventas de vehiculos y satisface las necesidades de comodidad actuales de los

clientes?

5. Para que una plan de negocios sea rentable y exitosos, ¢Cudles cree usted que

son los principales factores a considerar?

Resultados de las entrevistas

El mercado automotriz ha cambiado desde el 2012 cuando el gobierno impuso
un nuevo régimen arancelario. Esto ocasiond una recesion en el sector automotriz que

poco a poco se fue regularizando.

A consecuencia de esta regulacion ha cambiado la participacion de ventas de
vehiculos nuevos y usados. Los clientes actualmente buscan facilidades de pago y un

precio asequible.

Segun las respuestas de los entrevistados la principal razon del cambio del sector
automotriz es la restriccion en importaciones para los vehiculos armados. Esto ha
impulsado el emprendimiento de algunos comerciantes quienes ven una gran
oportunidad en este sector. Se ha incrementado el nimero de patios de vehiculos

usados.

Los principales factores que influyen al momento de la compra son las
facilidades de pago. Actualmente los patios de vehiculos cuentan con crédito directo a
una tasa mayor a la del crédito bancario, pero el analisis al momento de otorgar el

crédito es menos riguroso. Los clientes buscan comodidad, calidad y buen servicio.
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El marketing digital es uno de los principales medios de promocion y publicidad
para este tipo de negocios. La mayoria de negocios de venta de vehiculos cuentan con
una pagina web donde muestran iméagenes de los vehiculos ofertados y sus
caracteristicas como afio, kilometraje, marca, modelo. Ademas por medio de su sitio
web promocionan las alianzas hechas con sus proveedores, quienes en este caso son las
compafiias de seguros, compariias de dispositivos de seguridad y talleres donde el
cliente puede realizar los mantenimientos de los vehiculos. Estos acuerdos siempre
ofrecen al cliente un precio preferencial, ademés de brindarle comodidad ya que son

visitados por sus vendedores.

Segun los entrevistados las principales caracteristicas que se deben considerar al

momento de establecer un negocio de venta de vehiculos son:

Una buena ubicacidn, que facilite la llegada del cliente, que esté en un lugar

centrico donde el cliente pueda realizar sus transacciones de forma &gil y rapida.

La buena imagen corporativa es primordial al momento de elegir en donde
comprar. Una empresa que tenga buenas referencias y que ademas genere seguridad al
momento de ingresar a sus instalaciones. Las adecuaciones deben estar en buen estado.
Muebles en buen estado, la presencia de los empleados con orientacién de servicio al

cliente, aire acondicionado.

El marketing y publicidad debe estar bien enfocado, se debe definir cual es el
mercado objetivo y sus necesidades. La segmentacion es importante al momento de
hacer promociones, para esto se debe contactar a empresas que manejen la camparia de
ATL (above the line) y BTL (below the line). Las redes sociales estan influyendo de

manera significativa en la imagen de las empresas y su marca. Es importante cuidar a



los clientes actuales y crear fidelidad ya que de ellos depende la posibilidad de seguir

captando nuevos clientes.
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Capitulo 1V: Propuesta

Analisis Del Mercado

En este capitulo se dara a conocer las especificaciones del plan de negocio.
También se mostrara la proyeccién de ingresos y gastos por un periodo de cinco afios
para determinar las utilidades a obtener. Definicién de margenes de contribucién y

productos a ofertar.

Perspectiva del mercado Definicion del producto o servicio

La empresa se dedicara a la compra y venta vehiculos usados brindando la
garantia total de mantenimiento y la legalidad del automotor. Para el efecto se dispondra
de un acuerdo comercial con un taller reconocido en Guayaquil para proporcionar el

mantenimiento necesario después de la compra del vehiculo.

Segmentacion del mercado

Nuestro mercado estara dirigido a la poblacion econémicamente activa, esto por
cuanto son individuos que se encuentran entre 25 y 65 afios de edad. Son personas que
tienen la capacidad econdmica para adquirir un vehiculo. Se pondra especial atencion al
segmento joven, esta parte del mercado encuentra siempre la necesidad de adquirir un

vehiculo que supla la necesidad de movilizacion, confort y aventura.

Aspectos Tecnicos Alternativas de localizacion.

EL patio estara ubicado en la ciudad de Guayaquil. El sitio elegido para el
funcionamiento de la empresa es el sector de norte, urdesa. Es un lugar céntrico y

cercano a varios centros comerciales asi como a instituciones financieras.
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Producto

La determinacion de los vehiculos a ofertar depende en gran proporcion de las
preferencias de marcas y modelos ya definidas en las encuestas. Como se pudo observar
los clientes prefieren la marca chevrolet y Hyundai. En los patios de autos usados se
pueden encontrar varias clases de vehiculos como son: automoviles, camioneta y jeep,

todos ellos al alcance del cliente.

Aspectos Financieros Inversiones

El proyecto tendréa al inicio que arrendar el terreno ubicado en la Av. Los cerros,

Lomas de urdesa. Se adquirira equipos de oficina, escritorios, laptops y una impresora.

Presupuestos de Ingresos — Gastos

La inversion del proyecto provendré en un 60% de capital propio y aportaciones
familiares y el 40% restante de un crédito comercial en el Banco Guayaquil, los cuales
cubriran en los primeros meses los gastos operacionales: como la adquisicién de
vehiculos, compra de equipos de oficina, implantacion de la infraestructura de
inmueble. Se dispondra inicialmente de un capital de trabajo, puesto que en los primeros
meses el proyecto reflejara pérdidas; este capital cubrira el mantenimiento y el
funcionamiento del negocio. Las utilidades del ejercicio se iran recapitalizando para
robustecer el capital de trabajo, los socios recibiran un sueldo mensual. Se estima que el
retorno de la inversion se recuperara en un plazo de 6 meses, tiempo suficiente para

estabilizar a la empresa en el mercado.

La Industria

La comercializacion de vehiculos usados ha mantenido un crecimiento sostenido

desde hace mas de cinco afios, pero se ha notado un crecimiento adicional en los Gltimos
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meses, debido al incremento de las tasas e impuestos, costos de matriculacion y seguros
exigidos en la adquisicion de vehiculos nuevos que superen los US$. 20.000,00. Se debe
tomar en cuenta que mientras sube el precio de un vehiculo nuevo, también se
experimenta un aumento en la tendencia de los autos usados, por ejemplo si sube un
10% el valor de un auto nuevo, también el vehiculo usado de ese modelo y marca

crecera en el mismo porcentaje

El marketing describe la conducta de compra de los clientes como un proceso de
resolucion racional de un problema o necesidad actual. Se desarrolla esta proposicién
describiendo el proceso de eleccion de los consumidores en situaciones de complejidad

y riesgo variadas.

Se expone como situacion de compra complicada y con cierto grado de riesgo la
adquisicion de un automovil usado. La complejidad radica en la transaccion,
transferencia, seguros, patentes, y la situacion de riesgo es el estado de funcionamiento

del vehiculo. (Martinez, 2001)

El proceso observado es el siguiente:

. Necesidad de movilidad

Eleccidn de una marca y modelo determinada (deseo)

. Analisis de recursos econdémicos para adquirir dicho bien.

. Seleccion del automovil disponible en el mercado, de acuerdo a los

recursos disponibles (busqueda de informacion)
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. Dada la inexistencia del automdvil fruto de nuestro deseo y acorde a
nuestro poder adquisitivo se busca informacion sobre créditos disponibles para lograr la

compra.

. Se acuerda el crédito, se efectla la compra y se realizan los tramites

correspondientes.

Segun estudios realizados cada teoria tiene sus aplicaciones y también sus
limitaciones. El uso de una u otra depende en gran medida del tipo de producto de que
se trate. Para productos de consumo masivo, poco diferenciados y de baja implicacion,

0 para productos nuevos, se aplica la teoria econémica.

Para productos de poco precio, pero de marcas diferenciadas o de compra
repetitiva, sera preferible actuar basandose en la teoria de aprendizaje. La teoria
psicoanalitica serd mas Util en el caso de productos con un alto componente emotivo y

simbolico para atraer al sexo opuesto o para compartir con amigos.

La Empresa

Mision
Crear un nuevo plan de negocios, promoviendo el emprendimiento ecuatoriano y

generando nuevas plazas de empleo con el fin el fin de mejorar
Vision
Ser el primer patio de vehiculos usados que ofrezca el servicio completo a los

clientes y personalizado a sus clientes. Busqueda de clientes mediante base de datos

propuesta para telemercadeo.
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Objetivos
Determinar la factibilidad, el comportamiento y el nivel de aceptacion que tiene
la poblacion de la ciudad de Guayaquil, para constituir una concesionaria de autos

usados que brinde la garantia total de los vehiculos que distribuya.
Establecer el tamafio 6ptimo de la empresa.

Conocer los niveles de satisfaccion de nuestros potenciales clientes, para
brindarles un servicio especializado en la compra - venta y mantenimiento de autos

usados.
Analizar cudles son las necesidades no satisfechas del cliente.
Establecer el nicho de mercado al que quiere llegar la organizacion.

Identificar los procedimientos técnicos administrativos mas apropiados para

llegar a satisfacer las necesidades del cliente de la concesionaria.

Valores

Disciplina
Se tomara con responsabilidad cada una de las funciones dentro de la empresa,
acatando cada un de ellas en forma voluntaria; desarrollando cada actividad en los

tiempos adecuados.

Honradez
Un valor fundamental que en la empresa se debera cumplir es la honradez; de
esta forma cada miembro de la organizacion debe ser una persona integra en todas sus

acciones y funciones.
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Respeto

El respeto hacia los demés es un valor basico dentro de la sociedad y mas aun
dentro de la empresa, de esta manera se promovera el respeto entre cada uno de los
miembros de la organizacion; se considerara a cada miembro como un ente productivo y

fundamental, brindando el mimo interés a cada uno de los clientes de la empresa.
Etica
Buscar siempre hacer lo correcto sin perjudicar a terceros por incrementar el

beneficio de la empresa.

Responsabilidad social
Incrementar plazas de trabajo, buscando el bienestar de los empleados, clientes y

sociedad en general.

Imagen
Ofrecer la mejor calidad al cliente generando un alto valor de la marca de la

empresa.



Analisis FODA

Fortalezas
Ser los primeros
Valor agregado

Enfoque de servicio
al consumidor

Debilidades
Falta de experiencia
Riesgo
Altos costos

Factores claves de éxito

Ser los primeros
Valor agregado

Enfoque de servicio al consumidor

Oportunidades

Expansion del mercado
Creacion de plazas de empleo

Innovacidn constante

Debilidades

Falta de experiencia

Oportunidades

Expansion del
mercado

Creacion de plazas
de empleo

Innovacion
constante

Amenazas

Competencia con
precios mas bajos

Servicio
personalizado

Restriccion en
importaciones
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Riesgo

Altos costos

Amenazas

Competencia con precios mas bajos

Servicio personalizado

Restriccion en importaciones

Normatividad Comercial.

Disponer del Registro Unico del Contribuyente (RUC).

Tener la Patente Municipal.

Tener el permiso de uso de suelo.

Disponer de permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

Tener permiso de funcionamiento de la Direccion de Salud y Sanidad.

Ingresar a la Asociacion de Comercializadores de Vehiculos Usados.

Formar parte de la Asociacion Empresarial Automotriz del Ecuador (AEADE).

Disponer de permisos de la Policia Nacional del Ecuador para poder

comercializar vehiculos usados.
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Estrategia de Ventas y Comercializacion

Nuestros vehiculos y sus reparaciones estaran enfocados a un mercado de entre
25 a 65 afnos de Guayaquil. Personas que quieren tener su primer vehiculo o quieren

renovarlo.

La estrategia empresarial de la organizacion sera la diferenciacion ya que
ofrecerd un servicio de accesoria personalizada al cliente, capaz de que el consumidor
Ilegue a conocer las diferentes alternativas de vehiculos que ofrece la empresa. Para el
cliente esto es muy atractivo ya que le permite tener varias opciones para la toma de la
decision de compra en cuanto a calidad, variedad y costos de los diferentes modelos.

Esto permite a la empresa ser diferente de las demas organizaciones.

Se ofreceré el servicio completo al cliente, desde lavado hasta pintura del
vehiculo, cambios de aceite, chequeos, etc. en caso de ser necesario, para esto
contaremos con una alianza estratégica con un taller especializado en reparaciones y

mantenimiento de vehiculos.

Se hara una campafa de publicidad, donde entregaremos volantes en las
principales avenidas de Guayaquil, con la finalidad de dar a conocer nuestro valor

agregado al cliente.

Marketing
Como estrategia de marketing, se buscara el posicionamiento de la marca. La
empresa harad un contrato con una empresa de publicidad para que maneje las

promociones en las principales avenidas de Guayaquil.
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Primero se identificara el grupo de aspiracion, en este caso las personas que
tengan capacidad econdmica para comprar un vehiculo. Hombres y mujeres desde 18 a

65 afnos.

Segun los resultados de las encuestas realizadas se agruparan por los principales

clusters determinados.
El principal grupo jovenes que buscan vehiculo por cuestiones laborales.

Se disefiardn promociones mensuales para la captacion del cliente y generar

recordacion de marca. Se entregaran volantes en las principales universidades.

Disefio de cupdn electrénico con promociones para cambios de aceite y compra
de accesorios a nuestro proveedor. De esta manera se busca lograr ser top of mind y

generar valor de la marca, dando las facilidad y beneficios que busca el cliente actual.

Estrategia de marketing digital

Como caracteristicas del mercado de la economia digital se deben considerar las

siguientes:
Interntet
Capacidad de compra (poder adquisitivo).

Condiciones estructurales de las redes.

Marketing en internet

Como pasos a seguir para conseguir el propdsito de posicionamiento de marca,

se detectan 3 pasos a seguir como concepto de marketing:

Identificar necesidades en el consumidor. Desarrollamos una oferta
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Establecer una relacion de largo plazo, fidelidad. Aspecto afectivo.
Relacion rentable

Se ha identificado que en internet la comunicacion puede ser masiva y

personalizada.

Estrategia de Comunicacion y Promocion
La estrategia de comunicacion y promocion sera través de la pagina web
incorporando a la misma un software de tipo CRM con el fin de obtener informacién de

gustos y preferencias de los consumidores.

Se cerrara contrato con la empresa Geeks para que maneje el marketing digital
de la empresa de forma profesional y disciplinada. Las redes sociales, Facebook, twiter

e instagram, seran un pilar fundamental para la generacion de fidelidad con los clientes.

Se utilizaran medios de comunicacion tradicionales como television, tarjetas de
presentacion y volantes para dar a conocer las alianzas establecidas con proveedores y

sus promociones.

Como socios estratégicos se considera en primer lugar a las empresas que
brindan seguridad al cliente. Se ha contactado a la empresa Tracklink y a Latina
Seguros, con el fin de armar un paquete que ofrezca precios preferenciales a los clientes

del patio.

Estrategia de Telemercadeo

Con el objetivo de generar valor agregado y un diferenciador para asegurar la
eficiencia en la propuesta actual, se hara alianzas con establecimientos para la continua
alimentacion de bases de datos. El vendedor llamara a los clientes de las bases obtenidas

para agendar citas y ofrecer los servicios para sus vehiculos. Para aquellos contactos que
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no cuenten con vehiculo se haran campafias promocionales para generar sentido de

urgencia en la adquisicion de uno.

Las empresas a las cuales se les haré el planteamiento son aquellas relacionadas
con el giro del negocio, esto es financieras, adjudicadoras de vehiculos, empresas

comercializadoras de dispositivos de rastreo, Autos Ecuador y aseguradoras.

El telemercadeo es una de las herramientas mas importantes dentro de las
empresas en crecimiento, ademas de disminuir costos, ayuda a contactar a la mayor
cantidad de clientes, logrando asi mas publicidad y reconocimiento. Ademas que es facil

de medir, flexible y agil.

Esta es la principal estrategia de comercializacion ya que conlleva a la mineria
de datos segun las variables determinadas en la encuesta. Dentro de los clusters
identificados, la propuesta de negocio tendrd como mercado objetivo aquellos que

tuvieron mayor peso segun el estudio realizado.

Directrices para el proyecto de implementacion

Como principales directrices para este proyecto tenemos las siguientes:
Conservar una cultura organizacional de servicio personalizado y puntual.

Satisfacer las necesidades de los clientes o realizar todas las gestiones

necesarias para cubrirlas, si no es posible ofrecer productos sustitutos.
Disciplina organizacional.

Orden de manejo y utilizacion de pagina web con relacion a las preguntas,

sugerencias, aclaraciones y preferencias de los clientes.

Medidas de seguridad y razon social de preservacion del medio ambiente.



102

Funciones de la marca

Identificacion, top of mind.
Garantia y mantenimiento del vehiculo en caso de ser necesario
Asociacion de la marca con la calidad del servicio y vehiculos.

Practicidad, facil de acceder.

Estrategias a considerar

Desarrollo de productos
Diversificacion

Tipo de modelo de Ebusiness

El modelo de Ebusiness de la empresa es B2C (Business to Customer).

182C

Es B2C porque también le brindara el servicio personalizado y asesoramiento a
los clientes que se acerquen a cotizar los vehiculos que estén en exhibicion en el patio,

es decir, directamente al consumidor que desee de nuestros servicios.

Descripcion de la Gerencia

El recurso humano es un eje fundamental de la organizacion, pues a través de
ellos se puede llegar a lograr los objetivos propuestos por la empresa, es importante que
cada uno de ellos tenga muy claro sus funciones dentro de la empresa y cono poder

desarrollarlas dentro de la misma.
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Segun la investigacion se considera que los siguientes perfiles son los

apropiados para optimizar la eficiencia del negocio:

Gerente General: Ejecutivo con alta experiencia en el sector industrial, quien se
ha desempefiado en diversas areas funcionales en Cristaleria del Ecuador. Ha
desarrollado habilidades de optimizacion de procesos mediante la tecnologia lead six

sigma y gerenciamiento en lineas de produccion. Ingeniero en Sistemas.

Jefe de Ventas: Ejecutiva con habilidades en ventas y enfocada al servicio al
cliente. Experta en el desarrollo de nuevas estrategias innovadoras dependiendo del

mercado al que se dirija el producto y/o servicio. Ingeniera en Gestién Empresarial.

Jefe de Marketing: Ejecutiva con maestria en marketing estratégico. Experta en
gestion de marketing en empresas enfocadas a la salud. Ingeniera en Gestion

Empresarial.

Gerente
General

Jefe de
Marketing

Asistente
Administrativa

Jefe de Ventas
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Meétodo de Venta

La venta se realizara personalmente cuando los clientes vayan a nuestro patio.
Tendremos en stock alrededor de 10 vehiculos de todas las clases y afios mas vendidos.

Contaremos también con vehiculos en consignacion en caso de que tengamos ofertas.

Contaremos con un vendedor de planta y dos vendedores externos quienes se

encargaran de conseguir nuevos cliente.

Habra una persona encargada de los avaluos de los vehiculos al momento de

recibir propuestas.

El precio del producto o servicio Los productos que se pondra a disposicién del
publico son vehiculos usados de toda marca, tipo y clase, el método de calculo que se
utiliza para determinar el precio es el de establecer los costos para luego estipular un

margen de utilidad.

Analisis Financiero

Para poder emprender en el negocio propuesto hemos considerado los siguientes

gastos y montos para su implementacion.

Se dispondra de capital propio de $ 45.000,00. Préstamo bancario por

$35.000,00 con una tasa de 10,84%.

El terreno es de propiedad familiar, el costo del arriendo acordado es de

$2.500,00 mensuales.

Gastos administrativos por un total de $5.500,00 en sueldos.

Gerente General $ 1.500,00
Jefe de Marketing $ 1.000,00
Jefe de Ventas $ 1.200,00
Vendedor $ 1.000,00
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Asistente Administrativo $ 800,00
Total sueldos $ 5.500,00

Se adquirird 5 vehiculos para comenzar con la comercializacion, los cuales estan

avaluados en $69.000,00. Con una rotacion de maximo 30 dias.

D-max 2010 $ 17.000,00
Elantra 2010 $ 11.500,00
Aveo 2012 $ 12.000,00
Grand Vitara 2011 $ 15.500,00
Getz 2012 $ 13.000,00
Total $ 69.000,00

Margenes de Precios

Segun los antecedentes, el margen de utilidad en la venta de vehiculos usados es
del 10% al 15% segun la oportunidad y la forma de compra. Es importante considerar el
tiempo de permanencia del vehiculo en el patio, se estima que el tiempo minimo es de
cuatro dias y el maximo es de 30 dias, ya que después de ese lapso empieza a generar

gastos para la empresa.

Para poder evaluar el rendimiento y rentabilidad de la operacion se considerara

el 15% como utilidad bruta por venta de cada vehiculo.

Dentro del costo de ventas se incluira el arriendo y los sueldos y salarios ya

antes mencionados.

Se determina entonces que el costo de ventas es del 88%, costos de operacion

del 7% sobre las ventas mensuales totales.
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11,840% Tasa de interés anual Monto $30.000
N=5
Periodos Inicial Interés Amort Cuota Final
0 $30.000,00
1 $30.000,00 $3.552,00 $4.737,33 $8.289,33 $25.262,67
2 $25.262,67 $2.991,10 $5.298,23 $8.289,33 $19.964,44
3 $19.964,44 $2.363,79 $5.925,54 $8.289,33 $14.038,90
4 $14.038,90 $1.662,21 $6.627,12 $8.289,33 $7.411,78
5 $7.411,78 $877,55 $7.411,78 $8.289,33 $0,00

Tabla 3 Tabla de amortizacion del préstamo

Flujo de efectivo

Para determinar el flujo de efectivo se ha considerados las siguientes variables:

Incremento en ventas anuales del 3%.

Costo de ventas 85%.

Gastos administrativos y sueldos de $93,600.00.

Gastos de constitucion de la empresa por $800.00.

Gastos de publicidad y marketing $1,500.00 mensuales, con un total de

$18,000.00 anuales.

Se estima una depreciacion anual de $500 por los muebles y equipos de oficina.




Flujo de efectivo

Afios

0 1 2 3 4 5
Ventas $ 952.201,80 $ 980.767,85 | $ 1.010.190,89 $ 1.040.496,62 $ 1.071.711,51
Costo de Ventas $ 809.371,53 $ 833.652,68 | $ 858.662,26 $ 884.422,12 $ 910.954,79
Utilidad Bruta $ 142.830,27 $ 14711518 | $ 151.528,63 $ 156.074,49 $ 160.756,73
Gastos
Administrativos $  93.600,00 $ 93.600,00 |$  93.600,00 $  93.600,00 $  93.600,00
Gastos de $
Constitucion (800,00)
Inversion Inicial (§5.000,00)
Publidad y
Marketing $  18.000,00 $ 18.000,00 | $  18.000,00 $  18.000,00 $  18.000,00
Depreciacion $ 500,00 $ 500,00 | $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
UAII $  30.730,27 $ 3501518 |$  39.428,63 $  43.974,49 $  48.656,73
Impuesto sobre
la renta $ 7.682,57 $ 8.753,79 | $ 9.857,16 $  10.993,62 $ 12.164,18
Intereses $ 3.552,00 $ 2.991,10 | $ 2.363,79 $ 1.662,21 $ 877,55
Utilidad Neta (3;5.800,00) $  19.495,70 $ 2327028 |$  27.207,69 $ 31.318,66 $ 35.614,99

Tabla 4 Flujo de efectivos
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Segun el flujo de efectivo estimado se ha realizado el célculo de la Tasa Interna
de Retorno (TIR) obteniendo el 20,95% lo cual indica que el proyecto es viable dado
que la Tasa Minima Aceptable de Retorno es el 11,86% que se debe cancelar por el

préstamo adquirido.

Como valor actual considerando el flujo de efectivo se obtuvo $57,123.09.

Segun se puede observar el plan de negocio es viable.

Se obtiene una TIR superior a la tasa de interés que se debe pagar anualmente al
banco donde se realizara el préstamo. Las utilidades son altas de acuerdo a las

expectativas del negocio.
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Conclusiones

El estudio realizado permite demostrar que existe demanda insatisfecha en la
ciudad de Guayaquil. El resultado de las encuestas aprueba la hipétesis antes planteada
donde se consideraba la imposicion arancelaria y factores socioeconémicos como

factores incidentes al momento de la eleccion de un vehiculo.

Luego de haber realizado el estudio de mercado para conocer los factores
determinantes del crecimiento de la venta de vehiculos usados, se puede concluir que el
comportamiento del consumidor va ligado con las necesidades actuales de cada persona.
Depende en un alto grado de su nivel econémico, capacidad de endeudamiento y

facilidades de pago.

Las restricciones a importaciones de vehiculos armados han inclinado a los
clientes a buscar vehiculos usados dado que los vehiculos nuevos han incrementado
mucho sus precios. Las facilidades de créditos directos en los patios de vehiculos

usados son muy importantes al momento de decidir en donde adquirir el vehiculo.

Para el establecimiento de un patio de vehiculos usados se debe considerar la
ubicacién, el estado del establecimiento, la buena presencia de sus empleados e

inclinacion de servicio al cliente.

El VAN que arrojo la empresa es positivo, por lo tanto se puede manifestar que
el proyecto es viable. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es superior a la tasa minima de

rendimiento aceptable (TMAR).
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Recomendaciones

Identificar las necesidades del consumidor segun las variables identificadas,

implementacién de las estrategias de valor agregado y servicio personalizado.

La investigacion realizada indica que se debe contar con un personal altamente
calificado. Alinearse con las resoluciones establecidas por el Servicio de Rentas Internas
para el buen desempefio del negocio. Buscar un precio y facilidades de pago de acuerdo

al mercado objetivo y su segmentacion.

Se debe realizar alianzas y convenios con proveedores de seguros, dispositivos
de rastreo vehicular y talleres de mantenimiento para brindarle un servicio completo al

cliente.

Definir continuamente campafias de ventas y marketing de acuerdo a la mision y
vision de la empresa. Establecer como uno de los indicadores méas importantes las

fidelidad de clientes y a la imagen corporativa.
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Comportamjento del financiamiento vs. ventas autos nuevos
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Apéndice 2
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Apéndice 3

Wentas de wvehiculos usados enero-octubre 2012 (unidades)
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Apéndice 4
TASAS DE INTERES ACTIVAS 1/
(nominales promedio ponderadas)
BANCOS PRIVADOS
por rango de plazos
Semana: Del 12 al 18 julio 2007
rango Comerecial Co Microc Vivi
s de nsumo 3/ redito enda
Con Corp No
Plazos| solidado orativo 2/ corporativo
Co Tasa Tasa Tas Tasa Tas
mercial Nom. Nom. a Nom. Nom. a Nom.
1-90 10,11 9,55 10,51 13,23 13,49
91 -
180 10,41 9,21 11,57 12,02 13,49
181 -
270 10,32 9,68 11,60 11,19 13,49
271 -
360 12,39 11,81 12,11 12,28 13,49
361 -
450 12,91 10,21 12,68 11,57 13,49
451 -
540 13,42 - 13,24 13,46 13,49
5410
mas 12,04 8,99 12,86 13,30 13,49
hasta
2 afios 11,21
2-4
afos 13,08
4-
6afos 10,81
6-8
afos 11,04
8-10
afos 10,43
10-12
afos 9,40
mas
de 12 afios 10,86

Fuente: Bancos Privados
1/ Célculos realizados en funcién de la informacién proporcionada por las entidades financieras

2/ La Tasa Activa Referencial, base de célculo de la Tasa Maxima Convencional se calcula en el plazo de 84-91 dias

3/ No incluye Tarjetas de
Crédito

NOTA: Las tasas nominales de interes no incluyen los costos financieros por conceptos de comision y otros
cargos
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Apéndice 5
TASAS DE INTERES ACTIVAS 1/
(nominales promedio ponderadas) 2/
BANCOS PRIVADOS
Semana de envio: Del 12 al 18 julio 2007
Mic
Comercial Consumo rocredito ivienda
Se Se T
Entidad ctor ctor arjetas de
Co Co No P C
nsolidado rporativo | Corporativo | ersonales rédito
Ta Ta Ta T T Tas )
sa Nom. sa Nom. sa Nom. asa Nom. | asa Nom. a Nom. asa Nom.
TOTAL 10, 9,4 11, 1 1 13, 1
BANCOS 36 6 41 3,18 3,39 49 0,46
d
AMAZONAS 13,49 - 13,49 13,49 13,49 - ,00
AUSTRO 12,55 - 12,55 12,81 13,49 - 13,49
BOLIVARIAN
6] 9,74 9,31 10,85 13,10 13,75 - 11,69
CITIBANK 8,86 8,86 - - - - -
COFIEC 13,49 - 13,49 - - - -
COMERCIAL
DE MANABI 13,49 - 13,49 13,49 13,49 13,49 -
GUAYAQUIL 11,81 12,36 11,69 13,06 13,49 - 10,34
INTERNACIO
NAL 9,80 11,22 9,63 12,96 11,09 - 9,42
LITORAL 13,00 - 13,00 12,72 - - -
LLOYDS
BANK 8,51 8,50 8,75 - - - -
LOJA 13,49 - 13,49 13,49 13,49 13,49 13,49
MACHALA 13,12 12,60 13,20 13,38 13,49 13,49 8,27
MM
JARAMILLO ARTEAGA
(GNB) 10,33 - 10,33 13,49 - - 11,70
PACIFICO 10,51 - 10,51 13,23 - - 9,63
PICHINCHA 11,55 9,76 13,01 13,39 13,49 13,49 10,13
PROCREDIT 13,49 - 13,49 13,49 - 13,49 11,46
PRODUBANC
0] 10,80 10,26 12,59 13,27 12,14 - 10,20
RUMINAHUI 12,41 - 12,41 12,90 13,49 - 10,99
SOLIDARIO 10,14 - 10,14 - - 13,49 13,19
TERRITORIAL 12,41 - 12,41 13,49 13,49 - -
Fuente: Bancos
privados

1/ Célculos realizados en funcion de la informacion proporcionada por las entidades

financieras



2/ Tasas de interés ponderadas por
monto y plazo

3/ La Tasa Activa Referencial, base de célculo de la Tasa Maxima Convencional se calcula en el

plazo de 84-91 dias
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Apéndice 6
Tasas de Interes Activas 1)
(nominales promedio ponderadas) 2/
SOCIEDADES FINANCIERAS PRIVADAS
Semana: Del 12 al 18 julio 2007
Co Mic Vivi
mercial Consumo rocredito enda
Per Tarjetas
Entidad sonal de Crédito
Tas Tas Tasa Tas Tas
a Nom. a Nom. Nom. a Nom. a Nom.
TODOS SOCIEDADES 13,2 12,8 13,0 12,3
FINANCIERAS PRIVADAS 5 8 13,47 3 8
CONSULCREDITO 11,71 11,24 - - 10,13
CORFINSA 13,49 13,49 - - -
DINERS CLUB - - 13,47 - -
FIDASA - 13,49 - - -
FINCA - - - 13,00 -
LEASING CORP 13,50 13,49 - - -
UNIFINSA 13,40 13,46 - - 13,48
VAZCORP - 13,31 - 13,49 -
0 - - - - -
0 - - - - -
0 - - - - -

Fuente: Sociedades
Financieras

1/ Célculos realizados en funcion de la informacién
proporcionada por las entidades financieras

2/ Tasas de interés
ponderadas por monto y plazo
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Apéndice 7
Tasas de Interes Activas 1)
(nominales promedio ponderadas) 2/
COOPERATIVAS
Semana: Del 12 al 18 julio 2007
Comerci | Consum | Microcredi
Entidad al 0 to Vivienda
Tasa Tasa Tasa
pm. pom. Tasa Nom. pm.

TOTAL COOPERATIVAS 0,00 12,98 12,75 12,42
29 DE OCTUBRE 0,00 12,97 12,88 12,54
ATUNTAQUI 0,00 11,40 11,51 11,49
BIBLIAN 0,00 13,49 13,49 13,49
COOP. MEGO 0,00 13,49 13,29 13,49
COOP.ALIANZA DEL VALLE 0,00 13,45 13,52 13,07

COOP.CREDITO PREV. AHORRO Y DESARROLLO
) 0,00 13,52 13,49 0,00
COTOCOLLAO 0,00 13,54 13,49 13,49
EL SAGRARIO 0,00 13,00 13,00 13,00
GUARANDA 0,00 13,49 13,49 0,00
JUVEN.ECUAT.PROGRESISTA 0,00 13,00 13,00 13,00
LA DOLOROSA 0,00 11,75 11,77 0,00
NACIONAL 0,00 13,48 13,48 13,48
OSCuUs 0,00 11,91 11,94 11,49
PABLO MUNOZ VEGA 0,00 13,49 13,49 13,49
PROGRESO 0,00 12,00 11,92 11,97
QUINCE DE ABRIL 0,00 12,99 13,00 13,00
SAN JOSE 0,00 13,62 13,74 13,66

Fuente: Cooperativas
1/ Célculos realizados en funcion de la informacion proporcionada por las entidades financieras
2/ Tasas de interés ponderadas por monto y plazo



Apéndice 8
Biisqueda de informacion
Reconocimiento
de la necesidad -
k Busqued 1

~ ainterna

-
-»k | Memorta

Apéndice 9

Influencias Externas

Demografia
Organizacional
Cultura
Gobierno
Grupos de referencia
Actividades de
Marketing

!

\‘ Bisqueda

-

l Bisqueda externa

Experiencias y Adquisiciones

120

Influencias del Entorno

¢ Cultura
o (Clase Social
* Influencias Personales
*  Familia
e Situacion

Diferencias Individuales

Recursos del consumidor
Motivacion
Conocimientos

Actitudes

Personalidad, Valores y
Estilos de vida

Influencias Internas

Valores Organizacionales
Percepcion
Aprendizaje

Memoria
Motivos
Emociones

Necesidades

€

Experiencias y Adquisiciones

Proceso de decision
Situaciones

Reconocimiento del

pniem;a
Busqueda de informacion

Evaluacion y seleccion de
alternativas

Seleccion del
establecimiento comercial

y compra

Procesos posteriores ala
compra




121

Apedice 10

Resolvio nuevos articulos dejando invalidos los anteriores, dentro de los cuales
se destacan los siguientes:

Articulo 1.- Se exceptla de las medidas adoptadas por el Comité de Comercio
Exterior, mediante Resoluciones No. 63, 62, 65, 66 y 67, a las importaciones realizadas
para cumplir con contratos de con el Estado, que hayan sido suscritos o adjudicados
antes del 15 de junio de 2012.

Para efectivizar esta excepcion, la Secretaria Técnica del COMEX solicitar al
Instituto Nacional de Compras Publicas una certificacion que el usuario ha sido
adjudicatario, o que ha suscrito un contrato con el Estado, previo al 15 de junio de 2012;
en la cual se indiquen fechas, cantidades y valores de la mercancia cuya importacion se
esta realizando. Con esta certificacion la Secretaria Técnica del COMEX emitira un acto
administrativo autorizando el ingreso de dichos bienes, el cual deberéa ser presentado al
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador para el tramite de nacionalizacion respectivo.

Articulo 2.- Para la aplicacion de la Resolucion No. 66 del COMEX , el Director
General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, a través de un proceso
simplificado, podra autorizar el traspaso de cuotas asignadas a un mismo importador,
dentro de cualquiera de las subpartidas sujetas a la restriccion cuantitativa impuesta por
la referida Resolucion.

En la Resolucion No. 66 se establece una restriccion cuantitativa anual de
importacion para vehiculos clasificados en algunas subpartidas, en los términos
establecidos en el anexo I. La restriccion cuantitativa esta fijada por unidades de
vehiculos y por valor. De esta manera, los importadores deberan respetar los dos
parametros en forma conjunta para poder nacionalizar sus mercancias. Esta medida

tendra vigencia hasta el 31 de diciembre de 2014. El Servicio Nacional de Aduana del
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Ecuador debera renovar automaticamente las cuotas establecidas el 1 de enero de cada

afo, durante su periodo de vigencia.

Apéndice 11
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Apéndice 12

Ventas historicas
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VENTAS HISTORICAS AUTOMOVILES
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VENTAS HISTORICAS SUV's
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VENTAS HISTORICAS BUSES
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Apendice 13

Créditos Automotrices

BANCO DEL PICHINCHA

Para el Banco de Pichincha comprar el auto o vehiculo que necesita o con el que
siempre sofid es mas facil de lo que piensa. En Ecuador, los planes de Banco
Pichincha no necesitan introduccién. Por eso van directamente a conocer el préstamo
que este banco tiene para ti.

El Crédito Autoseguro de Banco Pichincha ofrece un financiamiento que llega al 70%
del valor de compra de un auto liviano nuevo y que se financia en hasta 60 meses. En el
caso de los vechiculos usados la financiacion es de hasta un 60% en 50 meses.

Para el caso de los vehiculos comerciales nuevos la financiacion es de un 60% en 50
meses, Yy para los usados de un 50% en hasta 36 meses. Banco Pichincha también
financia la compra de camiones. En el caso de los camiones semipesados nuevos se
financia hasta el 60% del valor de compra del vehiculo en hasta 50 meses; y el 60% en
36 meses de los camiones pesados nuevos.

A este plan se accede con el fideicomiso en garantia del vehiculo que comprarés. Este
crédito vehicular de Banco Pichincha tiene la ventaja de que el cronograma de pagos
es flexible y se acuerda junto con el cliente.

Para solicitar este crédito automotriz en Ecuador basta con presentar tu DNI y los
documentos relacionados a la compra, en el caso del trabajador dependiente. Si eres
empleado de empresa privada, deberas presentar tu certificado o rol de pagos
actualizado. Si eres empleado de empresa publica deberas presentar esos dos
documentos. Si eres jubilado tendras que llevar tus soportes de pago por jubilacion y

presentar un bien como garantia. Si eres una persona natural independiente también
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tendrés que llevar documentacioén estatal o municipal que autorice tu desempefio

laboral.

Caracteristicas del Crédito Auto Facil

. Es un crédito prendario, por lo cual el propio vehiculo sera tomado en

garantia, ademas de requerir la firma de un garante solvente.

. El monto del crédito automotriz va de un minimo de U$S 4.000 a U$S
10.000.

. El plazo mé&ximo de financiacion del crédito son 36 meses.

. Para acceder al crédito, sera necesario contar con una libreta de ahorro

con un equivalente al 10% del monto a solicitar.

. En caso de vehiculos usados, la casa de venta debera firmar un convenio
con Cooperativa Casa Facil para que el monto del vehiculo le sea depositado en su
cuenta, con un costo del 2% sobre la venta realizada.

. La tasa de interés es el 18%.

Requisitos:

Ademas de la solicitud, los documentos de identificacion (copias a color de
cedula y certificado de votacion), domicilio y justificacion de ingresos (rol de pago) del
solicitante y garante, son requisitos:

. Que el vehiculo no tenga mas de 5 afios de antigtiedad.

. Sea asegurado por el plazo del crédito.
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PRODUBANCO

En hasta 60 cuotas. Los pagos se realizan de forma mensual.

. Produbanco le ofrece un crédito por hasta el 75% del valor del vehiculo.

. Por lo tanto, la entrega inicial que usted deberd realizar sera del 25%

Para el préstamo automotriz de Produbanco Ecuador se toma la reserva del dominio
del vehiculo como garantia.

No, no es necesario gque sea cliente para pedir el préstamo.

Requisitos para obtener el crédito automotriz:

1. Presentar cédula de identidad del solicitante y su cdnyuge, asi como del
garante y su conyuge.

2. Copia de la declaracion del impuesto a la renta.

3. Respaldo documental del patrimonio declarado (copia de pago del

impuesto predial y/o de la matricula del vehiculo)

4. Copia de la planilla de servicios basicos
5. Certificados bancarios y tarjeta de crédito
6. Certificado de ingresos

Beneficios del préstamo para automovil:

. El tramite es muy rapido
. La evalucacién crediticia se hace al instante
. En Produbanco se le ofrece una atencion personalizada

. Tasas competitivas
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BANCO DE GUAYAQUIL

La consigna de este crédito vehicular es que en 48 horas su crédito estara

aprobado.

Crédito Autofacil para compra de auto de Banco de Guayaquil

Banco de Guayaquil le financia hasta el 75% del valor del vehiculo en plaza.
Es decir que, con solo desembolsar el 25% como cuota de entrada, tendré la
posibilidad de llevarse el carro y pagarlo mediante un crédito automotriz a lo largo de
coémodos pagos durante 60 meses. O sea que tiene hasta 5 afios para pagarlo.

Con el Crédito Autoféacil puede comprar cualquier vehiculo en cualquier
concesionario de Ecuador. Solamente debe llevar el formulario que se encuentra en las
oficinas del banco o en el propio concesionario. También se puede encontrar el

formulario en la pagina de Banco de Guayaquil.

Requisitos del crédito de Banco de Guayaquil

Los requisitos para pedir este crédito vehicular en Ecuador son completar la
solicitud y firmarla; presentar copia de cédula, asi como también el certificado de

votacion de los solicitantes, y la planilla original de luz, teléfono o agua.
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Apéndice 14

Encuestas

FACTORES INFLUYENTES PARA LA COMPRA DEL VEHICULO

Edad

18-25 26-34 34-47 47-64 65 6 mas
. Género

Masculino___ Femenino_

Estado civil

Soltero_ Casado___ Divorciado
. ¢ Tiene hijos?

Si_ No_
. ¢Qué tan importante es para usted tener vehiculo propio?

Muy importante_ Mas 0 menos importante_ No es importante__
. ¢Cuantos miembros son en la familia?

2-3_ 4-5 6-mas

. ¢Es su primer vehiculo?

Si__ No

Principal motivo de compra

Comodidad__ Laboral Apariencia__
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Ingresos mensuales

$ 450-$ 750 $ 751-$ 1200 $1201-$ 1650 $1651-Mas

. Gastos mensuales

$ 150-$350 $351-$500 $501-$800 $801-Mas

Monto disponible para la compra

$3000-$4500 $4501-$5500 $5501-$7000 $7001-Mas

Preferencias de pago

Crédito Bancario__ Contado Crédito directo__

Marca de preferencia

Chevrolet Hyundai__ Kia Ford Mazda

Indistinto__

. Afo del vehiculo de preferencia

Nuevo_ 2014-2012 2011-2009 2008-menor

Indistinto__

. ¢Cree gue los vehiculos nuevos han incrementado su precio por los las

restricciones impuestas a las importaciones?

Si No



