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RESUMEN

El trabajo se lo realiz6 tomando informacion de los clientes de
INDUAUTO de la ciudad de Guayaquil, con el objetivo de promocionar el
servicio de renting con vehiculos livianos, se utiliz6 el método cualitativo-
cuantitativo que permiti6 la aplicacion de estrategias para realizar la
investigacién en torno al servicio de renting. Este método favorecio para
desarrollar la creatividad, al combinar diferentes técnicas para una mejor
comprension del problema como encuestas a los clientes actuales,
entrevistas a clientes potenciales, jefes del area comercial; investigacion
bibliogréfica, de campo y linkografia para recopilar informacion de las
paginas webs relacionadas al tema de investigacion. Con el objetivo de
avanzar conforme a las necesidades del cliente, las mismas que no poseen el
capital suficiente para comprar una flota vehicular o realizar los
mantenimientos respectivos a cada vehiculo y que veran el servicio de renting
de vehiculos como una gran ayuda al crecimiento de su negocio. El método
cualitativo-cuantitativo viabiliz6 la recoleccion de datos estadisticos
referentes. En base a los estudios financieros y sus proyecciones el plan es

viable.

Palabras claves: promocionar; renting; estrategias; plan; empresas;

negocios.

XVI



ABSTRACT

The work was done taking information from INDUAUTO clients of the
city of Guayaquil, with the objective of promoting the renting service with light
vehicles, using the qualitative-quantitative method that allowed the
application of strategies to carry out research around to the service of
renting. This method favored to develop the creativity, combining different
techniques for a better understanding of the problem as surveys to the
current clients, interviews to potential clients, heads of the commercial area;
Bibliographical research, field research and linkage to gather information on
web pages related to the research topic. With the objective of advancing
according to the needs of the customer, the same ones that do not have
sufficient capital to buy a vehicle fleet or perform the respective maintenance
to each vehicle and that will see the service of renting of vehicles as a great
aid to the growth of its deal. The qualitative-quantitative method enabled the
collection of relevant statistical data. Based on the financial studies and their

projections the plan is viable.

Keywords: promote; renting; strategies; plan; enterprise; business.
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INTRODUCCION

INDUAUTO siendo una concesionaria de distribucion exclusiva de la marca
CHEVROLET vy al estar posicionada en el mercado actual, en el sector zona 2
(Region Costa) que brinda servicio de venta al por mayor y menor de vehiculos
nuevos/usados y todo lo que conlleva al ambito automotriz. Este servicio de

mantenimiento y repuestos.

Si bien es cierto el sector automotriz no se encuentra en su mejor momento
esto debido al incremento del CKD (“Completely Knocked Down*® El proceso logistico
del embalaje de piezas de automoviles en tamafios de envio para el transporte a las
instalaciones de produccién en el extranjero est4d en el centro de actividades),
impuestos y reduccion de cupos de importacion que afectan de manera directa con
el ensamblaje, distribucion y venta final de los vehiculos, lo que ha generado un
declive sustancial en el volumen de ventas, tanto la marca como en el mercado en

general.

(Marketing Activo, 2016) manifest6 que GM (General Motors) la marca con
mayor participacion del mercado siendo este el 49.5% en el afio 2015 y aspiran
mantener el posicionamiento a nivel del territorio nacional, a pesar de la crisis que se

esta atravesando.

Pero la realidad es que por mas de cdmo se encuentre la economia, las
personas en la actualidad necesita autos, camiones o cualquier tipo de vehiculo para
su logistica por minima que esté parezca ya sea esta para uso personal o de trabajo.
Al ser este el problema y tener un declive en la venta de vehiculos, y el disponer de
entidades bancarias que les solicitan mayores requisitos, se ve en la necesidad de
crear un plan para la implementacion servicio de renting (es un contrato de alquiler
de bienes muebles, con una duracion superior al afio normalmente, cuya principal
particularidad consiste en pactar una cuota mensual, trimestral o anual fija durante

toda la vida del contrato de alquiler). (Serrahima, 2011)

De manera que pueda atraer a nivel corporativo, del mismo modo su cartera
de empresas necesita ser reestructurada y aumentada para poder generar el
incremento por volumen, sin descuidar la venta retail (es un término de la lengua

inglesa que se emplea para nombrar a la venta minorista. La comercializacion de
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productos al por menor, por lo tanto, constituye el retail. El concepto suele vincularse
a la venta de grandes cantidades, pero a muchos compradores diferentes).

INDUAUTO inicia la representacion de la marca en 1976 cuando General
Motors le otorga la concesion de sus vehiculos Chevrolet. Actualmente cuenta con 4
Agencias. La institucion ha crecido sobre los cimientos de sus principios y valores, 1o
que les ha permitido proyectarse con efectividad en un mercado altamente

competitivo.

Segun analisis realizado por el instituto de promocién de exportaciones e
inversiones menciona que “El sector automotor tiene una participacién importante en
la economia del pais debido a los ingresos que genera en todas las actividades
econdmicas directas e indirectas que involucra. Y que solo en el caso de impuestos
se estima que son alrededor de USD 400 millones, destacando que la industria
automotriz ha impulsado a otras industrias del sector productivo, por lo que el sector

automotriz integra a diferentes actores”.

Desde hace 4 afios las importaciones que realiza el sector automotriz son
reguladas por el COMEX (Comité de Comercio Exterior), el mismo que segun
Registro Oficial No. 521 decretado el 26 de Agosto del afio 2011 determina: “Que de
conformidad con el articulo 261 el numeral 5 de la Constitucién de la Republica del
Ecuador es competencia exclusiva del Estado la adopcién de politicas econémicas,
tributarias, aduaneras, arancelarias; fiscales y monetarias; comercio exterior y
endeudamiento; Que de acuerdo con el articulo 284 numeral 2 de la Constitucion de
la Republica del Ecuador uno de los objetivos principales que tiene el Gobierno
Central en materia econdmica es incentivar la produccion nacional, la productividad
y competitividad sistematica...”; ademas: “Que mediante resoluciones Nos. 3, 5y 8
del Consejo de Comercio Exterior, COMEX, se aprobo6 la adopcion de un mecanismo
de registro de importadores cuyo objetivo final era monitorear las importaciones de
87 subpartidas referidas a vehiculos, llantas, celulares, refrigeradoras, televisores y

otros productos”.

Precisamente la norma citada busca incentivar la produccion nacional y que
se establezca como parte de nuestra cultura el empezar a consumir lo nuestro. Por
la misma razén debemos aprovechar nuestra debilidad en el segmento corporativo,

mas aun si en la actualidad los créditos de parte de financieras se centran en
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compafiias y no en personas naturales, lo cual nos genera un punto a favor que

debemos considerar. Oportunidad en medio de la inestabilidad econémica.

JUSTIFICACION

El plan de negocios va orientado a poder generar una oportunidad en medio
de la amenaza que se ha presentado dentro del ambito automotriz en estos ultimos

anos.

Del mismo modo al realizar la evaluacion del FODA, surge la necesidad de
aplicar un servicio adicional rentable para ambas partes, es decir un servicio de
renting para la cartera de cuentas claves, donde la prioridad sea brindar un enfoque

diferente al plan flota que se lleva al momento.

El mismo que es una debilidad en Induauto frente a otros concesionarios de la
misma marca Chevrolet, debido a que en lo Unico que se basa el plan actual es en el
descuento que se pueda otorgar por la compra minima de 3 vehiculos, sin ningun

beneficio adicional establecido.

OBJETIVO GENERAL

Implementar el servicio de renting en INDUAUTO S.A. a empresas de
Guayaquil, para obtener una participacién del 15% en volumen de cuentas flotas en
INDUAUTO S.A. para el 2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Realizar un estudio de mercado sobre la necesidad de renting.
» Analizar los resultados del estudio de mercado para tomar decisiones.

» Desarrollar un plan de negocios para el servicio de renting.
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» Evaluar financieramente la factibilidad del plan de negocios, identificando

la inversidén necesaria.

LINEAS DE INVESTIGACION

Linea de Facultad No. 01: Tendencia de mercado de consumo final.
Linea de carrera No. 01: Estudio de comportamiento de ventas en el sector de

bienes tangibles e intangibles en la Zona 5y 8 en los ultimos 5 afios.

El presente proyecto investigativo requiere la aplicacion de los conocimientos
en el servicio de renting y marketing para PYMES para la empresa
INDUAUTO S.A., una compafiia de tipo comercial la cual necesita crear un

servicio adicional debido un descenso significativo en su nivel de ventas de flotas.

(Diario El Univeso, 2008), declar6é que en el 2008 se inici6 en el pais el
servicio de renting por el grupo financiero banco pichincha, lo que reflejo excelentes
resultados hasta el dia de hoy, lo que lleva a INDUAUTO a implementar este

servicio y explotar ese mercado.

(Vicufia, 2010), manifestdé que ofrecer alternativas de apoyo a la aplicacion
de una técnica de ventas y un plan de marketing eficiente como el desarrollo de

estrategias de fidelizaciéon respecto al producto, precio, comunicacion.

(Gonzalo , 1999), manifestd la demanda de renting se ubica en empresas de
tamafio mediano y grandes compafiias. Estas requieren ya sea vehiculos para

gerentes como vehiculos de flota comercial o de servicio técnico.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Actividad de la empresa

INDUAUTO, es una empresa lider en la comercializacion de vehiculos con el
respaldo de la prestigiosa marca Chevrolet es un Concesionario autorizado en toda
la red nivel costa. La empresa cuenta con un paquete integral de servicio en las
areas de ventas, posventas siendo el principal objetivo brindar un servicio de calidad
a los clientes, actualmente es miembros del prestigioso CLUB DEL PRESIDENTE,
distincidon que realiza General Motors a los mejores concesionarios del pais.

La empresa distribuye la venta de vehiculos tanto retail (es un término de la
lengua inglesa que se emplea para nombrar a la venta minorista.) como para
empresas o0 sociedades (Persona juridica), que se encuentran en la ciudad de
Guayaquil.

El método de venta que se ha mantenido en la empresa es mediante la venta

de contado y crédito con entidades bancarias.
1.2 Misidn, vision

1.2.1 Mision
Ofrecer al publico el mejor servicio y con las mejores garantias, y que los
clientes encuentren en un mismo lugar todas las soluciones a sus problemas de

movilizacion.

1.2.2 Visién
Llegar a ser en el sector automotriz la mejor opcién para el servicio de renting.
Y seguir manteniendo los estandares de calidad y satisfaccion para nuestros

actuales y potenciales clientes.
1.2.3 Valores Institucionales

INDUAUTO se proyecta con los siguientes valores corporativos, 10s mismos
gue ayudaran a la mejor organizacion, coordinacion, direccion y control del personal,

proyectando aplicar lo siguiente:
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Iniciativa. - INDUAUTO se da a las personas libertad para concebir y

llevar a cabo sus planes, premiando la novedad.

Disciplina. - debe existir respeto en las reglas y convenios que

gobiernan a la Empresa.

Estabilidad laboral y espiritu de grupo. - valores que ayudan a lograr

una buena comunicacion, eficiencia y productividad.

Equidad justicia e igualdad. — debe prevalecer entre el recurso humano

con la finalidad de que haya respeto y armonia.

Responsabilidad. - es importante destacar este valor en todas las areas

de trabajo para lograr un excelente servicio al cliente.

Etica. - sin este valor es imposible realizar los trabajos con eficiencia y

eficacia.

Pasioén: Entregar el 100% en todo lo que se hace.
Trabajo en equipo: Colaborar con sinergia empresarial.
Confianza: Ser integros al tratar a los clientes.

Rentabilidad: la verdadera rentabilidad es el de sumar cada vez mas

clientes y a su vez generar mas ingresos.

Valoracion: los clientes son la razén de existencia en el mercado.

1.3 Descripcion del producto o servicio

La Empresa INDUAUTO S.A. se encuentra en la actualidad muy bien

posicionada en el mercado de venta de vehiculos retail y flotas, en el servicio

Renting de flotas/ vehiculo por lo cual basados en la trayectoria empresarial se ha

decidido innovar implementando el servicio de renting a Empresas y PYMES con el

propésito de expandir el mercado y clientes meta de la compaiiia.

1.3.1 Caracteristicas del servicio

El servicio que se va a brindar a todos los usuarios son los siguientes:

> Atencion Personalizada.

> Asesoramiento en la seleccién del vehiculo.
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Diversificacion de vehiculos de acuerdo a la necesidad.
Equipamiento satelital.

Compray activacion de vehiculos.

Tramites anuales de transito e impuestos.

Vehiculo sustituto (opcional)

Capacitacion continua a usuarios.

Revision técnico — mecanica.

Pdliza de seguro.

Mantenimiento preventivo y correctivo.

Asistencia en carretera.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1 Poblacién, muestra

INDUAUTO debe conocer las caracteristicas principales que debe tener un
servicio de Renting que esté acorde al agrado y las preferencias de los
consumidores y que a su vez permita a las empresas Pymes mantener sus lineas de
crédito libres y su dinero gire en torno a su negocio. Brindar un servicio al cliente
de calidad, ademas de ser competitivo y estratégico para subsistir y lograr el éxito
ante los cambios Gubernamentales.

La muestra se tomara de Pequefias y Medianas Empresas (PYMES), que
pertenecen al grupo de flotas corporativas de la empresa en la ciudad de Guayaquil
y que se encuentren dedicadas al comercio al por mayor y menor, con 2 afos

minimo de actividad empresarial y que su patrimonio no supere el 200 % de su
patrimonio neto.

La poblacion de estudio es de 100 empresas las que actualmente conforman
el portafolio de la empresa.

2.2 Muestra

Para el calculo de la muestra se ha tomado en consideracion los siguientes
parametros:

72(p)(g)N

n =

&> (N-1)s pg(2)?

Significado:
n = Numero de elementos de la muestra
N = Numero de elementos del universo
p/q = Probabilidades que se presenta el fenomeno
Z2 = Nivel de confianza
E = Margen de error
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N= 100 (Poblacion)

Ic= 95% (Z critico 1.96)

e= 5% (Margen de error)

p= 50% (Grado de Certeza)

g= 50% (Grado de Incertidumbre)
n= 80 (Muestra)

Muestra Representativa

La muestra es representativa ya que son los actuales clientes corporativos
gue mantiene INDUAUTO.

Seleccion de Muestra

La muestra es aleatoria, ya que de la poblacién de 100 empresas se puede
escoger a cualquier tienda de las 80 empresas (muestra calculada).

La técnica para la eleccion de la muestra se realiz6 mediante el tipo de
muestreo no probabilistico, ya que, la muestra caracteristica de la poblacién debe
tener aspectos cualitativos conformes con la edad del encuestado en este caso
Hombres o Mujeres Empresarios, entre ellos que la edad fluctué entre los 18 y 70
afos y que lideren Pymes con minimo 2 afios de antigiiedad y que sus balances
estén presentados a la Sudper Intendencia de Compaiiias, de tal modo que las
preguntas que se les expongan durante este proceso sean respondidas con

mucha objetividad.

2.3. Técnicas de recoleccion de datos

Para lograr la averiguacibn necesaria que suministrara el respaldo al
proyecto de investigacion, las empresas escogidas para ser encuestadas, se les
aplicard un listado ordenado de preguntas mediante el departamento de Call
center de INDUAUTO, de esta manera, se obtendran los datos de la informacion
primaria.

Las encuestas seran realizadas a Gerentes Generales/Propietarios de
acuerdo a la poblacion definida, y tiene como principal objetivo identificar las

necesidades béasicas y preferencias de los consumidores al momento de elegir
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comprar o rentar un vehiculo y de esta manera demostrar la viabilidad del

servicio de Renting en base a obtener ventajas financieras y administrativas.

Tabla 1 Forma de recopilacion de informacion

Forma de Tipo de Fuente de Objetivos

recopilacion de Informacion informacion .
. - a cubrir
informacion

Cuestionario Cuantitativa Pymes 12, 3.4 56,7
Comercio por

mayor y menor

2.4. Presentacion de los resultados

Una vez terminada las encuestas, es preciso realizar el proceso de
tabulacion para la exposicion de los resultados logrados, de alli que transcendental
precisar el uso de la informacion, es decir, el recuento, tipo de codificacion y

tabulacion que se le dé a la informacion lograda.

Los resultados logrados se presentaran de una forma clara y factible de
entender, a través, de tablas y figuras, de esta forma el lector estara en capacidad
de deducir los resultados del proceso de la informacién alcanzada en las

encuestas.

2.5. Andlisis e interpretacién de los resultados

Al final de la de las tablas y figuras tabuladas, se explicara las preguntas en
un breve analisis de forma cualitativa y cuantitativa.

Con este método de muestra de resultados, los lectores de este plan de
negocio puedan entender la coherencia y sistematizacion de los resultados en
base a las respuestas de las personas entrevistadas.
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Pregunta # 1. ¢ Usted conoce el servicio de renting?

Tabla 2 Pregunta# 1

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie

Sl 65 61,25%
NO 19 18.79%
Total 80 100,00%
90,00%
80,00% 81,25%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%
¢USTED CONOCE EL SERVICIO DE
RENTING?
¢Usted conoce el servicio de renting?
@ sl 81,25%
ENO 18,75%

Figura 1 ¢Usted conoce el servicio de renting?

Esta pregunta se realizé para saber cual es el grado de conocimiento que las

personas tiene respecto al servicio de renting, lo cual nos ha demostrado que el

81.25% de las personas respondieron que si conocen acerca del servicio de

Renting y un 18.75% indicé que no conoce del mismo.
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Pregunta # 2: ¢Usted considera que INDUAUTO deberia implementar el servicio de

renting?

Tabla 3 Pregunta # 2

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie
Muy de acuerdo 45 96,25%
De acuerdo 28 35,00%
Indiferente 5 6,25%
Desacuerdo 2 2,50%
Muy desacuerdo 0 0.00%
Total 80 100,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%
Usted considera que INDUAUTO deberia
implementar el servicio de renting?

EMuy de acuerdo 56,25%

EDe acuerdo 35,00%

OIndiferente 6,25%

C1Desacuerdo 2,50%

B Muy desacuerdo 0,00%

Figura 2 ¢Usted considera que INDUAUTO deberia
implementar el servicio de renting?

Se logré determinar con esta pregunta la necesidad que tendrian algunas
empresas de solicitar el servicio de renting ya que, El 56.25% de las personas
respondieron que se encuentran muy de acuerdo con que INDUAUTO deberia
implementar el servicio de renting, 35% se encuentran de acuerdo, el 6.25% se
encuentran indiferente, el 2.5% se encuentran en desacuerdo y un 0% se

encuentran muy desacuerdo.
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Pregunta # 3: ¢Usted cree que INDUAUTO deberia dar facilidades para el servicio

de renting?

Tabla 4 Pregunta # 3

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie
Muy de acuerdo 61 76,25%
De acuerdo 11 13,75%
Indiferente 1 1.25%
Desacuerdo 5 6.25%
Muy desacuerdo 2 2.50%
Total 80 100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%
¢Usted cree que INDUATO deberia dar
facilidades para el servicio de renting?
mEMuy de acuerdo 76,25%
EDe acuerdo 13,75%
Oindiferente 1,25%
C1Desacuerdo 6,25%
EMuy desacuerdo 2,50%

Figura 3 ¢Usted cree que INDUAUTO deberia dar
facilidades para el servicio de renting?

En esta pregunta se logré6 determinar que el 76.25% de las personas
respondieron que se encuentran muy de acuerdo con que INDUAUTO deberia dar
facilidades para el servicio de renting, el 13.75% se encuentran de acuerdo, el 1.25%
se encuentran indiferente, el 6.25% se encuentran en desacuerdo y un 2.5% se

encuentran muy desacuerdo.
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Pregunta # 4. ¢Cree usted que INDUAUTO debe ampliar sus servicios con el

servicio de renting?

Tabla 5 Pregunta # 4

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaje
Muy de acuerdo 63 78.75%
De acuerdo 8 10,00%
Indiferente 7 8.75%
Desacuerdo 2 2.590%
Muy desacuerdo 0 0.00%
Total 80 100,00%

80,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%
¢Cree usted que INDUATO debe ampliar sus
servicios con el servicio de renting?

B Muy de acuerdo 78,75%

@ De acuerdo 10,00%

Oindiferente 8,75%

r1Desacuerdo 2,50%

B Muy desacuerdo 0,00%

Figura 4 ¢;Cree usted que INDUAUTO debe ampliar sus servicios con el
servicio de renting?

En esta pregunta se logré6 determinar que el 78.75% de las personas
respondieron que se encuentran muy de acuerdo con que INDUAUTO deberia ampliar
sus servicios con el servicio de renting, el 10% se encuentran de acuerdo, el 8.75%
se encuentran indiferente, el 2.5% se encuentran en desacuerdo y un 0% se

encuentran muy desacuerdo.
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Pregunta # 5. ¢Usted considera que el servicio de renting solucionaria sus

problemas de movilizarse?

Tabla 6 Pregunta # 5

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie
Muy de acuerdo 38 47 50%
De acuerdo 32 40,00%
Indiferente 3 3,75%
Desacuerdo 4 5,00%
Muy desacuerdo 3 3.75%
Total 80 100,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%
¢Usted considera que el servicio de renting,
solucionaria sus problemas de movilizarse?
@ Muy de acuerdo 47,50%
EDe acuerdo 40,00%
Oindiferente 3,75%
r1Desacuerdo 5,00%
EMuy desacuerdo 3,75%

Figura 5 ¢Usted considera que el servicio de renting solucionaria sus
problemas de movilizarse?

El 47.5% de las personas respondieron que se encuentran muy de acuerdo
con que el servicio de renting solucionaria sus problemas de movilizarse, el 40% se
encuentran de acuerdo, el 3.75% se encuentran indiferente, el 5% se encuentran en

desacuerdo y un 3.75% se encuentran muy desacuerdo.
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Pregunta # 6: ¢ Su forma de pago seria?

Tabla 7 Pregunta # 6

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaje
Tajetas de credito 38 47 50%
Tarjetas de débito 25 31.25%
Ambas 15 18.75%
Efectivo 2 2.50%
Total 80 100,00%

50,00% 47,50%

40,00%

1,25%

30,00% 18,75%
20,00%
10,00%

0,00%

¢.Su forma de pago seria?

@ Tajetas de credito 47,50%
@ Tarjetas de débito 31,25%
O Ambas 18,75%
CEfectivo 2,50%

Figura 6 ¢Su forma de pago seria?

En esta pregunta se logr6 determinar que el 47.5% de las personas
respondieron que su forma de pago seria con tarjeta de crédito, el 31.25% con
tarjetas de débito, el 18.75% indican que ambas, y un 2.5% responden que en

efectivo.
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Pregunta # 7: ¢ Usted confia en la imagen que proyecta INDUAUTO?

Tabla 8 Pregunta # 7

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaje

Sl
NO

59 86,25%
11 13.75%

Total

80 100,00%

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

86,25%

¢Usted confia en la imagen que proyecta INDUAUTO?

msl

86,25%

mNO

13,75%

Figura 7 ¢Usted confia en laimagen que proyecta INDUAUTO?

En esta pregunta el 86.25% de las personas respondieron que si confian en
la imagen que proyecta INDUAUTO y un 13.75% indic6 que no confian. Esto da a
relucir que la imagen de la empresa que ha demostrado con sus afios de experiencia

permitird que al desarrollar el servicio de renting sea mas factible posicionarse en la

mente del consumidor.
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Pregunta # 8: ¢Usted cree que INDUAUTO debe poseer otras marcas de vehiculos

para el servicio de renting?

Tabla 9 Pregunta # 8

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie
Sl 38 47 50%
NO 42 52.50%
Total 80 100,00%

53,00%

52,00% 52,50%

51,00%

50,00%

49,00%

P 47,50%

46,00% L :

45,00%

+Usted cree que INDUATO debe poseer otras marcas de
vehiculos para el servicio de renting?
@Sl 47,50%

EONO 52,50%

Figura 8 ¢ Usted cree que INDUAUTO debe poseer otras marcas de vehiculos
para el servicio de renting?

En esta pregunta podemos determinar que ElI 47.5% de las personas
respondieron que, si deberian poseer otras marcas, mientras una mayoria de un

52.5% indic6 que no.
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Pregunta # 9: ¢ Usted como calificaria el servicio de INDUAUTO?

Tabla 10 Pregunta # 9

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaie
Muy Bueno af 71.25%
Bueno 18 22 00%
Indiferente 3 3.75%
Malo 2 2.50%
Pésimo 0 0.00%
Total BO 100,00%

50,00% 71,25%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%
¢Usted como calificaria el servicio de INDUATO?

EMuy Bueno | 71,25%

mBueno v 22,50%

dindiferente 3,75%

C1Malo 2,50%

mPésimo 0,00%

Figura 9 ¢Usted como calificaria el servicio de INDUAUTO?

El 71.25% de las personas respondieron que calificaria muy bueno el servicio
de INDUAUTO, el 22.5% lo califica como bueno, el 3.75% se encuentran indiferente,

el 2.5% lo califica como malo y un 0% lo califica como pésimo.
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Pregunta # 10: ¢Usted si estaria de acuerdo con el servicio de renting de vehiculos
Chevrolet en INDUAUTO?

Tabla 11 Pregunta # 10

ITEMS Frecuencia Relativa Porcentaije
Muy de acuerdo 37 46,25%
De acuerdo 25 31.25%
Indiferente 15 18.75%
Desacuerdo 2 2.00%
Muy desacuerdo 1 1.25%
Total 80 100,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%
¢Usted si estaria de acuerdo con el servicio de
renting de vehiculos chevrolet en INDUAUTO?
B Muy de acuerdo 46,25%
EDe acuerdo 31,25%
Dindiferente 18,75%
r1Desacuerdo 2,50%
B Muy desacuerdo 1,25%

Figura 10 ¢Usted si estaria de acuerdo con el servicio de renting de vehiculos
Chevrolet en INDUAUTO?

El 46.25% de las personas respondieron que se encuentran muy de acuerdo
con que el servicio de renting de vehiculos Chevrolet, el 31.25% se encuentran de
acuerdo, el 18.75% se encuentran indiferente, el 2.5% se encuentran en desacuerdo

y un 1.25% se encuentran muy desacuerdo.
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2.6. Analisis externo

Se analizara las oportunidades y amenazas que tiene INDUAUTO los puntos

de andlisis son: politica, economia, social, tecnoldgica y ambiental (PESTA).

2.6.1. Analisis PESTA

Figura 11 Analisis PESTA
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Politicos:

Ley de salvaguardas

Desde el 11 de marzo del afio 2015 el Gobierno del presidente Rafael Correa
aplico una salvaguardia de balanza de pagos para el 32 % de las importaciones
generales (2.800 partidas arancelarias), exceptuando a los repuestos de vehiculos,
bienes de capital y materias primas. Las salvaguardias iran desde el 5 %, 15 %, 25
% hasta el 45 % segun el tipo de productos y no se afectard a los que ya se

encuentran en Aduanas. (Diario El Universo, 2015)

El Presidente Rafael Correa Insisti6 que la salvaguardia se adoptaria para
resguardar los intereses nacionales y tomando en cuenta al sector empresarial con
el cual se conversé, dijo, por lo que se decidi6 excluir a los bienes de capital,

materias primas y otros. (Diario El Universo, 2015)

El desmonte gradual de las salvaguardias que anuncié el Gobierno en
septiembre del 2016 se va a mantener hasta mediados del 2017. Si bien el Ministerio
de Comercio Exterior (MCE) dio a conocer que la primera parte del desmonte
empezaria el 26 de octubre préximo, con la reduccion de sobretasas arancelarias, la
segunda fase tomara luego de seis meses. Segun la ultima resolucion del Comité de
Comercio Exterior (Comex), dado a conocer el 6 de septiembre del 2016, el
cronograma de reduccién gradual de las salvaguardias sera basicamente entre abril
y junio del 2017. (Reyes, 2016)

El desmonte empezard en octubre del 2016, cuando las salvaguardias se
reduciran del 40% al 35% para 1.392 partidas, del 25% al 15% para 392 y se
mantendran, con un 15%, para 452 rubros. Entre los productos que pagaran menos
arancel estan electrodomésticos, ropa, manzanas, cortes finos de carne, vodka, etc.
(Reyes, 2016)

Ley de Solidaridad - Incremento del IVA

Desde el 1 de junio del 2016, el 47% de los productos que son parte del gasto
de un hogar ecuatoriano comun tendrian un incremento de precios por el alza del

impuesto al valor agregado (IVA) del 12% al 14%, segun un reporte presentado por
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la Corporacion de Estudios para el Desarrollo (Cordes), basado en informacién del
(INEC) Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (Diario El Universo, 2016)

La Ley Solidaria y de Corresponsabilidad Ciudadana por la afectacién del
terremoto, aprobada por la Asamblea en mayo del 2016, se indica que el aumento
de dos puntos del IVA se aplicara el primer dia laborable del mes siguiente de
entrada en vigencia la norma. Segun el informe de Cordes, el indice de Precios al
Consumidor (IPC) que usa el INEC desde 2014 tiene 359 productos pertenecientes
a 12 divisiones; de ellos, los que tienen IVA del 14% representan el 49% del gasto

de un hogar tipo. (Diario El Universo, 2016)

Sin embargo, si a esta lista se le rebaja el IVA de los combustibles, que en la
ley se indica expresamente que no se veran afectados, entonces el impacto seria
para 47%. Se trata de un alza “moderada”, pero que ocurre durante una contraccién
del consumo de los hogares sobre bienes y servicios, segun el estudio. Segun las
cifras del Banco Central del Ecuador (BCE), en el primer trimestre del 2015 la
recaudacion del IVA fue de $ 1.802,6 millones; la cifra cae a $ 1.490,2 millones en el

mismo periodo de 2016. (Diario EIl Universo, 2016)

Se condona el pago de las cuotas del Régimen Impositivo Simplificado
Ecuatoriano (RISE) generadas hasta el 31 de diciembre de 2016 (6 meses), a los
contribuyentes cuyo domicilio tributario principal se encuentre registrado en las
zonas afectadas. Las cuotas que hayan sido pagadas por este concepto desde abril
hasta diciembre de 2016 (6 meses) seran devueltas conforme a lo establecido en
resolucion del SRI. Ademas, se reduce en el 50% las cuotas del RISE, durante el
afio 2017, a los contribuyentes cuyo domicilio tributario principal se encuentre en las
zonas de afectacion. (Hernandez, 2008)

Tras la aprobacién de la Ley para el Equilibrio de las Finanzas Publicas, el
gobierno ecuatoriano ha realizado més de 11.000 devoluciones de Impuesto al Valor
Agregado (IVA) por compras con dinero electrénico, asi lo informé6 este miércoles el

gerente del Banco Central del Ecuador (BCE), Diego Martinez. (Hernandez, 2008)

“Se ha hecho mas de 11.000 devoluciones a ciudadanos por impuestos, el
promedio de devolucion es dependiendo del grado de compras que tenga el

ciudadano. Hay casos en los que se devuelve apenas unos centavos y otros en los
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que hay decenas de dolares”, explicd Martinez en su comparecencia a la Comision
de Desarrollo Econémico de la Asamblea Nacional. (Hernandez, 2008)

Las devoluciones son parte de los incentivos que brinda el gobierno de
Ecuador a quienes realicen compras con medios electronicos, no solo de celular,
sino también de las tarjetas de crédito y débito. Segun Martinez, en la primera etapa,
el SRI hace devoluciones una vez por semana, sin embargo, se espera “llegar a un
esquema automatico en el que el ciudadano reciba la devolucién unos minutos

después de la compra”.

Desde el 1 de junio, el Servicio de Rentas Internas (SRI) es el encargado de
realizar las devoluciones de dos y cuatro puntos de IVA a los ciudadanos que han
hecho consumos con dinero electrénico a través de celular, y un punto a los

ciudadanos que han hecho compras con tarjetas de débito.

Hasta la vispera en el Banco Central del Ecuador (BCE) se ha superado ya

las 83.000 cuentas de dinero electrénico.

Se estima que para este mes, el nimero de cuentas supere los 90.000. Una
vez abiertas las cuentas los usuarios podran realizar transacciones en mas de

23.000 sitios autorizados para hacer transacciones y compras 0 pagos por Servicios.

El funcionario ademas descarté que el gobierno nacional tenga un plan de
pagar sueldos con dinero electrénico. Esa decisién sera voluntaria y dependera de
cada funcionario del sector publico, el acercarse a su empresa y solicitar que sus

salarios se reciban con dinero electrénico.

Sobre las criticas hechas por sectores de oposicion de que el dinero lo va a
monopolizar el Banco Central, el dinero que se carga en las cuentas de dinero
electronico, permanecera en manos privadas, es decir en las entidades en las que

se realice la carga.

Si los bancos privados quieran sumarse a la iniciativa, lo podrian hacer a
través de la plataforma del BCE. La entidad ya tiene contacto con las tres empresas
que brindan servicios de telefonia celular para que presten ese servicio a los
ecuatorianos, por lo que cualquier actor privado del sector financiero podria unirse a

la iniciativa.
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En la mayor parte de paises en los que se ha implementado iniciativas de
dinero electronico, el proceso ha tardado entre siete y ocho afios; en el caso de
Ecuador, las autoridades han empezado con una campafia agresiva para

implementar el sistema en menos tiempo.

Econdmicos:

El 2016 empez6 con el mismo dinamismo que terming el 2015, lo cual hace
prever un segundo afio de estancamiento econdmico en el pais, que proyecta tasas
de crecimiento cercanas a cero, en el mejor de los casos. Los datos macro
econdémicos dados por el Banco Central es el mas optimista sobre el crecimiento
econOdmico. Pese a la desaceleracion registrada a lo largo de todo el 2015, el Banco
Central prevé que el afio cerrarda con un crecimiento del 0,4% y que el nuevo afo
terminaria con 1%. Organismos internacionales, como la CEPAL o el FMI, apuntan a
tasas cercanas a cero, mientras que la banca internacional creen que habra un
decrecimiento entre 1,2 y 3,6%. (Sosa, 2016)

El diagnostico del 2016 es bastante parecido al del afio pasado, con precios
bajos del petrdleo, apreciacion del dolar y mayores tasas de interés internacionales.
Bajo ese escenario, las prioridades del Gobierno para el nuevo afio dejan ver un
cambio en el modelo econémico, con un sector publico escaso de recursos y un
sector privado con pocas ganas de invertir hasta ver si las sefiales que comenz6 a
enviar el Régimen son suficientes como para arriesgar sus recursos a largo plazo.
(Sosa, 2016)

Lo que suceda con la economia nacional dependera mucho de lo que haga el
sector privado, ya que el gasto publico como motor de crecimiento quedo sepultado
el dia en que el Presidente del Ecuador, Econ. Rafael Correa Delgado anuncié que
la variable de ajuste en caso de una crisis sera la inversién publica. Eso se cumplié
el afo pasado y significO una desaceleracion econémica a lo largo del afio, que
continuara el 2016 a menos que haya un plan que demuestre lo contrario. (Sosa,
2016)

El crecimiento de la economia nacional necesita de mas délares en
circulacion y no hay seguridad de que llegaran este afio, al menos en las cantidades

que se requieren. Por ahora, las estrategias para cubrir las necesidades fiscales se
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resumen en mas endeudamiento, uso de la liquidez interna para comprar bonos del
Estado, entrega de activos estatales a cambio de recursos frescos y la reduccion de
subsidios. (Sosa, 2016)

La economia de Ecuador, que caera 4,5% este afio (2016) y 4,3% el proximo
afio 2017, afrontard un panorama complicado porque dependera de la disponibilidad
de financiamiento externo y sufrird pérdida de competitividad por la revaluacion del
dolar. (Sosa, 2016).

De acuerdo con datos publicados por la Asociacibon de Empresas
Automotrices del Ecuador (Aeade) en su pagina web, entre enero y febrero de este
afio se vendieron 7.913 unidades. Esto representa un 50% menos que en los dos

primeros meses del 2015, cuando se colocaron 15.840 vehiculos. (Araujo, 2016)

El gerente de la Asociacién Ecuatoriana Automotriz (AEA), Manuel Murtinho,
destaca que para este mes que esta finalizando no se ve una recuperacion en las
ventas y la caida trimestral podria estar en porcentajes similares. La contraccion
econdémica que vive el pais es la principal causa de la reduccion de las ventas, por lo
que proyecta una baja en las ventas de entre el 60% y el 65% para este afo.
(Araujo, 2016)

Actualmente no existe gran apertura de créditos para la compra de
vehiculos, pero no se descartaria la posibilidad de que en un futuro la banca
brinde mas oportunidades de créditos a empresarios de pequefias y medianas

compaiiias/Industrias.

Existe un alza significativa al momento de realizar la compra de un vehiculo
debido al incremento de aranceles por importacion de vehiculos, al existir
ensamblaje nacional e INDUAUTO ser distribuidor de la marca Chevrolet en el
Ecuador, el cliente adquiere el producto mas econdmico a diferencia de la
competencia y a su vez podria favorecer el valor del servicio de renting a las

empresas y pymes.
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Figura 12 Cifras de Comercializacion de Vehiculos

Social:

Seguridad ciudadana

Ecuador se encuentra en el segundo lugar de los paises mas seguros de
América Latina, solo por debajo de Chile, gracias al trabajo que ha realizado la
Policia Nacional para la reduccion de delitos, y la transformacion integral del sistema

de justicia. (Correa Delgado, 2015)

‘Estamos a nivel de América latina en segundo puesto a nivel de seguridad
solo superados por Chile y con todo respeto, creo que nosotros tenemos mejores
estadisticas, porque antes no teniamos ni estadisticas, no habia como medir la tasa
de homicidios, todo eso ya esta superado y tenemos las mejores estadisticas de

América Latina y del mundo”. (Correa Delgado, 2015)

Cifras oficiales indican que entre enero y mayo de 2015, delitos como
homicidio, robo a personas, domicilios, motos, camaras, accesorios de vehiculos,

violaciones, entre otros, han disminuido considerablemente.

En 2012 en el Ecuador la tasa de homicidios por cada 100 mil habitantes era
de 12,9, mientras que en 2015, la cifra disminuy6 a 6,4%, lo que ubica al pais en el

segundo puesto, solo por debajo de Chile. (Betancourth Flores, 2016)
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Ademas, el jefe de Estado (Correa Delgado, 2015) se refiri6 a una
investigacion presentada por un instituto brasilefio, que ubicaba a tres ciudades
ecuatorianas entre las seis mas seguras de Latinoamérica y felicitdé la labor de la
Policia Nacional y el sistema de justicia del pais. “Eso no seria posible sin un
sistema de justicia como el que tenemos ahora, nada que ver con el sistema de

justicia de la partidocracia”.

Segun dijo, los cambios que se han implementado en el sistema de justicia
han permitido que de cada 100 causas que ingresan se resuelvan 103, es decir, mas

de las que ingresan, lo cual disminuye el acumulado histarico.

Hasta mayo de este afio 2016 en el sistema de justicia han ingresado cerca
de 280 mil causas y se han despachado 489 mil, lo que equivale a un indice de
132%.

Cifras de desempleo en el mercado laboral

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), cumpliendo con su
calendario estadistico, publicé el décimo primer dia habil de julio el reporte de
indicadores laborales de junio del 2016. Segun la ultima Encuesta Nacional de
Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU), Ecuador registré en junio 2016 una
tasa de desempleo del 5,3% a nivel nacional. En lo que va del afo, la tasa de

desempleo se mantiene estadisticamente estable. (INEC, 2016)

Desagregado por areas, la tasa de desempleo urbano se ubic6 en 6,7% y en
el &rea rural en 2,6% en junio del 2016. Por su parte, la tasa global de participacion
laboral se ubicé en 67,8%; lo que implica que existen mas personas ingresando al
mercado de trabajo o una mayor oferta laboral. De igual manera, la tasa de empleo
bruto que mide la capacidad de absorcién del empleo en la economia alcanza el
64,2% en junio 2016. (INEC, 2016)

El subempleo -personas ocupadas que reciben ingresos inferiores al salario
basico, y/o trabajaron menos de la jornada legal, pero tienen el deseo y
disponibilidad de trabajar mas- se ubico en 16,3%. En el sexto mes del afio, a nivel
nacional, la pobreza se ubicdé en 23,7%, mientras la extrema pobreza en 8,6%.
(INEC, 2016)
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Tecnoldgicos:

Ecuador ha empezado en los Ultimos afios un proceso de desarrollo en la
innovacion y la tecnologia al invertir no solo en educacion, sino ademas en ideas y
proyectos de cientos de ciudadanos que antes del actual gobierno no contaban con
las posibilidades, principalmente econdémicas, para llevar adelante sus
emprendimientos, inventos o creaciones. (Cisneros, 2015)

A fines de marzo de este afio, la Secretaria Nacional de Educacion Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Senescyt) entregd un capital semilla, de 50.000
dolares, a varios de los proyectos inscritos en una atractiva iniciativa para inventores

e innovadores: el Banco de Ideas. (Cisneros, 2015)

(Cisneros, 2015), Esta propuesta es un portal web en el que los ciudadanos
pueden registrar proyectos, investigaciones, prototipos para recibir apoyo estatal y
servicios especializados, Ademas de desarrollar componentes creativos,
tecnoldgicos e innovadores.

Al disponer de un avance tecnologico amplio en el mercado y la
accesibilidad a las conexiones mediante redes y mas medios con mayor velocidad,

los usuarios tienen mayor acceso a visualizacién de productos y promociones.

Ambientales

El sector automotor, tanto en lo que es autos importados como en los
ensamblados en el pais, se prepara para cumplir nuevas regulaciones en el futuro.
Esto porque el Gobierno Nacional anuncié una serie de exigencias en temas
ambientales y de seguridad. Los movimientos empezaron el 6 de octubre pasado,
cuando el ministro de Comercio Exterior, Juan Carlos Cassinelli, anuncié que los
cupos de importaciones para vehiculos en Ecuador finalizaran el 31 de diciembre del
2016. (Lideres , 2016)

En el pais existe -desde el 2014- el Reglamento Técnico INEN 034, que
establece elementos minimos de seguridad en vehiculos automotores. Entre las
regulaciones que contiene estan los ganchos de seguridad para sillas de bebés,

frenos ABS, control electronico para evitar volcamientos, etc. (Lideres , 2016)
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Hoy en dia, en Ecuador circulan vehiculos con norma Euro 1, Euro 2 y Euro 3,
pero se desconoce la cifra de automotores encasillados en cada norma. Para David
Molina, director de la Camara de la Industria Automotriz, la clave para avanzar con la
norma Euro 3 serd una transicion ordenada y planificada, que no afecte las
inversiones de la industria. (Lideres , 2016)

David Molina, director ejecutivo de la Camara de la Industria Automotriz del
Ecuador (Cinae), explica que parte de los vehiculos ensamblados en Ecuador tienen
la norma Euro 2 y Euro 3 y los importados también. Marcas de lujo como Porsche,
BMW, entre otras ya comercializan autos con normas sobre la Euro 4. Por lo tanto,

lo que este proyecto busca es elevar la normativa actual. (Lideres, 2016)

Segun lo indicado por director ejecutivo de la Camara de la Industria
Automotriz del Ecuador (Cinae) la empresa General Mortors (GM OBB DEL
ECUADOR) marca Chevrolet estaria calificada dentro de las normas ambientales

gue exige el gobierno.
2.6.2. Estudio del sector y dimensién del mercado

El mercado ecuatoriano de alquiler de vehiculos se caracteriza por la
presencia de marcas reconocidas a nivel internacional las cuales operan en el pais
mediante el otorgamiento de sus licencias de operacién a firmas con conocimiento
del medio y que en ocasiones forman parte de grupos econdémicos locales, asi como
por un sinnumero de empresas de menor tamafio que tienen una limitada oferta y
gue se orientan a atender clientes individuales usualmente con el atractivo de tarifas
menores. (Incluyendo aquellos negocios que se manejan de manera informal, con
tarifas mas bajas pero sin cobertura de seguros y/o minimo mantenimiento)

(Sociedad de calificacion de riesgo Latinoamericana, 2016)

Con un modelo de negocios similar al que se ejecuta en Espaia, el
arrendamiento de flotas de vehiculos a largo plazo, mas conocido como renting,

entra al mercado ecuatoriano.
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A este esquema de alquiler de autos, que busca abrir un nicho entre el sector
empresarial y corporativo, ingresa el grupo financiero del Banco Pichincha, que cre6
Renting Pichincha.

La operacion se efectia bajo la modalidad de contrato de arrendamiento por
el cual la empresa de renting compra un auto o una flota a peticién de un cliente, sin

que este tenga la obligacion de adquirirlo.

A nivel mundial, hay cerca de tres millones de vehiculos que laboran con
renting. En Ecuador, Renting Pichincha cubre una flota por afio de 120 a 180 autos,
con una inversion entre $ 2 millones y $ 2,5 millones para la compra de vehiculos,

mas la inversion que exige mantener los automotores.

El alquiler se efectia entre dos a cinco afos, y dentro del canon de

arrendamiento se incluye mantenimiento, seguro e impuestos.

Segun (Hernadndez, 2008), gerente de Renting Pichincha, indicé que, al
tratarse de un alquiler, los automdviles bajo renting no figuran en el activo, por ende,
en las obligaciones de pago tampoco se registra como un pasivo de la misma. En el

balance de resultados este se podra reportar como un gasto deducible.

Pese a que no se trata de un producto financiero, el renting ha nacido de la
mano de la banca. “La razén por la cual la mayoria de compafiias de renting son de
grupos financieros es porgue para este negocio se necesita tener una alta liquidez”
(Hernandez, 2008).

Con respecto a la naturaleza del servicio de alquiler de vehiculos, la oferta de
los participantes del mercado se orienta a ofrecer alquileres a corto plazo para
satisfacer necesidades puntuales de transporte — frecuentemente de viajeros con
fines turisticos-, asi como al alquiler de flotas de vehiculos por periodos largos de
tiempo usualmente entre 2 y 5 afios que son requeridas por grandes empresas para
sus actividades de logistica y distribuciéon y que pagan un valor de arrendamiento
qgue incluye mantenimiento, seguro e impuestos. Entre las empresas de mayor
tamafio se considera que alrededor del 60% de los ingresos corresponde a alquiler
de vehiculos que se realizan por corto plazo y la diferencia corresponde a servicios

de renta a mayor plazo (Sociedad de calificacion de riesgo Latinoamericana, 2016).
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2.6.3. Competencia - Andlisis de las Fuerzas de Porter

Entre las empresas de mayor tamafio y cobertura que ofrecen servicios de
alquiler de vehiculos en el pais se encuentran representantes de marcas
internacionales como Avis, Budget, Hertz, Thrifty y Localiza. A su vez, entre las
empresas que ofrecen alquiler de flotas estan Fastfinsa, Renting Pichincha,
Produrenting, RNT Renting, Reponer, entre otros. (Sociedad de calificacion de

riesgo Latinoamericana, 2016)

Como principales empresas participantes del mercado estan Mareauto S.A.
(subsidiaria de Corporacién Maresa Holding, obtuvo ingresos de actividades
ordinarias por US$23.72 millones en 2013 y cuenta con la licencia de Avis Rent a
Car para Ecuador, Colombia y Peru), Finamerica S.A. (subsidiaria de Automotores
Continental S.A., mostré ingresos por US$3.78 millones en 2013 y representa en el
pais a la marca Budget Rent a Car), Finansauto S.A. (con ingresos de US$3.5
millones en 2013 y licencia de Hertz Rent a Car para el pais). Entre las empresas
que realizan alquiler de flotas a largo plazo estan Fastfin S.A. (del Grupo Vallejo
Araujo, con ingresos por US$3.97 millones), Produrenting (US$3.48 millones),
Reposicién de Vehiculos Reponer S.A. (US$1.92 millones), Renting Pichincha (parte
del Grupo Banco Pichincha, auspiciada por Consorcio del Pichincha S.A. que tuvo
ingresos totales por US$20.71 millones) y RNT Renting S.A. (del Grupo Toyocosta,
con ingresos por US$1.8 millones) (Sociedad de calificacion de riesgo
Latinoamericana, 2016)

Tabla 12 Empresas Participantes

EMPRESAS PARTICIPANTES INGRESOS EN MILLONES DE DOLARES

MAREAUTO S 23,72
FINAMERICAS.A S 3,78
FINANSAUTO S.A. S 0,30
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INGRESOS EN MILLONES DE DOLARES

INGRESOS

$3,78

«<$0,30F

MAREAUTO FINAMERICA S.A FINANSAUTO S.A.
EMPRESAS PARTICIPANTES

Figura 13 Empresas Participantes

Tabla 13 Empresas de renting

INGRESOS EN
EMPRESAS DE RENTING MILLONES DE
DOLARES
FASTFIN S.A. $ 3,97
PRODURENTING S 3,48
RENTING PICHINCHA  § 20,71
RNT RENTING S.A. S 0,18

INGRESOS EN MILLONES DE DOLARES
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FASTFINS.A. PRODURENTING RENTING PICHINCHA RNT RENTING S.A.
EMPRESAS DE RENTING

Figura 14 Empresas de Renting
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Analisis PORTER
Amenaza de Nuevos Entrante

Para evitar la amenaza de nuevos entrantes en el servicio de renting, se ha
considerado costos relativamente bajos, para que el precio final que pague el

usuario sea comodo y a su vez evitar la entrada de nuevos competidores.

Valiéndose de la marca reconocida a nivel nacional y local, el servicio de

renting sera reconocida por la fiabilidad, seriedad de la casa comercial.
Principales Barreras de Entradas
Imagen de Marca / Lealtad

INDUAUTO se centra continuamente en aumentar sus ventas en las marcas
mas fuertes como es el caso de la marca Chevrolet y ser aceptados por los usuarios
de vehiculos de todas las lineas. De ésta forma INDUAUTO ha aprovechado su
fuerza para conectarse con los usuarios y potenciales clientes. Los resultados de la
campafa son una mayor cantidad de clientes leales y un fuerte valor de marca en
toda la ciudad de Guayaquil. En 2015, INDUAUTO sobre cumplié sus proyecciones
de ventas. Esto hace que sea muy duro para los nuevos entrantes competir en la

industria automotriz y en el servicio de renting.
Gasto en Publicidad

INDUAUTO tiene campafas de publicidad muy efectivas, sus publicidades
también representan la cultura de los consumidores finales del sector. Esto hace el

escenario muy dificil para los nuevos entrantes para tener éxito.

a) La amenaza de productos sustitutos

Un gran numero de sustitutos estan disponibles en el mercado, tales como
taxis amigos, taxis ejecutivos, y los rentadores de carros. Las otras empresas
también se diferencian por marcas conocidas a nivel mundial, por el valor de marca
y la disponibilidad de los productos que sustitutos que no se pueden impugnar. Para
protegerse de estas empresas INDUAUTO brindard el servicio de renting de

unidades de la marca Chevrolet.
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b) Rivalidad Competitiva dentro de una Industria

La competencia en la industria automotriz, es muy fuerte, por lo tanto, lo que
debe primar es la calidad de servicio y originalidad de INDUAUTO.
c) El poder de negociacion de los proveedores

Al contar con el proveedor (Chevrolet), se cuenta con una gama de vehiculos
para el servicio de renting, que incrementara los ingresos de INDUAUTO.
d) El poder de negociacion de los compradores

Los compradores en esta industria tienen poder de negociacion, ya que la
fuente principal de los ingresos y cuota de mercado en industria automotriz es muy
fuerte. Por lo tanto, se pretende fidelizar al cliente por medio del renting y asi

incrementard los ingresos.

2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global

El mercado ecuatoriano de alquiler de vehiculos se caracteriza por la
presencia de marcas reconocidas a nivel internacional —las cuales operan en el pais
mediante el otorgamiento de sus licencias de operacién a firmas con conocimiento
del medio, y que en ocasiones forman parte de grupos econdémicos locales, asi
como por un sinnumero de empresas de menor tamafio que tienen una limitada
oferta y que se orientan a atender clientes individuales usualmente con el atractivo
de tarifas menores (incluyendo aquellos negocios que se manejan de manera
informal, con tarifas mas bajas pero sin cobertura de seguros y/o minimo

mantenimiento).
2.6.5. Mercado meta

El mercado meta se encuentra dirigido a cuentas flotas propias de
INDUAUTO y Pymes que deseen adquirir vehiculos en la ciudad de Guayaquil,
tienen alta demanda de movilizacion, pero no poseen los recursos econémicos
necesarios para comprar una flota de vehiculos por lo cual este plan tiene como

finalidad brindarles el servicio de Renting de flotas.

La empresa Induauto S.A. busca:
Cubrir y satisfacer las necesidades de empresas propias, pequeias y medianas

empresas brindando servicio de calidad, garantia, respaldo y a bajos costos.
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Necesidades y Funciones.

Se desea cubrir las siguientes necesidades:

» Tiempo
Por el motivo de que para las empresas que por factores econémicos,
financieros, etc., no disponen de la capacidad de adquirir una flota de vehiculos
nuevos, se ve en la necesidad de incursionar en un servicio de renting para
pequefias y medianas empresas que poseen la necesidad de movilizaciéon por lo
cual se realizard la gestion de poder proveer y administrar un servicio de flotas para
ellos y asi el cliente sélo enfoque sus recursos y gestion en el giro principal de su
negocio, esos problemas son las necesidades que todas las personas y empresas
necesitan un vehiculo para poder minimizar el impacto de las variables antes

mencionadas.

> Distancia

La ciudad de Guayaquil es una ciudad relativamente considerada grande en
el Ecuador, los lugares de los trabajos por lo general y en la mayoria de los casos
son muy distantes de los hogares de las personas.

» Productos de Calidad

Los vehiculos para el renting son exclusivos de la concesionaria y con

mantenimiento profesional y frecuente.
» Economia

Las cuotas seran convenientes para que el usuario pueda adquirir los

servicios de renting.
» Distribucion

La atencion al cliente sera los dias lunes a sabado de 09:00 a 18:00 lunes a

viernes y sabados de 10:00 a 14:00.

Grupo de compradores:

Dirigido a las pequeiias y medianas empresas de los siguientes sectores:

Comercio al por mayor y menor.
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Tecnologia:
Para cubrir las necesidades antes mencionadas El servicio de Renting ofrece:

A\

Equipamiento satelital.

Compra y activacion de vehiculos.
Tramites anuales de transito e impuestos.
Vehiculo sustituto (opcional).
Capacitacion continua a usuarios.
Revision técnico — mecanica.

Pdliza de seguro.

Mantenimiento preventivo y correctivo.

vV V. V V V V V V

Asistencia en carretera.

Localizacién Geoqgréafica

El proyecto se llevara a cabo en la provincia del Guayas, en la ciudad de
Guayaquil y sus diferentes sectores los cuales estan repartidos por 15 parroquias

urbanas y 5 parroquias rurales de acuerdo al INEC:

Parroquias urbanas
1. Parroquia Ayacucho
Parroquia Bolivar (Sagrario)
Parroquia Carbo (Concepcion)
Parroquia Chongon
Parroquia Febres Cordero
Parroquia Garcia Moreno Parroquia Letamendi
Parroquia Nueve de Octubre
Parroquia Olmedo (San Alejo)

© © N o 00 b 0N

Parroquia Pascuales
10.Parroquia Roca.
11.Parroquia Rocafuerte
12.Parroquia Sucre
13.Parroquia Tarqui
14.Parroquia Urdaneta

15.Parroquia Ximena
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Parroquias rurales

Parroquia Juan Gomez Rendon (Progreso)
Parroquia Puna

Parroquia Tenguel

Parroquia Posorja

SARE S A

Parroquia El Morro

2.6.6. Perfil del consumidor

PERSONALIDAD ’

Perfil del
consumidor

4 CREENCIAS, ‘
ACTITUDES Y
\
N /

(CARACI'ERISTIO\S
DEMOGRAFICAS

Figura 15 Perfil del consumidor

Caracteristicas demograficas

Tabla 14 Caracteristicas demograficas

Base de segmentacion Categorias

Tipo de poblacion Urbana y suburbana

Edad A partir de 18 afios de edad
Sexo Indistinto

Orientacion sexual Indistinto

Clase social Mediay alta

Ingresos '$50.000 a 51000.000
Educacion Tercer y cuarto nivel
Ocupacion Indistinto

Tamaiio de la familia Dos o mas hiios
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Estilo de Vida:

Los propietarios de las Empresas y Pymes son de ocupacion independiente
en su gran mayoria, son propietarios y trabajan su empresa, y también existen
personas dependientes que tienen la necesidad de tener un vehiculo, sus horarios
varian al tener su negocio propio manejan su tiempo acorde al trabajo que se

presenta dia a dia.
Motivaciones:

Sus motivaciones principales son el poder administrar su negocio o empresa

propia para el sustento diario y de su familia.
Creencias, actitudes y personalidad:

Tienen auto superacion, buscan la realizacion personal y el crecimiento de su

empresa o0 negocio.
Percepcion:

El propietario de empresas tiene como principal objetivo disminuir los costos,
poca inversion, pero con calidad en servicio y respaldo, por lo cual se les
brindar4 el renting de vehiculos livianos a costos asequibles y de la marca

Chevrolet con bajos costos en mantenimiento y repuestos.

Caracteristicas geograficas

Tabla 15 Caracteristicas Geograficas

Base de segmentacion Categorias
MNacionalidad Ecuatoriana
Ciudad Guayaquil
Tamano del drea geografica 344,5km?
Tipo de poblacién Urbana
Tipode clima Calido
Idioma Espanol
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Caracteristicas psicograficas

Tabla 16 Caracteristicas psicogréficas

Base de segmentacion Categorias

Clase social Mediay Alta

Personalidad Dependiente e Independiente
Estilos de vida v valores Indiferente

Caracteristicas conductuales
Tabla 17 Caracteristicas conductuales

Base de seementacion Cateecorias

indice de usuario Usuario medio
Situacion de compra Ocasion ordinaria
Sensibilidad de precio Indiferente
Sensibilidad de servicio Alta sensibilidad
Sensibilidad a la publicidad Alta sensibilidad
Beneficios esperados Cumplir espectativas
Clases de comprador Comprador periodico

Caracteristicas Socioeconémicas

Tabla 18 Caracteristicas Socioecondmicas

Base de segmentacion Categorias

Clase social Usuario medio
Ingresos Ocasion ordinaria
Ocupacion Indiferente

2.7. Andlisis interno
2.7.1 Cadena de valor
Cadena de Valor
Actividades Primaria

Las actividades primarias estdin mas relacionadas con la produccién y
distribucion de los productos y servicios de la empresa que crean valor para el

cliente.
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A. Logistica Interna

Cuenta con 4 agencias ubicadas de forma estratégica y en los puntos de
mayor afluencia de clientes en la ciudad de Guayaquil en las siguientes direcciones

y sectores:
» Agencia Matriz: Av. carlos julio Arosemena km 4.5.
» Agencia ceibos: Av. del bombero km 6.5.
» Agencia Garzota: Av. Guillermo Pareja Rolando Mz 94.
» Agencia Aurora: Av. ledn Febres cordero km 12.5 via a Daule.

Cada agencia cuenta con taller de servicio técnico automotriz autorizado
Chevrolet y se realizan los mantenimientos preventivos y correctivos de la flota de
vehiculos. Ademas Cuenta con un software que le brinda una alta capacidad de

respuestas al cliente entre las 4 agencias.
B. Operaciones

En esta etapa varios departamentos se involucran como son la Gerencia
General de Guayaquil, Jefe d e mantenimiento, departamento financiero y el
departamento de Renting flotas. Cada departamento realiza el proceso de
verificacion de datos y requisitos que le corresponde para realizar el respectivo
contrato de Renting.

Los procesos de atencién

Se recibe los clientes en las oficinas.
Se solicita las necesidades del cliente.
Se brinda asesoramiento.

Se llena el contrato con el cliente.

Se revisa el buen estado del vehiculo.

o gk wbdhPE

Se les entrega el vehiculo.

C. Logistica Externa

1. Se recibe la informacién del cliente.
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Se revisa la lista de unidades disponibles.
Se verifica que la unidad se encuentre disponible.
4. Se revisa gque los productos salientes salgan en buen estado y no con fallas
técnicas y mecanicas.
Se verifica el domicilio del cliente.
Se llama al cliente para que verificar su domicilio.
7. Confirmado que el cliente se encuentre en su domicilio para la previa
entrega de la unidad.
Delante del cliente se verifica que la unidad se encuentra en buen estado.
9. Se realiza el cobro de la factura por adelantado.
10. Se deposita el dinero en la cuenta de ahorros y/o corriente de la empresa
INDUAUTO.

D. Marketing y Ventas

En esta etapa contamos con un departamento de marketing en cual se

encarga de realizar publicidad mediante los siguientes métodos:

» Publicidad por medios masivos de comunicacion sean estos en radio,
television y prensa escrita.

Afiches.

Material POP.

Gigantografias.

BTL.

ATL.

Redes Social Media Visual.

vV V.V V V VY

Adicional se coordinard actividades externas para realizar captaciones de

nuevos clientes e incrementar la cartera.
2.7.2. Benchmarking

Benchmarking es el proceso de obtener informacion util que ayude a una
organizacién a mejorar sus procesos. Esta informacion se obtiene de la observacion
de otras instituciones o empresas que se identifiguen como las mejores (0

suficientemente buenas) en el desarrollo de aquellas actuaciones o procesos objetos
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de interés. Benchmarking no significa espiar o sélo copiar. Estd encaminado a
conseguir la maxima eficacia en el ejercicio de aprender de los mejores y ayudar a

moverse desde donde uno esta hacia donde quiere estar.
2.8. Diagnéstico

2.8.1. Anélisis DAFO

FODA de la empresa INDUAUTO S.A.

Fortalezas

» Marca reconocida a nivel mundial.

» Transmite confianza al consumidor.

» [Excelente experiencia en la industria automotriz y trayectoria a nivel
nacional.

» Disponibilidad de vehiculos autos livianos.

» Talleres Propios.

» Agencias en puntos clave en varios sectores en la y ciudad de
Guayaquil.

» Equipo humano comprometido hacia el cliente.

» Call center 1700 — INDUAUTO (463828).

» Servicio Postventa.

Oportunidades

Rapido crecimiento.

Experiencia que respalda los negocios y cartera de clientes propia.
Mercado en expansion.

Politicas de precios.

Desarrollar fidelidad de los clientes.

Capacidad de inversion por parte de INDUAUTO.

vV V V V V V V

Posibilidad de activar el vehiculo de acuerdo a las necesidades del

cliente.

A\

Garantia de movilizacion.

» Enfoque Hacia el mercado segmentado.
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Debilidades

» Mercados de renting ya posicionados en el mercado.

Amenazas

Mercado cambiante vs toma de decision lenta.
Inestabilidad de la politica gubernamental.
Crecimiento de la competencia informal.

Alto indice de delincuencia.

YV V. V V V

Gobierno ecuatoriano.

Estrategias de solucién FODA

» INDUAUTO sera agresivo para ganar a la competencia con servicio
personalizado y calidad valiéndose de la experiencia automotriz en el
mercado.

» Se realiza publicidad y suvenir enfocada al Renting de flotas dirigido a la

Pyme y empresa.
2.8.2. Matriz de crecimiento de ANSOFF

La Matriz de ANSOFF, también denominada matriz producto-mercado, es una
de las principales herramientas de estrategia empresarial y de marketing estratégico.
Fue creada por el estratega Igor ANSOFF en el afio 1957. Esta matriz, es la
herramienta perfecta para determinar la direccién estratégica de crecimiento de una
empresa, por tanto, solamente es util para aquellas empresas que se han fijado

objetivos de crecimiento.

La Matriz de Ansoff relaciona los productos con los mercados, clasificando al
binomio producto-mercado en base al criterio de novedad o actualidad. Como
resultado obtenemos 4 cuadrantes con informacion sobre cudl es la mejor opcion a

seguir: estrategia de penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos
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productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o0 estrategia de

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

diversificacion.

DESARROLLO DE

NUEVOS NUEVOS MERCADOS

MERCADOS

Figura 16 Matriz ANSOFF

, DESARROLLO DE
ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS

DIVERSIFICACION

Para el caso de INDUAUTO se encontraria en el cuadrante de NUEVOS

(desarrollo de nuevos productos) y NUEVOS (Diversificacion).

2.8.3. Mapa estratégico de objetivos

| Estratégia de Crecimiento de 0s ingresos |

4 LN

Estartégia de Productividad

/

Perspectiva .
pec Aumentar los ingresos
Financiera

Mejorar la utilizacion de .
h Mejorar estructura de costos
activos
A

T Propuesta de valor:"Preclsion y destreza en el servicio".

mentar la disponibilida
de los RAMS

Perspectiva del . " . .
glienlt\:e Proponer tarifas competitivas. Captar cllemD @ag@
4 1 |

A Gestion de clientes Regulﬁtorios

f Gestion de operaciones

Mejorar el sistema de
mantenimiento

Perspectiva Procesos " Certificar el si
Incrementar marketing. .
Internos gestion integrado
[

A

ad

ad

CHel.

.

CJH.
g : Incentivar la generacion de
. Simular estado de resultados Desarrollar talento. Capacitar al personal R 9 .
Perspectiva de ideas y soluciones
Aprendizaje y
0.

A
C

del.

Automatizar procesos internoy

Crecimiento
Enfocar cultura al cliente ya
generar solucione:

Figura 17 Mapa Estratégico de Objetivos

2.8.4. Conclusiones

a) INDUAUTO, sera nuevo en el mercado de renting.

b) La competencia es muy agresiva.

c) La marca Chevrolet ya esta posicionada en el mercado.

d) El servicio de renting s6lo va hacer con autos livianos.
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CAPITULO 1lI
PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales

Ofrecer el servicio de renting en INDUAUTO S.A. a empresas de Guayaquil.
Implementar el servicio de renting, para obtener una participacién del 15% en
volumen de cuentas flotas en INDUAUTO para el 2016.

Realizar un estudio de mercado sobre la necesidad de renting.

Analizar los resultados del estudio de mercado para tomar decisiones.

Desarrollar un plan de negocios para el servicio de renting.

Evaluar financieramente la factibilidad del plan de negocios, identificando la

inversion necesaria.

3.2. Plan comercial y de marketing

3.2.1.

YV V V V

>

Estrategias de ventas

Se colocaran precios ganchos.

Se armaran combos de servicios.

Se haran descuentos por contratos anuales.

Se premiardn a los mejores clientes y se crea fidelizacion con los clientes
actuales y nuevos en puntualidad y de mayor frecuencia de mayor tiempo de
contratos.

Se organizaran ferias en distintos puntos de la ciudad.

3.3. Funcién de la Direccién de Ventas

Planeacién y presupuesto de ventas.

Estructura de la organizacién de ventas.

Reclutamiento, seleccion y entrenamiento de la fuerza de ventas.
Compensacion, motivacion y direccion de la fuerza de ventas.

Andlisis del volumen de ventas, costos y utilidades.
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» Medicion y evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas.

> Monitoreo, control del ambito de la comercializacion.

3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas

COMERCIAL

Figura 18 Estructura de Ventas

3.5. Previsiones y cuotas de venta

Las previsiones de ventas establecidas por el Area Comercial contemplan las
ventas globales de la empresa y las ventas de cada asesor comercial perteneciente
al equipo de ventas de INDUAUTO.

Se aplicara una técnica “Mix” para establecer las previsiones de venta en la
organizaciéon, esta contempla la estadistica que realiza proyecciones en base a
datos informativos anteriores. También se tomara en cuenta la técnica por intuicion,
que se refiere a la percepcion de los colaboradores con el mercado, conocedores de
los hechos anteriores y actuales y relacionando los aspectos externos que estan en

el entorno.
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3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de previsiones

Esta parte del proyecto enfoca todo un conjunto de aspectos relacionados con
el sector, la empresa y el mercado en la ciudad de Guayaquil. Mediante esta
metodologia, se aterrizan las ideas, las mismas que deberan ser pragmaticas, de tal
manera que, no permitan las exageraciones en gastos innecesarios que afecten a

los recursos de la organizacion.

3.5.2. Procedimiento para las previsiones

El calculo de las previsiones de ventas es una tarea exclusiva del Area
Comercial de INDUAUTO, el encargado del departamento, realizara las conjeturas
en funcién de los aspectos externos del mercado de la ciudad de Guayaquil, asi
como, los aspectos internos propios de la organizacién. La finalidad es establecer un
patrbn o una base para predecir las futuras ventas por parte de los asesores
comerciales. Aqui se incluyen aspectos importantes como el precio, calidad, el
mercado y otros temas que permitan al encargado del departamento de ventas

realizar la proyeccion.
3.5.3. Métodos de previsiéon de ventas

INDUAUTO para el siguiente periodo del afio 2017 iniciar4 sus operaciones
comerciales con una imagen renovada y ofertando una nueva linea de servicios de

renting. Esta decision se tomara para aumentar el volumen de venta de la empresa.

Se tiene previsto que para finales del 2017 se obtenga un incremento en

ventas del 15%.
3.5.4. Cuotas de venta

Para establecer las cuotas de ventas es necesaria la participacioén de toda la
organizacion, en el caso particular de la empresa INDUAUTO, son los mismos
accionistas los que poseen el conocimiento del comportamiento del mercado en la

ciudad de Guayaquil.
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3.5.5. Método de KRISP

El método de KRISP no es factible aplicarlo para el calculo presupuestario,
pues no existen antecedentes histéricos que permitan comparar el volumen de
renting de INDUAUTO en la actualidad con afios anteriores, pues, en ese entonces
no se habia implementado el servicio de renting, que es el propdsito de la presente

investigacion cientifica.

3.5.6. Presupuestos de Ventas

Tabla 19 Presupuesto de Ventas

ITEMS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Car_wtldad de alquiler de 720,00 792.00 87120
vehiculos
Precio de alquiler mensual $1.200,00 $1.320,00 $1.452 .00
Ingreso por alquiler $ 864.000,00 $1.045.440,00 $1.264.982,40

El presupuesto esta dado a tres afios, con un incremento de 10% anual en los

precios y en las unidades a rentar.
3.6. Remuneracion de los vendedores

El sueldo basico sera de $ 450 sobre comisiones.

Tabla 20 Remuneraciéon de vendedores

% COMISION $ COMISION N° DE RENTING MENSUAL  COSTO DE ALQUILER % RENTING  $ COMISION

1 008% $ 1 $ 1.200,00 7,00% $ 84,0000 84,00 I
2 008% $ 2 $ 1.200,00 7,00% $ 168,0000 168,00
3 008%  $ 3 $ 1.200,00 7,00% $ 252,0000 252,00 [
4 008% $ 4 $ 1.200,00 7,00% $ 336,0000 336,00 [
5 009%  $ 5 $ 1.200,00 8,00% $ 480,0000 480,00 1§
6 009% ¢ 6 $ 1.200,00 8,00% $ 576,0000 576,00 [
7 009%  $ 7 $ 1.200,00 8,00% $ 672,0000 672,00 9
8 010% $ 8 $ 1.200,00 9,00% $ 864,0000 864,00 I
9 010%  $ 9 $ 1.200,00 9,00% $ 972,0000 972,00 I
10 010%  $ 10 $ 1.200,00 9,00% $1.080,0000 1080,00
11 010%  $ 11 $ 1.200,00 9,00% $1.188,0000 1188,00 3
12 010%  $ 12 $ 1.200,00 9,00% $1.296,0000 1296,00 3
13 010% $ 13 $ 1.200,00 9,00% $1.404,0000 1404,00 5
14 010%  $ 14 $ 1.200,00 9,00% $1.512,0000 1512,00 3
15 010%  $ 15 $ 1.200,00 9,00% $1.620,0000 1620,00

SUELDO $450,00
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INGRESOS TOTALES

534,00
618,00
702,00
786,00
930,00

1.026,00

1.122,00

1.314,00

1.422,00

1.530,00

1.638,00

1.746,00

1.854,00

1.962,00

2.070,00




3.7. Marketing mix
3.7.1. Producto

Servicio de renting con vehiculos livianos para companias.

3.7.2. Precio

El precio del renting seria de $1200 mensuales.

3.7.3 Plaza

En la ciudad de Guayaquil.

3.7.4. Promocion

Por cada cuota mensual se le retiene un 10% hasta reunir el 30% de entrada

para un vehiculo.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Inversion inicial

Tabla 21 Inversioén Inicial

INVERSION
ITEMS INICIAL
Cantidad de vehiculos 60
Costo $ 1850000
Inversion $ 1.110.000,00

La inversion inicial serd de $1°110.000,00 USD americanos que esta
compuesto por la adquisicion de 60 unidades de vehiculos livianos para el servicio

de renting.

4.2 Fuente de financiamiento

Tabla 22 Fuentes de Financiamiento

FUENTES DE
FINANCIAMIENTO PORCENTAJES RUBROS
Financiamiento con
- 30%
recursos propios $ 33300000
Financiamiento con
70%
banca $ 777.00000
TOTAL $ 1.110.000,00

El financiamiento es de 30% de capital propio $333.000,00 USD americanos y
un apalancamiento financiero de $ 777.000,00 USD americanos con el sistema

financiero.
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4.3 Presupuesto de ingresos y costos

Tabla 23 Presupuestos de Ingresos y costos

ITEMS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Cantidad de alquiler de
vehiculos 720,00 792,00 871,20
Precio de EII[]U“BT mensual $ 120{)'00 $ 1 32[)'00 $ 1 452,00
Ingreso por alquiler $ 864.000,00 $1.045.440,00 $ 1.264.98240

El presupuesto esta dado a tres afios, con un incremento de 10% anual en los

precios y en las unidades a rentar.

ALQUILER DE VEHICULOS
igg’g $1.320,00 slds a8
1200,00 $1.200,00 2
1000,00
UNIDADES 800,00
600,00
400,00
200,00
0,00
ANO 1 ANO 2 ANO 3
ANO 1 ANO 2 ANO 3
B UNIDADES 720,00 792,00 871,20
B PRECIOS $ 1.200,00 $1.320,00 $ 1.452,00

Figura 19 Alquiler de vehiculos
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4.4 Presupuesto de costos fijos

Tabla 24 Presupuesto de Costos fijos

ITEMS Ao 1 Afo2 Afio3
Jefe de Taller 3 376000 3 662400 5 T7.286 40
Asistente de bodega 3 S50000 5 10.58000 3 11.816,00
Asesores de Taller 5 TEB3000 5 5.445 00 r.‘i 9252 80
Mecanicos 3 3a4000 5 422400 5 3582125
Lavadores de autos 5 960000 5 10.56000 § 11.516,00
Cantidad de vehiculos en alguiler TZ0,00 792,00 ar1
Precio Mantznimiento P reventivo k] 17200 5 18520 3 20812
Costo Mantenimiento Preventivo s 12384000 § 14984640 § 181.314 14
Cantidad de vehiculos en alguiler T20,00 TH2,00 a7
Precic Mantenimiento Corrective § 5200 % 5720 & 52 52
Costo mantenimiento Comective $ SIME ] -’HiJDIﬁ ] ﬂziﬁﬁ
Cantidad de vehiculos en akguiler G0 &0 &0
Precio de Segum de Vehiculos 3,70% 3,70% 3,70%
“alor a,seil.radu iur wehiculo & 2550000 & 2550000 & 2550000
Cantidad de vehiculos en alguiler &0 &0 &0
Precio de matricula (% sobre valor
vehiculo) 2,00% 2,00% 2,00%
“alor por vehiculo 25500 25500 25500

TOTAL COSTOS FLIOS

COSTOS FIJOS PROYECTADOS A TRES ANOS

Afio 1; $
Afio3; $ 284.970,00 il
398.772,50
m Afio 2
® Afo 3

Afio 2; $
322.774,80

Figura 20 Costos fijos Proyectados
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4.5 Punto de equilibrio

Tabla 25 Punto de Equilibrio

08027282 [8'90795$  |00'0L6787 S |L8'860°6LC S [T98T918$  |STS0L 000027$ 61'56¢ $
06 L2LETzS TEOV08SS 0002680 S [TEWEY'SHT $ T8TETYILS (11029 000027$ 61'56¢ $
008'2vT $ 9TTvEser$ 00026782 |92 TLE0TCS 07128898 [29TES 0000279 61'56¢ $
0009 BTBTCSerS (000682 |8T8IT0VT S greIcSys  |SEWeE 000027$ 6156 $
0087 2T $ 60760S5€$ (00026482 |607CT0LS 606092128 [LTLLT 000027$ 61'6¢ $
05 LeLeTe S P0TE002ES (00061828 |v0'T90GES pap0E90TS (6988 000027$ 61565 $
000.6482 $- 0006828 |000L682$ (0008 0009 000 000027$ 61'56¢ $
103 0Ld-YIQY¥3d - QYAITILN| 101 SOLS0{0r4 0100 S18WINYA SOLSOO| T¥LOL OSFHINI| STAYAILNYI| OIYLINN 019Fdd| ORIVLING 0LS0D

El punto de equilbrio estd por 354 unidades de renting anuales que es el

btener

no para no o

~

de alquiler de unidades que se deben generar en el a

Ve

minimo

pérdida.
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PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL DEL SERVICIO DE RENTING

OTAL ~—PUNTO DE EQUILIBRIO @
»

-

PUNTO DE EQUILIBRIC; 354,35;
425.215,18
INGRESOS TOTALES

L—.

UNIDADES DE ALQUILER

Figura 21 Punto de equilibrio

En el figura se evidencia el area donde se genera ganancia y pérdida de

acuerdo a las unidades de renting que se generen en el afo.

4.6 Factibilidad financiera

Tabla 26 Factibilidad Financiera

INICIO ANO1 ANO 2 ANO 3

Utilidad antes de
Impuestos (NOPAT)
() Impuesto y
participacion 33.7%

$579.030,00 $722.66520  $866.209,90

($195.133,11)  ($243.538,17) ($291.912,74)

(+) Depreciacion $ 459.000,00 $459.000,00  $459.000,00
(+) Valor libros Act.

Vendido

(-) Inversién en Activo $ (1.110.000,00)

Flujo de cajalibre $842.896,89 $938.127,03 $1.033.297,17

Fluj jali
ujo de cajalibre $  (1.110.000,00) $ (267.103,11) $ 671.023,92 $1.704.321,08

acumulado

VAN $789.531,94
TIR 24,18%
TASA DE DESCUENTO 13%

En este escenario se hace referencia a los 3 afios proyectados que el valor
neto es de $789.531,94 con una tasa interna de retorno del 24.18% esta siendo
superior a la tasa de descuento del 13%, y el periodo de recupero es a partir del 2do

ano.
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5.1 MISION

CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

Ofrecer al publico el mejor servicio y con las mejores garantias, y que los

clientes encuentren en un mismo lugar todas las soluciones a sus problemas de

movilizacion.

5.2 VISION

Llegar a ser en el sector automotriz la mejor opcién para el servicio de renting.

5.3 VALORES

INDUAUTO se proyecta con los siguientes valores corporativos, 1os mismos

gue ayudaran a la mejor organizacion, coordinacion, direccion y control del personal,

proyectando aplicar lo siguiente:

v

Iniciativa. - INDUAUTO se da a las personas libertad para concebir y

llevar a cabo sus planes, premiando la novedad.

Disciplina. - debe existir respeto en las reglas y convenios que
gobiernan a la Empresa.

Estabilidad laboral y espiritu de grupo. - valores que ayudan a lograr

una buena comunicacion, eficiencia y productividad.

Equidad justicia e igualdad. — debe prevalecer entre el recurso humano

con la finalidad de que haya respeto y armonia.

Responsabilidad. - es importante destacar este valor en todas las areas

de trabajo para lograr un excelente servicio al cliente.

Etica. - sin este valor es imposible realizar los trabajos con eficiencia y

eficacia.
Pasion: Entregar el 100% en todo lo que se hace.

Trabajo en equipo: Colaborar con sinergia empresarial.
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v Confianza: Ser integros al tratar a los clientes.

v Rentabilidad: la verdadera rentabilidad es el de sumar cada vez mas

clientes y a su vez generar mas ingresos.
Valoracion: los clientes son la razon de existencia en el mercado.

5.4 Cliente interno

» Se permitird crear una asociacion de bienestar para los empleados.

Y

Se desarrollaran actividades de confraternidad empresarial.

» Se les daran las oportunidades de crecimiento profesional y personal dentro
de la organizacion.

» Se les brindaran la oportunidad de acogerse a descuentos en medicinas en

las farmacias y boticas del sector.

» Se respetaran todos los derechos sociales que brinde el Estado ecuatoriano.

5.5 Actividad social

La empresa esta dispuesta a realizar todas las actividades para educacion

vial y asi fomentara respetar el derecho de vida de las personas.

5.6 Actividades para Contribuir al Medio Ambiente.

v' La empresa lanzara programas ecoldgicos para los usuarios.

v" Reciclar todo. Es muy aconsejable que nos acostumbremos a separar la
basura segun su origen (organica, plasticos, papel y envases), ya que supone
una necesidad urgente para cuidar el medio ambiente.

v’ Evitar el uso de articulos desechables. Cualquier cosa que sélo se utiliza un
par de veces y se tira, consume recursos Unicamente para quedarse por
mucho tiempo en el basurero. Vasos o platos desechables y bolsas de

plastico s6lo generan un exceso de basura.

5.7 Proveedores

La empresa GM (general motors obb) del Ecuador ensambladora nacional es

el unico proveedor directo de las unidades.
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5.8 Consumidores y Clientes.

v Se fomentard la atencion de calidad a los clientes.
v' Se creara un buzén de quejas y sugerencias.
v' Se monitoreara la cantidad de veces que el cliente contrata los servicios de

renting.
5.9 Comunidad
5.9.1 Beneficiarios directos.

Los beneficiarios directos son las personas y empresas que no poseen

vehiculos para sus actividades cotidianas y laborales.

5.9.2 Beneficiarios indirectos.

Los beneficiarios indirectos son las familias de los usuarios porque tendran

una unidad a su disposicion,

5.10 Base Legal.
5.10.1 Plan Nacional del Buen Vivir

Objetivo 2

Auspiciar la igualdad, la cohesion, la inclusion y la equidad social y territorial

en la diversidad.

Con este objetivo se adapta al proyecto al servicio de renting sin

discriminacion a cualquier tipo de persona.
Objetivo 7

Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad

ambiental territorial y global.

El servicio de renting contribuye con el medio de manera firme con las

unidades en buen estado.
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5.10.2 IEPI

Art. 9.- En el Registro Nacional de Derechos de Autor y Derechos Conexos
podran facultativamente inscribirse:
a) Creaciones protegidas por los derechos de autor o derechos conexos;
b) Las obras Los actos y contratos relacionados con los derechos de autor y
derechos conexos; vy,

c) Latransmision de los derechos a herederos y legatarios.

Art. 10.- Las inscripciones a que se refiere el articulo 9 del presente
Reglamento tienen Unicamente valor declarativo y no constitutivo de derechos; y, por

consiguiente, no se las exigira para el ejercicio de los derechos previstos en la Ley.

Art. 11.- La resolucion del Director Nacional de Derechos de Autor y Derechos
Conexos que apruebe los estatutos de una sociedad de gestion colectiva 0 sus
reformas, o que autorice su funcionamiento, dispondra su inscripcion en el Registro
Nacional de Derechos de Autor a la que acompafara 2 ejemplares y el comprobante

del pago de la tasa respectiva.

El Director Nacional de Derechos de Autor y Derechos Conexos, en los casos
de suspension o cancelacion de personeria juridica de una sociedad de gestion
dispondra la inscripcién de esta resolucion en el Registro Nacional de Derechos de
Autor y Derechos Conexos. Art. 12.- Los nombramientos de los representantes
legales de las sociedades de gestion colectiva, los convenios que celebren dichas
sociedades de gestion entre si 0 con similares en el exterior, y los mandatos
conferidos a su favor o a favor de terceros para el cobro de las remuneraciones por

derechos patrimoniales se inscribiran con la sola presentacién de tales documentos.

Art. 13.- La solicitud de inscripcidén de una obra contendra:
a) Titulo de la obra;
b) Naturaleza y forma de representacion de la obra; vy,

c) Identificacién y domicilio del autor o autores.

Art. 14.- A la solicitud de inscripcion de una obra se acompafiara, segun el
caso, dos ejemplares de la obra o de los medios que permitan apreciarla y el

comprobante de pago de la tasa respectiva. El solicitante podrd, a fin de mantener la
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reserva sobre informacién controlada, depositar las fijaciones u otros medios que

incorporen prestaciones protegidas ante un Notario Publico.

Art. 15.- Los actos y contratos de transferencia de derechos patrimoniales se
inscribiran con la sola presentacion, una vez que se haya acreditado el pago de la

tasa correspondiente.

Art. 16.- Las inscripciones de que trata este Capitulo se otorgaran a la sola
presentacion de la solicitud que contenga los requisitos sefalados y los ejemplares

de la obra o los medios que permitan apreciarla.

Art. 17.- El Director Nacional de Derechos de Autor y Derechos Conexos
determinara los libros de inscripciones que seran llevados en el Registro Nacional de

Derechos de Autor y Derechos Conexos.
De los dibujos y modelos industriales

Art. 48.- La solicitud para registrar un dibujo o modelo industrial debera
presentarse ante la Direccion Nacional de Propiedad Industrial en el formulario
preparado para el efecto por la Direccion Nacional de Propiedad Industrial y que
debera contener: a) Identificacion del solicitante, con la determinacion de su
domicilio y nacionalidad; b) Identificacion del representante o apoderado, con la
determinacién de su domicilio y la casilla judicial para efecto de notificaciones; c)
Titulo o nombre del dibujo o modelo industrial; d) Clase Internacional; y, e)

Identificacion de la prioridad reivindicada, si fuere del caso.

Los logos, etiguetado, letreros, son exclusivos de la distribuidora de los

productos de primera necesidad.

Art. 49.- A la solicitud de dibujo o modelo industrial se acompafiara: a) La
descripcion clara y completa del dibujo o modelo industrial; b) EI comprobante de
pago de la tasa correspondiente; c) Copia de la solicitud presentada en el exterior,
en el caso de que se reivindique prioridad; d) EI documento que acredite la cesion
del derecho de prioridad reivindicado, si fuere del caso; e) El documento que
acredite la cesion del dibujo o modelo o el documento que acredite la relacion laboral
entre el solicitante y el creador, si fuere del caso; y, f) El documento que acredite la

representacion del solicitante, si fuere del caso.
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Art. 50.- La Direccion Nacional de Propiedad Industrial certificara la fecha y
hora en que se hubiera presentado la solicitud y le asignard un nimero de orden que
sera sucesivo y continuo, salvo si faltaren los documentos mencionados en los
literales a) y b) del articulo 48, en cuyo caso no la admitirh a tramite ni otorgara

fecha de presentacion.

Art. 51.- El titulo de registro de un dibujo o modelo industrial contendra: a) Numero
del dibujo o modelo industrial; b) Fecha y numero de la solicitud; ¢) Denominacion
del dibujo o disefo; d) Clase Internacional; €) Nombre del titular y su domicilio; f)
Nombre del creador, si fuere del caso; g) Identificacion del representante o
apoderado, si fuere del caso; h) Fecha de otorgamiento; i) Fecha de vencimiento j)
Descripcién del dibujo o modelo; k) Representacion gréfica del dibujo o modelo; v, 1)

Firma del Director Nacional de Propiedad Industrial.
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CONCLUSIONES

Se realiz6 el estudio de mercado desarrollado en este plan de negocios donde
se logré conocer las necesidades de las empresas actuales y por el cual se
implement6é un modelo de servicio de renting para empresas/pymes, ya sea que por
factores econdémicos no todas las empresas pueden adquirir un vehiculo de forma
inmediata, esto permitié6 segun la investigacion realizada que las empresas puedan
optar por una alternativa adicional de servicio que le puede ofrecer la empresa
INDUAUTO, con el respaldo de una marca tan importante como es Chevrolet que en
el mercado Ecuatoriano ha prevalecido con un alto indice de participacion.

Los resultados del estudio del mercado realizado en la ciudad de Guayaquil
del portafolio de cuentas flotas actuales y se logré evidenciar que el servicio de
renting es una oportunidad latente, y que las empresas/pymes tengan una
alternativa de servicio rentable para su actividades de negocio, lo que permitird
beneficios tanto econdmicos y en la reduccion de su carga administrativa, el cual se

desarrollo en este proyecto.

La implementacion del servicio de renting es una alternativa de negocio
importante para el nicho de mercado al cual esta dirigido y frente a la inestabilidad
econdmica y politicas gubernamentales cambiantes actuales, hace que sea
competitivo frente a otros rentadores, adicional el servicio técnico especializado
CHEVROLET permitira tener costos mas bajos frente a la competencia que se

agrega la experiencia, respaldo y trayectoria de INDUAUTO.

Para poder comprobar la rentabilidad y factibilidad del plan de negocios se
realizé el analisis financiero desarrollado en un periodo de 3 afios que tiene como
duracion el proyecto, en el cual se pudo obtener la TIR de 24.18% y VAN de
$789.531,94 positivo que estd acorde a los objetivos planteados, lo que permite
evidenciar que el servicio de renting para empresas/ pymes es viable para su

implementacion.
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RECOMENDACIONES

Referente al desarrollo del plan de negocios, se pueden considerar las

siguientes recomendaciones que servirdn como aporte positivo a las investigaciones

realizadas:

La implementacion del servicio de renting en empresas/pymes que se
desarroll6 bajo el portafolio de cuentas flotas actual de INDUAUTO, es
importante destacar que al ser un plan viable se deberia considerar el ampliar
este proyecto para empresas de otros nichos que requieran el servicio, ya que
de esta manera podemos incrementar la cartera de clientes y obtener

mayores ingresos que seran beneficiosos para la compafiia.

Es recomendable mantener el servicio de renting como una estrategia para
atraer cuentas nuevas sin descuidar la venta uno a uno (retail), que también
es clave para que la empresa se mantenga como distribuidor lider en el

mercado de la zona de la ciudad de Guayaquil.

Se recomienda que para que este plan se siga gestionando de excelente
forma la atencién al cliente y servicio técnico, sean desempefiados de forma
agil y oportuna cuando las empresas lo requieran, ya que es parte
fundamental y aporta a la fidelizacion de los clientes, para esto es

indispensable la capacitacion continua.
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ANEXOS

Anexo A: Modelo Encuesta Preguntas realizadas
UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL

1. ;Usted conoce el servicio de renting?
Sl

NO
2. ¢;Usted considera que INDUAUTO deberia implementar el servicio
de renting?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Muy desacuerdo

3. sUsted cree que INDUAUTO deberia dar facilidades para
el servicio de renting?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Muy desacuerdo
4. ;Cree usted gue INDUAUTO debe ampliar sus servicios con el
servicio de renting?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Muy desacuerdo

5. ¢Usted considera que el servicio de renting solucionaria sus
problemas de movilizarse?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Muy desacuerdo

6. ;Suformade pago seria?

Tarjetas de crédito
Tarjetas de debito

Ambas
Efectivo

7. ¢Usted confia en laimagen que proyecta INDUAUTO?
Si NO

8. ¢Usted cree que Induauto debe poseer otras marcas de vehiculos

83



para el servicio de renting?

S| NO_
9. ¢;Usted cdmo calificaria el servicio de INDUAUTO?

Muy bueno
Bueno
Indiferente
Malo
Pésimo
10.;Usted si estaria de acuerdo con el servicio de renting de
vehiculos Chevrolet en INDUAUTO?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Muy desacuerdo
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Anexo B: poliza de seguro incluido en el servicio de renting

cHUuBE appcsape ChevySeguro

Una racte i para teser on Chenrelet,
TRFORMACTON GERERAL ]
NOMBRE DEL CONTRATANTE INDUALITO 5.4
NOMBRE DEL ASEGURADC JUAN AMADO HOLGLIN SOTOMAYOR
CEDULA DE IDENTIDAD | RUC DB01E22438
CIUDAD CGUAYADLIL
DIRECCION CGUASMD CENTRAL COOP.T DE SEPTIEMBRE MZ 1813 5
TELEFONO FLIO D44542541
TELEFONOD CELULAR DB&3121948
E-MAIL juarbsiguinE et naileam
[ TRFOAMACTON DEL SEGURD ]
LUGAR Y FECHA EXPEDICION: SHAYAOUIL 11 deEnerodel  piag 365
INICIO VIGENCIA DESDE: 14/Eneral2017 FIN VIGENCIA HASTA:  11/Enercl21B
RAMO DE VEHICULDS -
RAMODEN IBHEE CERTIFICADD NO. 00488
[ DATOE DELC VERICULD ASEGTRADT ]
MARCA CHEWROLET MOTOR F1B03 162670592
MODELO AVED EMOTION GLEAC 18 4P 442 TM  CHASIS BLATWS269H038212T
AHOD 2017 COLOR PLOMO
TIPO Livians PLACA En brdrite
CPN BT 740059585 uso PARTICLULAR
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PRODUCTO Vehiculs de Cantada WA $ 12048
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[ :xm ]
Todo s de ks perdidas o daos males
@" Ewmﬁ pmmd&e&hp&iﬂdmhhmmu X nm-e =
Wl ﬁ:ﬁ“"ﬁmm gl iy % caremotiones
; mn I’ﬂl. HMM Hﬂ!hl‘lﬂl.l’ :ﬂlﬂﬂm
P‘. “‘m‘“" L i m ! Wﬂﬁ'&m‘*ﬁ“ﬁﬂ“‘ puP‘"ms mﬁ%“
ades cficisimene al m-mﬁes ¥ Lo
Gt Btnca ded ve nu:gu-nue pnrelmuﬂ:neﬂxm
COBERTURAS ADICIONALES - LIMITES FOR EVERTO ]
i C’ﬂ" (Iricn Combirada 20.006,00
Emm mhu oo ;‘Eﬁﬂl‘l&! corporakes & lercerss PErEONAL. ¥ o
Actidentes Perscnales: ruerts, rvalid mul hasta 5.000,00
En etase 8l SPPAT y e Acuerds 8 18 ¢ e S paia n:rp?;ede vehicula detallada * A.moa
Erla matcida)
Gastos Médicos rp‘ nagm § 2.000,00
‘Eﬁhﬂ.ﬁn‘ﬂhﬂ: T Stuerda ﬁ la wﬂ de peupanies por ﬁm de vehiculo detallada
en kB mal
Ambulancia por actidents hasta {en exceso al SPPAT) $ 200,00
Gaslos de gnia a consecuencia de un siniesto cubiert por la paliza y en excesa de Asistencia 300,00
Chevroles hasia por & polizay SN
m:mmamuﬂ&mmmﬁmmmmﬂﬂumm § 500,00
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Anexo C : Modelo de cotizacion de Servicio renting

INDUAUTO - —_ INDUAUTO.
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e
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Anexo D : Modelos de vehiculos para servicio de renting

Spark 1.0

Sail 1.4 sedan
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