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INTRODUCCION

Automotores Continental S.A., creado en 1.972, es un concesionario de General
Motors, que se dedica a la comercializacion de vehiculos y repuestos Chevrolet, y al
mantenimiento de vehiculos a través de su servicio de talleres, destacandose en el

mercado por sus afos de experiencia en el sector automotriz.

Con la finalidad de ampliar su negocio y como una estrategia para impulsar las ventas
de vehiculos nuevos, ha creado el area de Vehiculos Usados, recibiendo toda clase

de vehiculos multimarca.

A pesar de su trayectoria en el mercado, al tratarse de un negocio nuevo, Vehiculos
Usados, no presenta un adecuado nivel de ventas, debido a que no cuenta con un
plan de Marketing que le permita emplear las estrategias necesarias para alcanzar un

nivel de ventas similar al del as demas areas de la empresa.

El presente Plan de Marketing, se ha desarrollado con el objetivo de establecer las
estrategias necesarias para que el area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A. incremente sus ventas y de esta manera pueda aumentar su

participacion de mercado.
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CAPITULO |

1. ASPECTOS GENERALES

Automotores Continental S.A. es un concesionario de General Motors que
comercializa la marca Chevrolet y se ha destacado en el mercado ecuatoriano por
su trayectoria y experiencia en el sector automotriz, a continuacion se describen
los aspectos fundamentales de este, incluyendo sus actividades y los servicios y
productos que brinda en el mercado.

1.1. ANTECEDENTES
La industria del automovil es el sector de la economia dedicado al disefio,
fabricacion y venta de vehiculos de motor; representa la industria de fabricacion

mas importante del mundo.

Su impacto sobre el empleo, la inversion, el comercio exterior y el medio ambiente

hace que tenga una inmensa importancia econémica, politica y social.

En la actualidad, las empresas multinacionales mas desarrolladas son Ford y

General Motors, seguidas por las japonesas Toyota y Nissan.

El sector automotor en la economia nacional juega un papel muy importante por
las distintas variables a las que aporta tales como la recaudacion fiscal, la

generacion de valor agregado y la creacion de fuentes de trabajo.

Aunque la demanda de vehiculos sigue aumentando, y los datos de poblacién por
automovil muestran el potencial para una expansion adicional, la industria
automovilistica se enfrenta a un desafio social, que es el aumento de la

competencia, lo que ha hecho que las empresas busquen nuevos productos

para intentar reforzar su posicion comercial, es por eso que en la actualidad estan
diversificando su negocio dedicandose también a la compra — venta de vehiculos

usados, por la gran acogida de estos en el mercado.
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En el Ecuador Automotores Continental S.A. es una de las empresas que gustosa
de satisfacer las necesidades de sus clientes se esta dedicando a la
comercializacién de vehiculos usados, como una nueva idea de negocio que

aportara a sus ingresos.

1.1.1. OBJETIVOS DE LA TESIS

1.1.1.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un Plan Estratégico de Marketing para el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental (Matriz - El Labrador) en el Distrito Metropolitano de

Quito, a fin de incrementar sus ventas.

1.1.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v’ Conocer las condiciones actuales del Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. (Matriz — El Labrador) a través de un diagnostico
inicial de la Empresa.

v Realizar una investigacion de mercados a fin de establecer las causas por las
cuales el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. (Matriz -
El Labrador) presenta un bajo nivel de ventas.

v Identificar las estrategias certeras que permitiran al Area de Vehiculos Usados
de Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador) incrementar su nivel de
ventas.

v Elaborar un presupuesto para evaluar financieramente la implementacién del
Plan Estratégico de Marketing para el Area de Vehiculos Usados de

Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador).
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1.2. LA EMPRESA
1.2.1. RESENA HISTORICA

FOTO No. 1

N

Sl

e [ L ] ! i l“\'."v(‘ ‘__‘!'4{_'1
— wal L0

\

e

FUENTE: Vista de Automotore_s Continental
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Automotores Continental S.A., se constituyo el 25 de septiembre de 1972 en la

ciudad de Quito, su nombre original se lo conserva hasta hoy.

Automotores Continental abrié sus puertas bajo el auspicio del sefior Bela Botar
Kendur, hombre emprendedor y creador de varias industrias y empresas en el
sector automotriz ecuatoriano, quien conjuntamente con “Promociones
Empresariales” y la “Rectificadora Botar” conformaron la compafia, bajo su
direccién, y gracias a su vision y liderazgo la empresa fue encontrando su camino

y dejando su huella.

?"‘ﬁ L
AUTOMOTORES - j
(CONTINENTAL
SIEMPRE CHEVROLET AHWHEIWHES
, CDH‘I"IHEH'IH_LI_.

FUENTE: www.autoconsa.com

ELABORADO POR: Automotores Continental
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El objetivo original de la empresa fue la importacion y distribucion de automotores,
asi como el mantenimiento de vehiculos y venta de repuestos a través de talleres
propios autorizados, siendo un concesionario General Motors, y distribuyendo la
marca Chevrolet.

La compafiia inicié con un capital social de ocho millones de sucres, y gracias a la
decision de los accionistas y por supuesto al esfuerzo de quienes han aportado en
cada etapa de la vida de la empresa, actualmente cuenta con un capital social
superior al millon y medio de délares.

Desde sus inicios se posiciondé como el concesionario integral de General Motors.

Forma parte de la red de concesionarios Chevrolet a nivel nacional.

Tulcan v' Automotores de la Sierra
o 1'“;"3 v' Mirasol
tavalo
Quito v Metrocar
Sto.Domingo v Autodiesel
Latacunga v" Angloautomotriz
Quevedo v Autolasa
Portovielo v" Automotores Continental
Ambato v E. Maulme
LT v" Induato
G il . .
" Salinas v" Vallejo Araujo
Riobamba v Imbauto
Cuenca v Ecua Auto

Machala
Loja

FUENTE: Manual de Induccion General Motors OBB
ELABORADO POR: General Motors

Con mas de treinta afios de presencia en el mercado automotriz ha centrado sus
actividades en lograr siempre la satisfaccion del cliente mas exigente, asumiendo
este reto como su filosofia de trabajo por lo cual ha llegado a ser reconocido como
el concesionario Chevrolet nimero uno del Ecuador en el afio 2006, todo esto
avalado por mas de 55.000 clientes que han confiado y siguen confiando en la

empresa.
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Automotores Continental S.A. tiene las siguientes sucursales:

v

v

MATRIZ.- Donde se concentran todas las actividades de las sucursales y esta
ubicada en la ciudad de Quito.

EL RECREO.- En octubre de 1995 nace la sucursal El Recreo ubicada al Sur
de Quito en el sector de El Recreo. El 24 de febrero del 2003 se fundan sus
propias oficinas junto al “Centro Comercial El Recreo”.

PANAMERICANA NORTE.- El primero de enero de 2005 empezd su
operacion el “Centro de Colisiones”, el cual surgié de un acuerdo entre Ecua
Auto y Automotores Continental en donde Ecua Auto cedié la administracion
de este centro a Automotores Continental.

EL TEJAR.- En febrero del 2005, ubicada en el centro histdrico de Quito,
surge la sucursal El Tejar como una dependencia de la Sucursal de el Recreo
PRINCIPAL DE GUAYAQUIL.- Automotores Continental S.A. en octubre de
1997, se fusioné con ALEMOTORS en Guayaquil para dar origen a su
principal sucursal en esta ciudad.

SALINAS.- El 03 de mayo de 2002 iniciaron sus actividades en Salinas, con

grandes expectativas de crecimiento y desarrollo.

TABLA No. 1

OFICINAS DE AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.

QUITO GUAYAQUIL

OFICINAS DIRECCION OFICINAS DIRECCION

Matriz 266 diagonal Al Principal

Av. 10 de Agosto 45- Av. Juan Tanca Marengo

Letsieaor calle 11 ciudadela Adace

Av. Pedro Vicente

El Recreo Maldonado 10-97 vy Salinas Av. Principal La Libertad

Pujili

Panamericana | Panamericana  Norte
Norte Km. 5

Centro
Histoérico

Hermano Miguel Oe.
9-105 entre  José
Lopez y Chimborazo

FUENTE: Guia de Concesionarios Chevrolet.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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Automotores Continental S.A. como concesionario de General Motors, se dedica a
la comercializacion de automotores, mantenimiento de vehiculos y venta de

repuestos de la marca Chevrolet.

Los servicios que presta son:

SMWI'IIIIIH Venta de vehiculos Chevrolet nuevos, entre estos se

comercializan:

Automdéviles: Optra Hatch Back, Optra Sedan, Corsa Evolution Hatch Back,
Corsa Evolution Sedan, Spark, Aveo.

Camionetas: Luv Dmax C.S., Luv Dmax C.D., Silverado, Super Carry Pick Up.
Vans:Vivant, Zafira.

Todo Terreno: Grand Vitara, Grand Vitara XL7, Trail Blazer Extended, Trail
Blazer LT, Vitara.

Camiones: FTR, FVR, Kodiak, NHR, NKR.

Talleres | Automotores Continental pone a

disposicion sus talleres que garantizan

el mantenimiento adecuado de los vehiculos sin poner en
riesgo su funcionamiento. ElI auto es atendido por
profesionales, especializados particularmente para cuidar un

Chevrolet.

Repuestos

stock mas grande de repuestos genuinos en la red de

Automotores Continental cuenta con el

concesionario Chevrolet. Los 25.000 numeros de parte

tienen la garantia de un afio o veinte mil kilbmetros. Son el

concesionario lider en la venta de repuestos a nivel nacional, atendiendo a mas

de 1.500 autos mensuales.
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Automotores Continental ofrece también autos como

nuevos de diferentes marcas, estos vehiculos son

sometidos a una rigurosa evaluacion, siendo minuciosamente inspeccionados
tanto en su mantenimiento como en su procedencia, a@ﬂ;@;g
la cual esta legalmente documentada. Al adquirir un |—=//CS0MO NUEVASY\ ~

auto aqui, se obtiene el respaldo total de

Automotores Continental.

Gentro de Colisiones | E! Centro de Colisiones de Automotores
Continental brinda servicios de enchape y
pintura desde junio de 2004. Cuenta con la mds alta tecnologia automotriz
del pais, asi como con un equipo humano altamente capacitado, reconocido
por 3M como uno de los “TOP SHOP'S” a nivel de Latinoamérica, sobre la
base de excelencia en reparaciones automotrices, liderazgo en la industria
y los altos indices de productividad y eficiencia.l

1.2.3. FILOSOFIA DE LA EMPRESA
1.2.3.1. PRINCIPIOS

La cultura organizacional de Automotores Continental S.A. se resume en una

frase:

“PASION POR EL SERVICIO” 1

Automotores Continental S.A. fomenta una cultura orientada a la satisfaccion del

cliente, basada en:

v' Cumplimiento.
v" Innovacién Constante.

v" Formacién Profesional y Capacitacion.

Todas sus actividades y funciones son dirigidas hacia el cliente, debido a que en

la empresa, todos son clientes y proveedores a la vez. El lema que se aplica es:

! www.autoconsa.com
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“NO RECIBA DEFECTOS, NO HAGA DEFECTOS, NO
ENTREGUE DEFECTOS”

1.2.3.2. VALORES

Automotores Continental se basa en los siguientes valores:

v" HONESTIDAD.- Es aquella cualidad humana por la que la persona se

determina a elegir actuar siempre con base en la verdad y en la auténtica
justicia (dando a cada quien lo que le corresponde, incluida ella misma). Ser
honesto es ser real, acorde con la evidencia que presenta el mundo y sus
diversos fenOmenos y elementos; es ser genuino, auténtico, objetivo. La
honestidad expresa respeto por uno mismo y por los demas

ETICA.- La ética es una reflexion sobre el hecho moral que busca las razones
gue justifican que utilicemos un sistema moral u otro e incluso que lo
aconsejemos. Es un conjunto de normas a saber, principios y razones que un
sujeto ha realizado y establecido como una linea directriz de su propia
conducta.

RESPONSABILIDAD SOCIAL.- Es la responsabilidad que tiene las personas,
instituciones y empresa para promover el bienestar de la sociedad en su
conjunto (local o global).

INTEGRIDAD.- Los actos dentro y fuera de la empresa se basan en principios
y ética profesional, donde cada persona dice lo que cree y hace lo que dice.
AUTOGESTION.- Con la finalidad de responder a los requerimientos de sus
clientes individualmente o como equipo basados en su preparacion,
conocimiento y facultades.

INNOVACION.- Con la finalidad de desafiar el pensamiento tradicional y
explorar nuevas tecnologias e implementar nuevas ideas.
PROFESIONALISMO.- Todo miembro de la organizacién podra progresar en
la medida que actle, se capacite y se esfuerce orientando siempre su

esfuerzo hacia su crecimiento personal, profesional y al servicio al cliente.
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v SENTIDO NACIONAL.- Puesto que busca hacer su trabajo aumentando
permanentemente la productividad y cumpliendo sus obligaciones como
ciudadanos.

1.2.3.3. MISION

(0

Es un concesionario General Motors, comprometido en entregar al
cliente productos y servicios de calidad que se reflejan en niveles de

venta y rentabilidad crecientes.

\/

1.2.3.4. VISION

(0

Ser el concesionario Chevrolet nimero uno en el Ecuador, mediante
la innovacién y el mejoramiento continuo, la excelencia y el

cumplimiento, siempre buscando el bienestar de nuestra gente.

\/

1.2.3.5. OBJETIVOS EMPRESARIALES
1.2.3.5.1. OBJETIVOS DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS

v
v
v

ANERNEENERN

Capacitar a todas las areas y sucursales.

Desarrollar equipos de facilitadotes internos.

Realizar capacitaciones externas de acuerdo a las necesidades que se
detecten en el personal.

Trabajar de acuerdo a las bandas salariales definidas.

Mejorar tiempos de respuesta en la seleccion de personal.

Mejorar 2 puntos porcentuales en el nivel de rotacion.

Realizar actividades de integracion, en ocasiones especiales, como: Navidad,
Fin de afio y aniversario de la Compaifiia, y realizar campeonatos internos de
fatbol.
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1.2.3.5.2. OBJETIVOS DEL AREA DE FINANZAS

v

<

Liberar a los Gerentes de Negocio de operaciones transaccionales para
aumentar su tiempo a actividades que agreguen valor a sus negocios,
mediante la automatizacion.

Reducir los papeles u hojas de trabajo.

Generar y compartir informacién que facilite la toma de decisiones.

Enfocar la estructura contable y financiera a procesos ABC Cost, en la cual el
cliente externo e interno sea el centro o vision.

Utilizar la tecnologia como herramienta para eliminar el trabajo que no agrega
valor y generar herramientas que marquen diferenciacién con la compendia,
como: automatizacion, call center, CRM, Intranet.

Desarrollar productos en los que el aporte financiero marque ventaja
competitiva.

Generar y compartir informacién que permita identificar donde se crea valor y
donde se destruye valor.

Identificar negocios, agencias y clientes rentables (después de la linea de

utilidad bruta y hasta recuperar el efectivo).

1.2.3.5.3. OBJETIVOS DEL AREA COMERCIAL

v

v
v
v

Consolidar liderazgo nacional como Concesionario Chevrolet.

Realizar actividades que generen valor al cliente.

Conquistar clientes nuevos y fidelizar los actuales.

Utilizar herramientas preactivas: call centres, flotas, Chevyplan, fuerza de

ventas interna y externa, como nuevos, publicidad, logistica, accesorios, etc.

1.2.3.5.4. OBJETIVOS DEL AREA DE MARKETING

v
v

v

Convertir a los clientes de transaccionales en relacionales.
Coordinar las actividades con todas las areas promoviendo el buen manejo de
la marca y marketing interno.

Utilizar recursos como: call center, web, medios de publicidad.

1.2.3.5.5. OBJETIVOS DEL AREA DE SERVICIO POSTVENTA

v
v

Mejorar el servicio al cliente, cuidandolo ya que es el unico que genera dinero.

Ganar dinero.
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1.2.3.5.5. OBJETIVOS DEL AREA DE REPUESTOS

v Abastecer al cliente de los repuestos a tiempo.

v' Segmentar el negocio de repuestos en dos: logistica y ventas.

v Utilizar herramientas preactivas: call center, sistema operativo, transporte,

marketing proactivo.

1.2.3.6. POLITICAS
Las politicas de Automotores Continental S.A. se basan en las politicas de
General Motors OBB, estas son:

1.2.3.6.1. POLITICA DE CALIDAD.- Esta se basa en generar el entusiasmo de
los clientes con excelentes productos y servicios, que cumplan estrictamente con
los objetivos de calidad establecidos, logrados a través del compromiso de su

gente la mejora continua de los procesos productivos y administrativos.

1.2.3.6.2. POLITICA AMBIENTAL
v' Obedecer las leyes ambientales,
v" Reducir el desperdicio.

v Prevenir la contaminacion.

v

Mejorar continuamente.
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1.3. LA PROBLEMATICA
1.3.1. ANALISIS DEL DIAGRAMA DE ISHIKAWA

FINANCIAMIENTO DEMANDA VENTAS
Fuentes de .
financiamiento Clientes Falta |
exigentes persona Ausencia de
v servicio
enta a postventa
comerciantes
BAJO
NIVEL DE

VENTAS

Elevada cantidad de No cuenta con

competidores un Plan
Estratégico de
_ Marketing
Precios Falta
bajos publicidad
MERCADO MARKETING

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Las principales causas por las cuales se ocasiona el problema de bajo nivel de

ventas, como refleja el diagrama de Ishikawa, se dan porque:

v' La falta de fuerza de ventas, hace que la gente no se sienta identificada con
un vendedor que siga todo el proceso, lo que origina que la gente

v' se marche y esto también ocasiona que no se pueda realizar un seguimiento
al cliente.

v' Los clientes cada vez presentan mayores exigencias en el mercado de
vehiculos usados por la presencia excesiva de oferentes en este.

v' Falta de mayores opciones como fuentes de financiamiento.
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v' Existe mucha competencia en el mercado que ofrece alternativas similares y
muchas veces con mejores precios.

v' Al tratarse de una division automotriz nueva en la empresa, adn no ha logrado
posicionamiento como tal, pues no cuenta con un Plan Estratégico de

Marketing y no existe publicidad que la de a conocer.
1.4. MARCO DE REFERENCIA

1.4.1. MARCO TEORICO

El marco tedrico permite sustentar tedricamente el estudio, analizando y
exponiendo aquellas teorias, enfoques tedricos, investigaciones y antecedentes
en general que se consideran validos para el correcto encuadre del estudio. El
marco tedrico se integra con las teorias, enfoques tedricos, estudios y

antecedentes en general que se refieren al problema de investigacion.?

El marco tedrico ayuda a precisar y, organizar los elementos contenidos en la
descripcion del problema de tal forma que puedan ser manejados y convertidos

en acciones concretas.3

v' PLANIFICACION ESTRATEGICA.- Es el proceso de desarrollar y mantener
un ajuste estratégico entre las metas y capacidades de la organizacion y sus
oportunidades de mercadotecnia cambiantes. Consiste en el desarrollo de
una mision clara de la compafia, de objetivos de apoyo de la compafiia, de
una cartera de negocios solida y de la coordinacion de las estrategias

funcionales.

La planificacion estrategia prepara el escenario para el resto de la planificacion

en la Empresa. *

2 SAMPIERI HERNANDEZ, Roberto; COLLADO FERNANDEZ, Carlos; BAPTISTA LUCIO, Pilar;
“Metodologia de Ila Investigacion”; Editorial Mc. Graw Hill; Colombia, 1991.

® ESPINOZA CARPIO, César; “Metodologia de la Investigacién”; ESPE MED, Ecuador,

1.989.

* KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary; “Fundamentos de Mercadotecnia”; Editorial Prentice may;
4ta. Edicion; México; 2001.
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v PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO.- El plan de marketing es una
herramienta de gestion por la que se determina los pasos a seguir, las
metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos determinados. Asi
tenemos que el Plan de Marketing forma parte de la planificacion estratégica
de una compafiia. El plan de marketing es una herramienta que nos permite
marcarnos el camino para llegar a un lugar concreto. Dificilmente podremos

elaborarlo si no sabemos donde nos encontramos y a donde queremos ir. °

v INVESTIGACION DE MERCADOS.- La investigacion de mercados abarca
desde la encuesta y el estudio pormenorizado del mismo hasta la elaboracién
de estadisticas para poder analizar las tendencias en el consumo, y poder
prever asi la cantidad de productos y la localizacién de los mercados mas
rentables para un determinado tipo de bien o servicio. °

v' SEGMENTO DE MERCADO.- Grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen
deseos, poder de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o habitos
de compra similares y que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de

marketing.

v' SATISFACCION DEL CLIENTE.- Es el resultado de entregar un producto o

servicio que cumple con los requerimientos del cliente.’

1.4.2. MARCO CONCEPTUAL

v" AUTOMOTOR.- [Mecanismo, aparato o vehiculo] que se mueve sin
intervencion directa de una accion exterior.

v' AUTOMOVIL.- Vehiculo destinado al transporte de personas, con capacidad
hasta de 6 asientos, incluido al conductor; incluye (station wagon, sedan,

coupe, etc.).?

® http://www.gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/mar/planmktkarim.htm
® Biblioteca de Consulta Microsoft ® Encarta ® 2005.

" www.calidad.com.ar/calid033.html

® Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.
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v AUTOPARTES.- Dentro del mercado automotor se encuentran las autopartes
gue es el sector que abarca a todas las empresas encargadas de fabricar
piezas que usardn los vehiculos, tales como: chasis, filtros de aceite,
espirales, ballestas, asientos, rines de acero, aluminio, entre otras.®

v CAMIONETA.- Vehiculo automoévil de 4 llantas, con capacidad de carga de
hasta 3 toneladas.®

v' CAMION.- Vehiculo pesado de 6 o mas llantas, y capacidad de 3 y mas
toneladas.™

v CONCESIONARIO.- Dicho de una persona o de entidad: A la que se hace o
transfiere una concesion.*?

v' JEEP.- Vehiculo liviano de carroceria con disefio especial y capacidad de
hasta 12 asientos, incluye (vitara, trooper, etc.).*

v" MULTIMARCAS.- De varias marcas, diferentes.

v' REPUESTOS.- Pieza o parte de un mecanismo que se tiene dispuesta para
sustituir a otra, recambio.™

v' SECTOR AUTOMOTOR.- Considera al ensamblaje de vehiculos, fabricacion

de autopartes y comercializacion de vehiculos.

v' SEDAN.- Vehiculo automévil de origen francés, cerrado, de capacidad para al
menos cuatro personas.’

v/ TODO TERRENO.- Vehiculos preparados para circular por terrenos
accidentados.®

v VEHICULO.- Medio de transporte a motor, destinado a transportar personas o
cosas. '’

v' VEHICULO DE CARGA .- Es el que esta destinado exclusiva o principalmente

al transporte de carga.®

? http://www.ecuadorexporta.org/productos_down/perfil_producto_automotriz541.pdf
19 Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.
' Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.

12 Biblioteca de Consulta Microsoft® Encarta® 2005.

3 Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.

!4 Diccionario de la Lengua Espafiola, Vigésima Edicion, tomo V.
!> http://www.wordreference.com/definicion/sed%C3%A1n

1% http://www.wordreference.com/definicion/todoterreno

" Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.

'8 Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC.
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v’ VEHICULO DE PASAJEROS.- Es el que esta destinado exclusiva o
principalmente al transporte de personas.®
v VEHICULO SEMINUEVO.- Vehiculo usado en 6ptimas condiciones.

!9 Anuario de Estadisticas de Transporte 0057, 2005, INEC
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CAPITULO |l

2. ASPECTOS GENERALES
Mediante el andlisis situacional (macroambiente y microambiente) y el analisis
interno de Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador), se definird su

matriz FODA con la cual se conocera la situacion de la empresa en el mercado.

2.1. ANALISIS SITUACIONAL

Representa un diagnostico de la situacion de Automotores Continental S.A.
(Matriz - El Labrador) mediante un analisis de los factores de su macroambiente y
microambiente para conocer la situacion de la empresa en el mercado y la

incidencia de estos factores en el desenvolvimiento de la misma.

2.1.1. MACROAMBIENTE

Esta compuesto por las fuerzas que dan forma a las oportunidades o presentan
una amenaza para la empresa. Estas fuerzas incluyen las demograficas,
economicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales y no pueden

controlarse por los directivos de las organizaciones.*

El sector automotor es muy sensible a las variaciones macroeconomicas. La
estabilidad cambiaria producto del esquema de dolarizacion ha sido favorable
para el sector, el cual ha registrado crecimientos importantes de sus ventas en los
tltimos cinco afos, el financiamiento para la compra de vehiculos también ha
jugado un papel importante en este crecimiento, sin embargo, no se considera
gue esta situacion sea sostenible en el tiempo, ya que cambios en el entorno

econdmico y politico del pais podrian afectar al sector.

El crecimiento economico, el mantener indices de riesgo pais estables y una
disciplina fiscal podran crear un escenario propicio para que tanto el sector
automotor como los demas sectores de la economia se mantengan en la linea del

crecimiento.

% http://mitecnologico.com/Main/MicroambienteOFactoresControlablesEmpresa
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2.1.1.1. FACTORES ECONOMICOS

Son de fundamental importancia dado que inciden no so6lo en el tamafio y
atractivo de los mercados que la empresa atiende, sino en la capacidad de esta
para atenderlos rentablemente. Es posible que estos limiten el nivel de recursos

que las empresas pueden usar para intentar satisfacer la demanda.?

2.1.1.1.1. INFLACION.- Es el aumento sostenido y generalizado del nivel de
precios de hienes y servicios. Se define también como la caida en el valor de

mercado o del poder adquisitivo de una moneda en una economia en particular.?

TABLA No. 2 GRAFICO No. 1
INFLACION | INFLACION - Ultimos dos afos .25

Afos | Porcentaje |
Sep.-30-2006 | 3.21 %)
Ag.-31-2006 || 3.36 %| 3.56%
Jul.31-2006 || 2.99 %|
Jun.-30-2006 || 2.80 %)|
May.-31-2006 | 3.11 %| 2.21%
Abr.-30-2006 || 3.43 %
Mar.-31-2006 | 4.23 %|
Feb.-28-2006 | 3.82 %| 1.55%
Ene.31-2006 | 3.37 % Maximo = 4,23
Dic.-31-2005 || 3.14 %] Minimo = 1.53%
Nov.-30-2005 | 2.74 %| FUENTE: www.bce.com.ec
Oct.-31-2005 | 2.72 %| ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador
Sep.-30-2005 | 2.43 %|
Ago.-31-2005 || 1.96 %|
Jul.-31-2005 || 2.21 %|
Jun.-30-2005 1.91 %
May.-31-2005 1.85 %
Abr.-30-2005 1.54 %
Mar.-31-2005 1.53 %
Feb.-28-2005 1.62 %
Ene.-31-2005 1.82 %
Dic.-01-2004 1.95 %
Nov.-01-2004 1.96 %
Oct.-01-2004 1.88 %

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

L http://mitecnologico.com/Main/MicroambienteOF actoresControlablesEmpresa
%2 http://es.wikipedia.org/wiki/Inflaci%C3%B3n
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La tabla No. 2 y el grafico No. 1, detallan la variacion que ha tenido la inflacion
durante los dos ultimos afios, como se observa mantenemos Unicamente un digito
en su porcentaje, con un maximo de 4,23 % y un minimo de 1,53 %, cifras que
reflejan la estabilidad que se ha logrado en el pais como consecuencia de la

dolarizacion.

El mes de marzo del presente afio refleja la tasa méas alta de inflacion, durante los
afios analizados con 4,23%, esto se debe al incremento en los precios de algunos

articulos.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" OPORTUNIDAD: Moneda fuerte.
v AMENAZA: Variacion de los niveles de precios.

2.1.1.1.2. TASAS DE INTERES.- La tasa de interés es el precio del dinero en el
mercado financiero. Al igual que el precio de cualquier producto, cuando hay mas

dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube.?

2.1.1.1.2.1. TASA ACTIVA.- O de colocacion, es la que reciben los intermediarios

financieros de los demandantes por los préstamos otorgados.?*

%3 http:/www.bce.fin.ec/preguni.php
* http:/www.bce.fin.ec/preguni.php
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TABLA No. 3

GRAFICO No. 2
ACTIVA - Ultimos doz afos

TASA DE INTERES ACTIVA e
ARos Porcentaje

Nov.-12-2006 10.29 %

Nov.-05-2006 10.29 % e

Oct. -29-2006 8.60 %

Oct.-27-2006 10.29 %

Oct.-22-2006 9.12 % 24

Oct.-15-2006 8.75 %

Oct.-08-2006 10.14 %

Oct.01-2006 7.56 % 7.56x

Sep,-24-2006 8.77 %|| [Mawimo = 10,298

Sep.17-2006 8.37 %| Minimo = 7.56!

Sep.-10-2006 | 8.71 %] FUENTE: wwwibce.com.ec

|Sep.-03-2006 ” 8.58 %| ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

|Ago.-27-2006 | 9.42 %)

/Ag0.-20-2006 | 9.31 %)

/Ag0.-13-2006 | 8.77 %)

|Ago.-06-2006 | 8.50 %)

1Jul.30-2006 | 8.53 %)

Jul.23-2006 | 9.85 %)

Jul.-16-2006 | 9.48 %)

1Jul.-03-2006 | 8.74 %)

1Jul.-02-2006 | 8.36 %)

1Jun.25-2006 | 8.51 %)

lJun.-18-2006 | 9.24 %)

lJun.-11-2006 | 9.37 %)

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

Como se observa en la tabla No. 3 y en el grafico No. 2, los porcentajes de las
tasas de interés activa durante junio hasta noviembre de este afio han fluctuado
con un minimo de 8,37% el 17 de septiembre y con un maximo de 10,29% el 12
de noviembre, esta tendencia al alza muchas veces detiene a los clientes para

gue realicen préstamos por el alto costo de los intereses.
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CONNOTACION GERENCIAL:
v OPORTUNIDAD \ FORTALEZA: Fuente propia de financiamiento G-MAC.
v' AMENAZA: Intereses altos.

2.1.1.1.2.2. TASA PASIVA.- O tasa de captacion, es la que pagan los

intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado.?

TABLA No. 4 GRAFICO No. 3
TASA DE INTERES PASIVA| FrsIvA - Ultinos dos afios .
ARos Porcentaje
Nov.-12-2006 473 %
Nov.-05-2006 4.73 % .
Oct.-29-2006 472 %
Oct.-22-2006 4.81 %
Oct.-15-2006 4.39 % 4o
Oct.-08-2006 4.40 %
Oct.-01-2006 4.87 %
Sep.-24-2006 4.36 % B
Sep.-17-2006 | 455 %)|  wzvipg = 4.67
|Sep.-10-2006 | 452 %|  Hirino = 4.052
Sep.-03-2006 | 4.46 %|
|Ago.-27-2006 | 4.13 %|  FUENTE: www.bce.com.ec
|Ago.-20-2006 ” 4.28 %| ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador
Ago.-13-2006 4.06 %
Ago.-06-2006 4.59 %
Jul.-30-2006 4.35 %
Jul.-23-2006 4.76 %
Jul.-16-2006 4.05 %
Jul.-03-2006 4.21 %
Jul.-02-2006 431 %
Jun.-25-2006 4.13 %
Jun.-18-2006 4.82 %
Jun.-11-2006 4.33 %
Jun.-04-2006 4.32 %

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

% http:/www.bce.fin.ec/preguni.php
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Los porcentajes de la tasa de interés pasiva en el periodo junio - noviembre 2006
han fluctuado entre 4,05 % hasta 4,87%. Actualmente su valor se ubica en 4,73%
manteniendo estabilidad durante una semana, lo que indica la existencia de

liquidez.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" OPORTUNIDAD: Preferencia de inversion.
v OPORTUNIDAD: Intereses bajos.

2.1.1.1.3. PIB.- El Producto Interno Bruto es el valor total de la produccion
corriente de bienes y servicios finales dentro del territorio nacional durante un
periodo de tiempo determinado, que generalmente es un trimestre o un afo. El
PIB es, sin duda, la macromagnitud econémica mas importante para la estimacion

de la capacidad productiva de una economia.?

TABLA No. 5
PRODUCTO INTERNO BRUTO
Valor en
Afos millones de | Porcentaje
uUsD
Ene.-01-2006 39824.00 4.32 %
Ene.-31-2005 36489.00 4.74 %
Ene.-31-2004 32636.00 7.92 %
Ene.-31-2003 28636.00 3.58 %
Ene.-01-2002 24899.00 4.25 %
Ene.-01-2001 21250.00 5.34 %
Ene.-01-2000 15934.00 2.80 %
Ene.-01-1999 16675.00 -6.30 %
Ene.-01-1998 23255.00 2.12 %
Ene.-01-1997 23635.00 4.05 %
Ene.-01-1996 21268.00 2.40 %
Ene.-01-1995 20195.00 1.75 %
Ene.-01-1994 18573.00 4.70 %
Ene.-01-1993 10056.00 2.00 %

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

% http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_interno_bruto
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GRAFICO No. 4

YARIACIOW_PIE - Ultimoz dos afos 2 gom
4.57%
-2, 75N
—GF0m
Maximo = 7.92%
Minimo = -6.30%

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

La variacion del PIB presenta su mayor porcentaje en el afio 2004 con 7,92% vy el
menor se observa en 1999 con -6,30%, este ultimo debido a la crisis economica

gue vivio el Ecuador en esa época.

Sin embargo en los ultimos dos afios el PIB no ha tenido grandes incrementos y
mas bien su desempefio ha sido bajo, situacion preocupante debido a que se

refleja la baja produccion nacional y un desempefio econémico muy pobre.

2.1.1.1.3.1. EL PIB DEL SECTOR AUTOMOTRIZ.- Uno de los mecanismos para
evaluar el aporte de un sector a la economia en general es a través de su

participacion en el Producto Interno Bruto (PIB) total.

La participacion del sector automotor, medida a través de la rama de actividad
“fabricacion de equipo de transporte”, en la que se incluye la produccion de
vehiculos y autopartes (repuestos y accesorios), ha tenido un promedio de

participacion de 0.10% en los ultimos cinco afos.
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GRAFICO No. 5
PIB DEL SECTOR AUTOMOTRIZ
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FUENTE: Banco Central Ecuatoriano
ELABORADO POR: PICAVAL S.A.

En el afio 2001 el PIB del sector registré un valor de USD 21.1 millones (ddlares
del 2000), este valor alto se obtiene gracias a la reposicion en gran parte de la
demanda represada de vehiculos como producto de la crisis de 1999. Ademas,
producto también de la crisis, se increment6 significativamente la demanda de

productos duraderos, como inmuebles y vehiculos.

La tendencia a la baja en el PIB del sector a partir del 2002 se debe
principalmente a problemas de produccién en una de las ensambladoras del pais

(Aymesa) y al incremento significativo de las importaciones de vehiculos.

Para el 2005 el PIB de la rama de actividad “fabricacién de equipo de transporte”
crecio en 1.45% con respecto al 2004, como resultado del dinamismo previsto en

la produccion interna de vehiculos.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" OPORTUNIDAD: Sector automotriz en crecimiento.

2.1.1.1.4. DOLARIZACION.- Proceso mediante el cual la moneda de uso

corriente en el Ecuador dej6 de ser el sucre y pas6 a ser el dolar. En
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consecuencia, todo tiene que ser expresado en la nueva moneda: salarios,

precios, cuentas bancarias, etc.

Un concepto amplio de dolarizacion es el que se refiere a cualquier proceso
donde el dinero extranjero reemplaza al dinero doméstico en cualquiera de sus

tres funciones.?’

Adoptar como politica la dolarizacion total de una economia, implica una
sustitucion del 100% de la moneda local por la moneda extranjera, lo que significa

que los precios, los salarios y los contratos se fijan en ddlares.

La economia ecuatoriana sufrié una profunda depresion y su moneda perdié
rapidamente valor, como busca de una recuperacion econémica se dolarizo en el
2000.

CONNOTACION GERENCIAL:
v OPORTUNIDAD: La estabilidad de la moneda contribuye al crecimiento de la
economia.

v OPORTUNIDAD: Erradicacion de la expectativa sobre el riesgo devaluatorio.

<

OPORTUNIDAD: Mantiene bajos niveles de inflacidon y tasas de interés.
v OPORTUNIDAD: Escenario seguro para endeudamiento a mediano y largo

plazo.

2.1.1.1.5. BALANZA COMERCIAL.- Se define como la diferencia que existe entre
el total de las exportaciones menos el total de las importaciones que se llevan a

cabo en el pais, durante un periodo de tiempo.?

" http:/www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/eco/dolarecuamario.htm
%8 http://es.wikipedia.org/wiki/Balanza_comercial
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TABLA No. 6
BALANZA COMERCIAL

AfioS Balanz_a Tota_l Tota_l
Comercial|[Exportaciones|importaciones
2004| 470,490 7,752,914 7,282,424
2005| 970,146 9,869,321 8,899,175
2006| 966,502 9,121,181 8,154,679
2005|Septiembre| 189,603 898,250 708,647
Octubre 9,728 822,571 812,843
Noviembre | (11,038) 875,265 886,303
Diciembre 211,582 929,428 717,846
2006|Enero 193,902 953,613 759,711
Febrero 122,788 884,936 762,148
Marzo 12,740 1,001,930 989,190
Abril 273,402 1,150,525 877,123
Mayo 97,592 1,064,386 966,794
Junio 120,532 1,007,264 886,732
Julio 108,218 995,516 887,298
Agosto 66,100 1,047,174 981,074
Septiembre| (28,771) 1,015,838 1,044,609

FUENTE: www.infomercados.ec
ELABORADO POR: INFOMERCADOS

Como se observa en la tabla No. 6, la Balanza Comercial presenta una tendencia
a aumentar, lo que es muy importante debido a que el nivel de las exportaciones
es mayor al de las importaciones, y como efecto de esta diferencia positiva existe
mayor ingreso de divisas al pais, lo que colabora con la reactivacion y dinamica

de la economia.

CONNOTACION GERENCIAL:
v OPORTUNIDAD: Mayor liquidez.

2.1.1.1.6. DEUDA EXTERNA.- La deuda externa es la suma de las obligaciones

gue tiene un pais con respecto de otros, que se componen de deuda publica (la
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contraida por el Estado) y deuda privada o del sector privado, que es aquella que

contraen los particulares en el exterior.”

TABLA No. 7
DEUDA EXTERNA
Saldo final .
Afios mas atrasos SEMED E2 2
interesés CIEeES
1990 12.222,00 1.520,40
1991 12.795,40 1.297,10
1992 12.791,80 1.679,70
1993 13.025,00 901,70
1994 13.757,80 1.201,90
1995 12.378,90 9.526,60
1996 12.628,00 1.226,80
1997 12.579,10 1.874,00
1998 13.240,80 1.451,30
1999 13.752,40 1.145,40
2000 11.335,40 7.946,80
2001 11.372,80 2.492,30
2002 11.388,10 1.418,20
2003 11.493,20 1.599,20
2004 11.061,60 1.542,50
2005 10.851,00 1.720,70

FUENTE: www.ildis.org.ec
ELABORADO POR: ILDIS

En la tabla No. 7 observamos que la deuda externa tiene una tendencia a bajar, o
gue indica que el Gobierno ha dado prioridad al pago de esta, dejando de lado la

asignacion de recursos monetarios a ciertas areas en el pais.

CONNOTACION GERENCIAL:

v' AMENAZA: Menor asignacién de recursos.

2.1.1.1.7. RIESGO PAIS.- Es el riesgo que asumen las entidades financieras, las
empresas o0 el Estado, por el posible impago por operaciones comerciales o

préstamos que realizan con el sector publico o privado de otro pais.*

29 es.wikipedia.org/wiki/Deuda_externa
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/eco/no%2013/riesgopais.htm
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TABLA No. 8 GRAFICO No. 6
RIESGO PAIS RIESGO_PAIS - Ultimo mes B 04 01
FECHA VALOR
Noviembre-27-2006 604.00
Noviembre-24-2006 | 536.00 57535

Noviembre-22-2006 528.00
Noviembre-21-2006 518.00
Noviembre-20-2006 525.00
Noviembre-17-2006 | 531.00 S20.75
Noviembre-16-2006 519.00
Noviembre-15-2006 508.00
Noviembre-14-2006 507.00
Noviembre-13-2006 500.00
Noviembre-10-2006 501.00
Noviembre-09-2006 498.00
Noviembre-08-2006 495.00
Noviembre-07-2006 495.00
Noviembre-06-2006| 493.00
Noviembre-03-2006 498.00
Noviembre-02-2006 510.00
Noviembre-01-2006 523.00

493,00

Maximo = &iOd,00
Minimo = 493,00

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del

Fecuador

Octubre-31-2006 513.00
Octubre-30-2006 508.00
Octubre-27-2006 502.00
Octubre-26-2006 502.00
Octubre-25-2006 494.00
Octubre-24-2006 509.00
Octubre-23-2006 524.00
Octubre-20-2006 530.00
Octubre-19-2006 527.00
Octubre-18-2006 527.00
Octubre-17-2006 535.00
Octubre-16-2006 520.00

FUENTE: www.bce.com.ec

ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

Como se observa en la tabla No. 8 y grafico No. 6, el riesgo pais ha presentado
su nivel minimo el 6 de noviembre de 2006 con 493 millones de ddlares, y el
mayor nivel se presento el 27 de noviembre de 2006 con 604 millones de dolares,

este ultimo valor como resultado del nuevo Gobierno electo.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" AMENAZA: Disminucion de inversion.

Ma. Qabiela Vdsquer G.
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2.1.1.2. FACTORES DEMOGRAFICOS

Estos factores permiten conocer mediante datos estadisticos la poblacion humana
y su distribucion. El analisis de estos es fundamental para la mercadotecnia
porque son las personas quienes conforman el mercado. El ambiente demografico
revela: un variado perfil de la familia, desplazamientos geogréaficos de los
habitantes, a la vez de una poblacion cada vez mejor preparada y una creciente
diversidad étnica, racial, sélo por mencionar algunos aspectos. **

2.1.1.2.1. POBLACION - PEA.- Poblacién que se encuentra efectivamente dentro
del mercado de trabajo. Es la poblacién con capacidad fisica y legal de ejecutar
funciones o vender su fuerza de trabajo. Tedricamente se considera a la
poblacion que tiene entre 12 y 60 afos. No se incluyen a las amas de casa,

estudiantes, jubilados, rentistas, incapacitados, ni recluidos.*?

TABLA No. 9 GRAFICO No. 7

POBLACION
ECONOMICAMENTE EVOLUCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE

ACTIVA ACTIVA (PEA) NACIONAL URBANO

Afos | Porcentaje
Sep-03 57,50% 61,00% .
Nov-03 58,90% 60,70% ™
Mar-04 58,90% cRltet N
Jun-04 58,90% 58.90% \, AN
Ago-04 59,00% co00% | . L ' 59,9
Nov-04 59.50% VA

¥ 50%

58,00%

Mar-05 57,60% 57 50% .
Jun-05 60,70% ST " 0 et
e 60’40?’ Q"’ S AQVQQV Q,o“ g Q(OAQ("’ OQ(OQ S L &
Dic-05 59,20@ 6@ %o Q/(\ @’b' @’b’ N 9@ eo Q/(\ @'z" @’b’ N %Q; eO Q/{\ @'0’
Mar-06 59,30%

FUENTE ENEMDU. Sistema integrado de encuestas de hogares. 11ma Ronda Area Urbana. Marzo 2006.

ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

Como se observa en la tabla No. 9 y grafico No. 7, la poblacion econ6micamente

activa tiende a aumentar, lo que indica que en el area urbana del pais mas de la

mitad de su poblacion estd empleada y genera dinero.

3L http //mitecnologico.com/Main/MicroambienteOFactoresControlablesEmpresa
% http://www.ildis.org.ec/estadisticas/estadisticasuno.htm
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En el mes de septiembre de 2003 la PEA presenta su menor porcentaje con
57.50%. y junio de 2005 el mayor con 60,70%. La tendencia para el afio 2006 es

que esta aumente.

CONNOTACION GERENCIAL:
v OPORTUNIDAD: Mayor numero de personas con poder adquisitivo.
v OPORTUNIDAD: Mayor nimero de personas que requieren movilizarse.

2.1.1.2.2. CRECIMIENTO POBLACIONAL.- EI crecimiento poblacional hace
referencia al incremento de la poblacién, la cual crece a medida que se van

formando nuevas familias.

TABLA No.10 GRAFICO No. 8
POBLACION ]
= POBLACION TOTAL

Anos | Poblacién

2001 12479924
2002 12660728
2003 12842578
2004 13026891
2005 13215089
2006 13408270

13600000

13400000 - ¥ 13408270

13200000 - ® 13215089

B 13026891

13000000 -

u
12800000 - 12842578

§ 12660728
12600000 -

B 12479924
12400000 \ \ \ \ \ \

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

FUENTE ENEMDU. Proyecciones de poblacién por provincias, cantones, areas, sexo Yy
grupos de edad, Periodo 2001 — 2010 Proyecciones. CEPAL Serie 01 No. 206 Agosto 2004
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" OPORTUNIDAD: Aumento del nivel de demanda en el mercado.
v" OPORTUNIDAD: Incremento del nUmero de miembros en las familias.

v OPORTUNIDAD: El transporte propio es una necesidad mas que en un lujo.
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2.1.1.3. FACTORES TECNOLOGICOS

Uno de los factores mas sobresalientes que actualmente determinan el destino de
las empresas es sin duda, la tecnologia. El entorno de las organizaciones
presenta dia con dia nuevas tecnologias que reemplazan las anteriores; a la vez

gue crean nuevos mercados y oportunidades de comercializacion.

Los cambios en la tecnologia pueden afectar seriamente las clases de productos
disponibles en una industria y las clases de procesos empleados para producir
esos productos. La tecnologia puede afectar los valores y estilos de vida del

consumidor.*3

Con la llegada del siglo XXI las nuevas tecnologias van integrandose cada vez
mas en el mundo de la automocion, a todos sus niveles: equipamiento, seguridad,
confort, etc., pero también en cuanto a reciclaje, cadena de produccion, forma de

venta y exposicion al comprador.

La velocidad con la que se producen los progresos en el campo de la automocion
ha aumentado durante este siglo considerablemente y todo apunta a que los

préximos afios continuaran por esta linea.

El incipiente crecimiento de la tecnologia adaptada al automévil representara un
pilar basico en los proximos afios en esta industria que refleja claramente los
cambios que ha vivido el siglo. Pero todavia quedan muchos retos a los que
buscar solucion en los préximos afios. Estos progresos iran dirigidos

principalmente a tres factores:

v' Desarrollo de nuevas técnicas de fabricacién que reduzcan tiempo y costo del
desarrollo de un automovil.
v' Mejora del combustible consumido, y reduccion de las emisiones a la

atmosfera.

% http://mitecnologico.com/Main/MicroambienteOFactoresControlablesEmpresa
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v' Busqueda de un vehiculo con caracteristicas superiores en tanto que se
mantienen o mejoran la seguridad, las prestaciones, las emisiones a la

atmosfera y el precio.**

CONNOTACION GERENCIAL:

v OPORTUNIDAD: La tecnologia de los vehiculos se reflejara en su precio.
v OPORTUNIDAD: Aumento de demanda de vehiculos econémicos.

v AMENAZA: Los vehiculos usados son menos atractivos.

2.1.1.4. FACTORES SOCIO / CULTURALES

2.1.1.4.1. EDUCACION.- La educacion ecuatoriana sigue en crisis, desde hace 20
afos los sucesivos gobiernos han incumplido la constitucion que dispone la

entrega del 30% del Presupuesto Nacional para este sector.

Diversas iniciativas que podrian tener importantes logros en la calidad educativa
son dejadas de lado manteniéndose modelos caducos que no logran superar la
vision tradicional del estudiante concebido como objeto, depdsito de
conocimientos, que impiden su insercion en el hecho educativo como sujeto de su
propia formacion y constructor de su destino. Millones de estudiantes siguen
aprendiendo contenidos que no tienen relacion con su realidad vy
consecuentemente no le sirven, lo cual se une a las metodologias empleadas que

retrasan los ritmos de aprendizaje.

% http://ww.uc3m.es/uc3m/dpto/HC/SIGLOS/m,rodri.doc
53



Escuela Politécnica del Ejércite

TABLA No. 11
[sEcTormpicapor | ouito |
Analfabetismo 4 36
Escolaridad 9,56
Primaria completa o236
Secundaria completa 36,52
Instruccion superior 3057
Tasa neta de escolarizacion basica 91 4
Porcentaje de repitencia (') 1,0
Porcentaje de desercion (*") 39

FUENTE: ww.contratosocialecuador.org.ec/home/contenidos.php?id=28&identificaArticulo=219
ELABORADO POR: Cuadernos CSE 2005

CONNOTACION GERENCIAL:

v' AMENAZA: Mayor nimero de personas sin educacion.

2.1.1.4.2. POBREZA.- La pobreza describe un amplio rango de circunstancias
asociadas con la necesidad, dificultad al acceso y carencia de recursos. La
pobreza es un término comparativo utilizado para describir una situacion en la que
se encuentra una gran parte de la humanidad y que se percibe como la carencia,
escasez o falta de los bienes mas elementales como por ejemplo alimentos,

vivienda, educacién o asistencia sanitaria.®®

% es.wikipedia.org/wiki/Pobreza
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GRAFICO No. 9

POBREZA Y EXTREMA POBREZA EN EL
ECUADOR, SEGUN CONSUMO 2005 - 2006
(URBANO)

120,00%
100,00% - O No pobres
80,00% -
60.00% - 74,50% O _Pot_)res no
' indigentes
40,00% ~ O Indigencia
20,00% - 21,80%
0,00% 3,80%
1

FUENTE: Encuesta de Condiciones de Vida, quinta Rionda 2005 — 2006, Pobreza y
Extrema Pobreza en el Ecuador.
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

Existe un nivel de pobreza del 26% en el area urbana. Como se observa en el
grafico No. 9, el 4% corresponde a la extrema pobreza, lo que significa que
aproximadamente 3 de cada 10 personas son pobres y 4 de cada 100 personas

se desenvuelven en condiciones precarias.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" AMENAZA: Menor demanda de vehiculos.

2.1.1.4.3 DESEMPLEO.- El desempleo se define como la situacién del grupo de
personas en edad de trabajar que en la actualidad no tienen empleo aun cuando
se encuentran disponibles para trabajar (no tienen limitaciones fisicas o0 mentales

para ello) y han buscado trabajo durante un periodo determinado.>®

% es.wikipedia.org/wiki/Desempleo
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TABLA No. 12 GRAFICO No. 10
DESEMPLEO DESEMPLEO_QUITO - Ultimos dos afos 11,755

Afios Porcentaje
Oct.-31-2006 10.33 %
Sep.-30-2006 10.15 % 10.91%
Ago.-31-2006 9.90 %
Jul.-31-2006 10.58 %
Jun.-30-2006 10.75 % e
May.-31-2006 11.01 %
Abr.-30-2006 10.98 %
Mar.-31-2006 10.27 % o
Feb.-28-2006 10.70%) oL ey
Ene.-31-2006 1128 %] oo
Dic.-31-2005 10.00 %
|Nov.-30-2005 ” 10.22 %| FUENTE: www.bce.com.ec
|Oct.-31-2005 ” 9.99 %| ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador
ISep.-30-2005 |  10.54 %|
IAgo.-31-2005 |  10.94 %)
Jul.-31-2005 |  11.25 %)
Jun.-30-2005 |  11.20 %|
IMay.-31-2005 |  11.00 %|
|Abr.-30-2005 |  10.50 %|
IMar.-31-2005 |  10.80 %|
IFeb.-28-2005 |  11.10 %|
[Ene.-31-2005 |  10.10 %|
IDic.-31-2004 |  10.10 %)
INov.-30-2004 |  10.30 %|

FUENTE: www.bce.com.ec
ELABORADO POR: Banco Central del Ecuador

Como se observa en la tabla No. 12 y grafico No. 10, el nivel de desempleo es

propenso a elevarse, en los dos ultimos afios su mayor nivel ha sido de 11,25%

en el mes de Julio de 2005 y el menor se presentd en agosto de 2006 con 9,90%,

actualmente este porcentaje se ha ubicado 10,33%.

CONNOTACION GERENCIAL:

v' AMENAZA: Poblacion sin dinero para adquirir un vehiculo.
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2.1.1.4.4. SUBEMPLEO.- Situacion de las personas en capacidad de trabajar que

perciben ingresos por debajo del salario minimo vital. También se llama
subempleo a la situacion de pluriempleo que viven muchos ecuatorianos, por
tanto no es que falta el empleo, sino el ingreso de esta persona lo que se

encuentra por debajo del limite aceptable.®”

TABLA No. 13 GRAFICO No. 11
NDESEMPLEO : EVOLUCION DEL SUBEMPLEQO NACIONAL URBANO
Anos | Porcentaje
Sep-03 61,40% 63 00%
Nov-03 62,10%|| = ) 62,50%m
7 62,00% 1 " 62,10%
Mar-04 59,30% - u 61,40% " " 61,30"/: /o
Jun-04 59,70% 00 59,70% _ 61,40% 80%
Ago-04 60,10% 070 1 .
N?)v o = 300/2 - . 6010%  m59,30%
- : 59,30%
Mar-05 56,50% | | 58.00% :
Jun-05 61,40% || 57.00% 1  56.50%
Sep-05 61,30% || 56,00% -
Dic-05 60,80% | | 55,00%
Mar-06 62,50% 54,00% 1
53,00% T T T T T T T T T T T T T T T
I\ 0“’0“0“0“0“9” 0“6”690"0"’9“’0"0@0@
STF LI VLI FELF VL

FUENTE ENEMDU. Proyecciones de poblacion por provincias, cantones, areas, sexo y grupos de
edad, Periodo 2001 — 2010 Proyecciones. CEPAL Serie 01 No. 206 Agosto 2004
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

Como se presenta los datos en la tabla No 13, durante los dos ultimos afios el
subempleo ha fluctuado con un minimo de 56,50% y un maximo de 62,50%,
tendiendo a incrementarse, lo que demuestra que en el Ecuador no existe

suficientes fuentes de trabajo.

CONNOTACION GERENCIAL:

v' AMENAZA: Menor nivel de ingresos para comprar autos.

3" http:/www.ildis.org.ec/estadisticas/estadisticasdos.htm
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2.1.1.4.5. MIGRACION.- Desde el punto de vista demogréafico, se define como el
cambio de residencia de un lugar denominado "origen", hacia otro lugar llamado

"destino" en el que permanece durante un periodo de tiempo determinado.®

TABLA No. 14 GRAFICO No. 12

Afos Ecuatorianqs ENTRADAS Y SALIDAS DE ECUATORIANOS
Entradas | Salidas
1999 294547 | 385655 | | 700000
2000 344052 | 519974 | | 500000 . B 626611 m 613106 m o331
2001 423737 | 562067 H 562067

2002| 461396| 626611 5000 = o199
2003 485971 613106 | 200000 -

2004 528912| 603319

528912

W 385655

300000 1

200000 1

100000 1

0 T T T T T T
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

| ——ENTRADAS ® SALIDAS |

FUENTE ENEMDU. Proyecciones de poblacién por provincias, cantones, areas, sexo y grupos de
edad, Periodo 2001 — 2010 Proyecciones. CEPAL Serie 01 No. 206 Agosto 2004
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

Los datos de la tabla No. 14 describen el elevado nivel migratorio existente en el
Ecuador el cual ha ido aumentando afio tras afio como consecuencia de la
inestabilidad financiera de 1999, la cual obligd a los ecuatorianos a buscar

mejores horizontes en el extranjero.

CONNOTACION GERENCIAL
v OPORTUNIDAD: Flujo de remesas constantes y crecientes.
v" AMENAZA: Compra de autos nuevos.

2.1.1.4.6. SITUACION POLITICA DEL ECUADOR.- La historia politica del pais
ha sido marcada por centenas de personalidades que ocuparon el sillén

presidencial, cada uno con sus propias caracteristicas para gobernar.

38 \wwww.portalagrario.gob.pe/glosario_m.shtml
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Ecuador retorn6 a la democracia en 1979. Desde entonces ha tenido doce
presidentes, de los cuales solo tres han terminado el periodo para el cual fueron
elegidos en las urnas (cuatro afios). En los ultimos diez afios ningun Jefe de

Estado seleccionado por el voto popular ha podido culminar su mandato.

Los actos corruptos también forman parte del quehacer politico en el pais, lo que
tiene connotacion ética negativa en la sociedad ecuatoriana, sin embargo a pesar
de que existe un rechazo general a ellos, la misma sociedad los considera

normales.

Esta es la realidad politica del Ecuador, que causa incertidumbre y casi nos ha
robado la esperanza, puesto que las falsas promesas y los intereses personales
no permiten que el pais surja, esta realidad cambiara cuando sus lideres
abandonen el falso sentido de heroicidad que proclaman, o, en su defecto,

cuando lo asuman plenamente.

CONNOTACION GERENCIAL:

v AMENAZA: Desequilibrio politico.

v AMENAZA: Alto nivel de incertidumbre.
v AMENAZA: Corrupcion.

v AMENAZA: Gran nimero de politicos.
v AMENAZA: Democracia violentada.

2.1.1.4.7. SITUACION LEGAL DEL SECTOR.- El sector automotor cuenta con un
marco institucional que coordina el accionar de cada uno de los miembros de la

cadena.

En cuanto a produccién la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana, CINAE,
organismo que regula todo lo relativo a la produccion automotriz nacional, de
acuerdo a las facultades establecidas en la Ley de Fomento de la Industria

Automotriz.

La Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador, AEADE, se ocupa de los

aspectos concernientes a la comercializacion de automotores en el pais y

Ma. Gabiviela Visquez G.
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participa como miembro de la Asociacion Latinoamericana de Distribuidores
Automotrices, ALADDA, organismo que representa los intereses de los

concesionarios automotrices a nivel internacional.

Las Camaras de Comercio tanto de Quito como de Guayaquil, cuentan cada una
con una division especialmente destinada a servir al sector automotor. Por otra
parte, existen un sin nUmero de asociaciones privadas que agrupan a empresas
localizadas en las diferentes ciudades del pais que tienen como objetivo el

defender los intereses de sus afiliados.

En cuanto al marco legal en enero 18 de 1979 se promulga la Ley de Fomento de
la Industria Automotriz, publicada en el registro oficial 765 de febrero 2 del mismo
afo, por la cual se busca dar cumplimiento al Programa Sectorial de Desarrollo de
la Industria Automotriz, establecido dentro de la Decision 120 del Acuerdo de
Cartagena. El objetivo de esta ley fue promover el desarrollo ordenado y armonico

del sector automotor ecuatoriano.

Dentro de su articulado la precitada ley sefiala que las empresas ensambladoras
de vehiculos deberan estimular la formacion de proveedores nacionales de
componentes, brindandoles la asistencia técnica que requieran. Indicando

ademas que el Gobierno incentivara el establecimiento y desarrollo

de tales proveedores, proporcionandoles a través de las instituciones
competentes, el apoyo financiero necesario. Dicha ley establecia como deducible
del impuesto a la renta, todo gasto realizado para investigacion cientifico-

tecnoldgica, asi como el entrenamiento de personal en areas técnicas.

Asimismo se indica que las empresas automotrices estan obligadas a prestar la
colaboracion y asistencia adecuadas para el desarrollo de programas nacionales
de capacitacién del personal ecuatoriano y para el establecimiento de centros de

investigacion y control de calidad, vinculados al sector automotor.>®

%9 www.bce.fin.ec/docs.php?path=./documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/Apuntes/ae50.pdf
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El sector automotor en la economia nacional juega un papel muy importante por
las distintas variables a las que aporta tales como la recaudacion fiscal, la
generacion de valor agregado y la creacidén de fuentes de trabajo. Adicionalmente
es uno de los sectores que mas aporta al sector fiscal por concepto de aranceles,

impuesto a la renta y a los vehiculos motorizados.

Las regulaciones ante las cuales el sector dedicado a la compra venta de
vehiculos usados debe regirse son:

v" Inscripcion de la empresa en la Superintendencia de Compaiiias.
v' Regirse al Codigo de Comercio, para realizar la compra venta.

v' Pago de impuestos.

v' Pago al Servicio de Rentas Internas.

CONNOTACION GERENCIAL:
v OPORTUNIDAD: Existen regulaciones legales para la transaccion.

2.1.2. MICROAMBIENTE

Son los factores que afectan a una empresa en particular y, a pesar de que
generalmente no son controlables, se puede influir en ellos, estas fuerzas
cercanas a la_empresa son capaces de afectar su habilidad de servir a sus

clientes, incluyen: a la empresa, los proveedores, los intermediarios del mercado,

los clientes y el publico. Estos factores determinan las fortalezas o debilidades de

la empresa.*

2.1.2.1. PROVEEDORES.- Los proveedores de la division de Vehiculos Usados
de Automotores Continental S.A.(Matriz - El Labrador) son todas las personas

residentes en el Distrito Metropolitano de Quito que tengan vehiculo.

CONNOTACION GERENCIAL:
v' FORTALEZA: Muchos proveedores.

v" FORTALEZA: Potenciales clientes de otros vehiculos usados.

“% http://mitecnologico.com/Main/MicroambienteOFactoresControlablesEmpresa
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v" DEBILIDAD: Potenciales clientes de vehiculos nuevos.

2.1.2.2. CLIENTES.- Los clientes del area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A.(Matriz - El Labrador), son toda la poblacién econémicamente,

gue desee adquirir un vehiculo usado.

CONNOTACION GERENCIAL:
v FORTALEZA: Existen gran cantidad de demanda.
v' DEBILIDAD: Preferencia por financiamiento de vehiculos nuevos.

2.1.2.3. LA COMPETENCIA.- Dentro de la competencia de la divisiébn de

Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.(Matriz - El Labrador),

debemos considerar a:

v' Los concesionarios Chevrolet, que también tienen esta area de apoyo como
parte de su negocio.

v' Los concesionarios de otras marcas de vehiculos que cuentan con esta
division.

v Los patios de autos.

Las ferias: Sur y Mitad del Mundo (CEMEXPO).

v/ Comerciantes independientes.

<

2.1.2.3.1. CONCESIONARIOS CHEVROLET.- Los concesionarios General Motos

gue también cuentan con la division de Vehiculos Usados son:

v ECUAUTO
v" METROCAR

2.1.2.3.2. CONCESIONARIOS DE OTRAS MARCAS.- Son concesionarios de
marcas de vehiculos diferentes a la Chevrolet, que integran el area de usados

como parte de su actividad comercial, entre estos tenemos:

v" Ponce Yépez.

v' Casa Baca

Ma. Gabiviela Visquez G.
62



Escuela Politécnica del Ejércite

2.1.2.3.3. PATIOS DE VEHICULOS USADOS .- Los patios de compra, venta,
cambio y comision de vehiculos ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito se
detallan en la tabla No. 15.

TABLA No. 15
PATIOS DE VEHICULOS USADOS
NORTE
- No. AUTOS
No. NOMBRE DIRECCION PROM. MES
1 [ Car'stogo! KARS Av. Shyris N 36 — 54 11
2 | AC Coches Av. Shyris N 38 - 27 15
3 Brokautos Av. G_aspar de Villarroel, frente al 13
Colegio Anderson
4 | Auto Center Av. América 46 — 83 10
5 | Cabrera Autos Av. 6 de, D_|C|embre N 34,— 42 y Av. 33
Interoceanica Guayasamin
6 | Auto House Av. Shyris N. 41 -187 y Tomas de 9
Berlanga
7 | Auto LAV Av. Shyris y Rio Coca Esq. 23
. Av. 6 de Diciembre y Av. El Inca
8 | PRI A0S (Junto al Bco. Pichincha esq.) e
9 | Todo Auto Eslg Coca E5 — 08 E Isla Isabela 18
Comercial de Autos Av. Amazonas E 4 — 46 y Rio Coca
10 . 11
Sudameérica esq.
Av. De la Prensa N 42 — 34 junto a
11| Auto Sport la Gasolinera Mas Gas, sector La Y 32
12 | Autos Cafey Av. De la Prensa No. 2940 y José 10
Herboso
13 | comercial Pozo é;l/r.g,gmazonas 7835 frente a TAME 20
14 | Su Auto Av. Amazonas 6787 y José Vinueza 18
Gaspar de Villarroel E3 — 82 Y
15 | @utorepuestos.com Jorge Drom, diagonal a 19
ANDINATEL
16 | YAZK Autos Av. Amazonas 3755 y Japon 26
17 Autoventas 10 de Av. 10 de Agosto 4507 una cuadra 29
Agosto al norte de la Av. Republica
18 | Autos MART ng Republica y Av. 10 de Agosto 14
Av. Republica 'y  Francisco
Sl Hernandez del Girdn (esq.) 4
20 | NAUTOS Orellana y Marieta Veintimilla 15
21 | LANCAR América Oe 3 -81 vy Villalengua 14
(esq.)
22 | Exclusive Cars A, 10 EE Agosgo LEL 16
Estacion del Trolebus
23 | Manuel Merizalde Av. Amazonas frente a la Plaza de 15
Toros
24 | Usados OK Ay. 6 de Diciembre N 53-218 y los 14
Pinos
o5 | Ecuatruck Q;/q Eloy Alfaro s/n. y las Higueras o5
26 | Auto Marc Av. El Inca y Av. Amazonas esq. 16
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Frente a la Iglesia del Carmelo
27 | Automotores é;/q 10 de Agosto y Av. Orellana 12
SUR
< No. AUTOS
No. NOMBRE DIRECCION PROM. MES
. Av. Maldonado, junto al Bco.
28 | Compra, Venta, Cambio Pichincha 4

FUENTE: Patios de Autos ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

2.1.2.3.4. FERIAS Y COMERCIANTES INDEPENDIENTES.- Son las ventas
informales que se dan en el sur y noroccidente de la ciudad, en las cuales se
comercializan todo tipo de vehiculos multimarcas y tienen gran acogida por la
gente. Los negociantes o comerciantes independientes son los principales

proveedores de esta feria.

CONNOTACION GERENCIAL:

v FORTALEZA: No ofrecen las mismas garantias que Automotores Continental
S.A.

v' DEBILIDAD: Gran numero de oferentes.

v' DEBILIDAD: Precios mas bajos

2.1.2.4. PRECIO.- Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o

servicio. Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asignha
a un producto o servicio en términos monetarios y de otros parametros como

esfuerzo, atencion o tiempo.*

Los precios que ofrece el area de Vehiculos Usados de Automotores Continental
S.A. (Matriz - El Labrador), son fijados considerando primeramente el costo de
adquisicion del vehiculo, el mismo que es determinado luego de que se le realiza
un avallo mecanico y a partir de una revision de su apariencia fisica, modelo,
afio, accesorios, etc., una vez fijado este valor se le aumenta un porcentaje de

ganancia para el concesionario.

* http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
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CONNOTACION GERENCIAL:

v

v
v
v

FORTALEZA: Incluye garantia de procedencia.

FORTALEZA: Precios similares a los de la competencia en concesionarios.
DEBILIDAD: Precios mas altos que en las ferias.

DEBILIDAD: EI precio de recepcion se acerca mucho al precio de venta real
de mercado.

2.2. ANALISIS INTERNO.- Mediante este analisis se conocera la estructura de la

Division de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. (Matriz - El

Labrador), como funciona internamente y las actividades de cada area.

2.2.1. AREA ADMINISTRATIVA.- Esta area se encarga de asegurar el adecuado

aprovechamiento de los recursos administrativos, mediante el apoyo oportuno al

Area de Ventas y a la Gerencia en la ejecucion de sus funciones, con el

acatamiento de los principios y normas, que apoyan la gestiéon del Departamento

de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

Las tareas que se cumplen en esta area, se describen a continuacion:

v

<\

NN NN

Ingresar al sistema de Automotores Continental, los vehiculos usados que se
reciben.

Ingresar al sistema los vehiculos usados que se reciben de Ecua-Auto y Ecua-
Wagen, los mismos que generan una factura de por comision que
posteriormente se enviara a las respectivas compafias

Verificar los documentos de los vehiculos usados que dejan los clientes

Armar las carpetas con los documentos correspondientes de los vehiculos
usados.

Realizar las 6rdenes de avalué mecéanico.

Coordinar con el Taller para realizar avalios mecéanicos.

Recibir documentos.

Elaborar certificados de recepcion de vehiculos usados para GMAC.

Solicitar cheques para cancelar liquidaciones de GMAC., esto incluye:

1. Generar el requerimiento del cheque a través del sistema.

2. Realizar el memorandum de emision de cheque

Ma. Gabiviela Visquez G.
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3. Llevar los documentos al Departamento de Crédito para que los aprueben
y entregar en Contabilidad.

v’ Elaborar cartas, memos, autorizaciones.

v' Realizar todo el proceso de venta del vehiculo: hoja de control, venta del
vehiculo, facturacion, etc.

v Control vehiculos usados.

v Entregar la liquidacion de venta de los vehiculos usados en Crédito.

v' Realizar el reporte de control de las ventas mensuales con los gastos
respectivos en que se incurrié con cada vehiculo.

v' Enviar el reporte de las ventas para las comisiones respectivas a Contabilidad

<

Solicitar emision de cheques para cancelar servicios profesionales, trabajos
realizados a los autos, etc.

Enviar los documentos al abogado para que efectué los tramites respectivos.
Organizar la hoja de ruta de mensajero.

Entregar los documentos a los clientes.

Manejo de caja chica: reporte de caja chica, reposicion de caja chica.

Reporte de cancelacion de comisiones a vendedores de nuevos.

AN N N NN

Atencion a los clientes.

2.2.1.1. ORGANIGRAMA DEL AREA DE VEHICULOS USADOS DE
AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.

GERENTE DE
AUTOS USADOS

4 1
JEFE VENDEDOR
ADMINISTRATIVO
\ J
MENSAJERO

FUENTE: AUTOMOTORES CONTINENTAL

ELABORADO POR: Departamento de Recursos Humanos de Automotores Continental.
CONNOTACION GERENCIAL:
v' FORTALEZA: Respaldo del Area Financiera de Automotores Continental S.A.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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FORTALEZA: Financiamiento con GMAC.
FORTALEZA: Garantia de procedencia.
FORTALEZA: Recurso humano.

FORTALEZA: Existe delegacion de funciones.
FORTALEZA: Organizacion estructurada.
FORTALEZA: Organizacion pequefa pero solida.
FORTALEZA: Comunicacion fluida y directa.
DEBILIDAD: No existen un manual de procesos.

AN NN N N NN

Es importante recalcar que dentro de la Gerencia de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S. A. también se detectaron las siguientes debilidades:

CONNOTACION GERENCIAL:
v' DEBILIDAD: Recepcién de vehiculos sin los documentos pertinentes, en regla
o0 completos.

v' DEBILIDAD: No se castiga en precio a los vehiculos prendados.

2.2.2. AREA DE VENTAS.- La organizacion de esta area viene dada por las
diversas alternativas que una empresa tiene para estructurar las diferentes
actividades comerciales; siempre estara condicionada a una serie de factores
internos y externos, como pueden ser: el tamafio de la empresa, la filosofia que
se va a seguir, los recursos econdmicos, la proyeccion de futuro, el tipo de

mercado y producto.

El area de Ventas de la Division de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A. tiene la funcién de atender al cliente y encargarse de realizar
todo el proceso de ventas, incluyendo el seguimiento al cliente antes y después
de que se concrete la venta, la clave en esta area se concentra en el poder de

negociacion de los vendedores.
CONNOTACION GERENCIAL:

v OPORTUNIDAD: Prestigio e imagen del Concesionario.
v OPORTUNIDAD: Respaldo de marca Chevrolet.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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v OPORTUNIDAD: Comerciantes que ayudan a rotar mas rapido el dinero y los
autos.

AMENAZA: Ferias Chevrolet.

FORTALEZA: Respaldo del servicio técnico.

FORTALEZA: Opciones de financiamiento.

FORTALEZA: Personal con conocimiento sobre precios y avaluos.
FORTALEZA: Base de datos de los clientes.

FORTALEZA: Asesoramiento.

DEBILIDAD: Falta de fuerza de ventas.

DEBILIDAD: Falta de capacitacion en estrategias de ventas y negociacion

AN NNV N N NN

especifica para vehiculos usados.

<

DEBILIDAD: Falta servicio postventa.

<

DEBILIDAD.- Falta conexion entre Gerencia y Ventas.

v' DEBILIDAD.- Departamento de Marketing centralizado.

2.2.3. AREA DE MENSAJERIA.- Esta area constituye un apoyo para toda la
division ya que se encarga de la entrega y recepcion de documentos y de la

gestion de los tramites legales.

CONNOTACION GERENCIAL:
v" FORTALEZA: Recurso humano eficiente.

v DEBILIDAD: No estan determinadas sus funciones.

2.3. ANALISIS FODA

En el proceso de analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, analisis FODA, se consideran los factores econdmicos, politicos,
sociales y tecnolégicos que representan las influencias del ambito externo a
Automotores Continental S.A., que inciden sobre su quehacer interno, ya que
potencialmente pueden favorecer o poner en riesgo el cumplimiento de su mision.
La prevision de esas oportunidades y amenazas posibilita a construccion de

escenarios anticipados que permitan reorientar el rumbo de la empresa.

Las fortalezas y debilidades corresponden al ambito interno de Automotores
Continental S.A.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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2.3.1. MATRICES
2.3.1.1. MATRICES DE RESUMEN (1 - 4)
2.3.1.1.1. IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES

MATRIZ No. 1 (Oportunidades)

ORD. OPORTUNIDADES

1 El dolar representa una moneda fuerte.

5 Fuente propia de financiamiento G-MAC, en confrontacién con una
alta Tasa Activa de Interés.

. Debido a la baja Tasa Pasiva de Interés los clientes prefieren invertir
su dinero en la compra de vehiculos.

) Las Instituciones Financieras pagan intereses bajos, por lo que la
gente prefiere invertir su dinero.

5 El PIB del sector automotriz esta en crecimiento.
La estabilidad de la moneda contribuye al crecimiento de la economia.

7 La dolarizacién erradica la expectativa sobre el riesgo devaluatorio.

. La dolarizacion permite mantener bajos niveles de inflacién y tasas de
interés.
La estabilidad de la moneda presenta un escenario seguro para

2 endeudamiento a mediano y largo plazo.

G La Balanza Comercial positiva incide en mayores niveles de liquidez
por el ingreso de divisas, dinamizando a la economia.
El incremento de la PEA hace que se cuente con mayor niumero de

1 personas con poder adquisitivo.

o Al incrementarse la PEA, existe mayor ndmero de personas que
requieren movilizarse desde su trabajo hasta su hogar.
El aumento de la poblacién, se refleja en el incremento del nivel de

13 demanda en el mercado.

14 Incremento del nimero de miembros en las familias.

15 El transporte propio es una necesidad mas que en un lujo.

16 La tecnologia de los vehiculos se reflejara en su precio.

17 Aumento de demanda de vehiculos econémicos.

18 La migracion ha ocasionado flujo de remesas constantes y crecientes.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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19 Existen regulaciones legales para la transaccion.

20 Imagen y Prestigio de Automotores Continental S.A.

21 Respaldo de la marca Chevrolet.

- Comerciantes que ayudan a rotar con mayor rapidez el dinero y los
autos.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

2.3.1.1.2. IDENTIFICACION DE AMENAZAS

MATRIZ No. 2 (Amenazas)

ORD. AMENAZAS

1 La inflacion causa variacion de los niveles de precios.

2 Intereses altos en la Tasa Activa.

El pago de la deuda externa hace que se disminuya la asignacion de

recursos dentro del pais.

4 El aumento del Riesgo Pais disminuye la inversion extranjera.

Los vehiculos usados son menos atractivos porque no cuentan con

los dltimos avances tecnoldgicos.

6 Mayor numero de personas sin educacion.

7 La pobreza incide en que disminuya la demanda de vehiculos.

El desempleo incrementa el nUmero de poblacidon que no cuenta con

® dinero para adquirir un vehiculo.

El aumento del desempleo hace que las personas tengan menor
> nivel de ingresos para comprar autos.
10 Los migrantes al enviar mayor nivel de remesas prefieren comprar

autos nuevos.

11 | Desequilibrio politico.

12 | Alto nivel de incertidumbre en la politica.

13 | Corrupcion.

14 | Gran numero de politicos.

15 Democracia violentada

16 Ferias de Autos Chevrolet.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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2.3.1.1.3. IDENTIFICACION DE FORTALEZAS

MATRIZ No. 3 (Fortalezas)

ORD. FORTALEZAS
1 Automotores Continental cuenta con su propia fuente de
financiamiento G-MAC.
2 Muchos proveedores.
3 Los proveedores son potenciales clientes de otros vehiculos usados.
4 Por la gran cantidad de clientes aumenta la demanda.
5 La competencia (patios) no ofrece las mismas garantias que

Automotores Continental S.A.

6 El precio de Automotores Continental Incluye la garantia de

procedencia de los vehiculos usados.

7 Automotores Continental presenta precios similares a los de la

competencia en concesionarios.

8 La divisibon de Vehiculos Usados en su gestion Administrativa
Financiera cuenta con el respaldo del Area Financiera de Automotores
Continental S.A.

9 La divisidbn de Vehiculos Usados otorga garantia de procedencia del

vehiculo usado.

10 Recurso humano del Area de Vehiculos Usados.

11 | En el area administrativa existe delegacion de funciones.

12 | El organigrama de Vehiculos Usados estéa bien estructurado.

13 | El departamento es pequefio pero sélido

14 | Existe comunicacion fluida y directa entre la Jefatura Administrativa y

el resto del area.

15 | Respaldo del servicio técnico de Talleres.

16 | Opciones de financiamiento para la compra.

17 | Fuerza de ventas con conocimientos sobre precios y avallos.

18 Ventas cuenta con una base de datos de los clientes.

19 La fuerza de ventas brinda asesoramiento al cliente.

20 | Elrecurso humano de mensajeria es eficiente.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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2.3.1.1.4. IDENTIFICACION DE DEBILIDADES

MATRIZ No. 4 (Debilidades)

ORD. DEBILIDADES

1 Los proveedores son potenciales clientes de vehiculos nuevos.

Los clientes tienen preferencia por financiamiento de vehiculos

NuUevos.

Gran numero de oferentes.

4 Las ferias ofrecen vehiculos a precios mas bajos.

El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental maneja

precios mas altos que los de las ferias informales.

El precio de recepcion se acerca mucho al precio de venta real del

mercado.

7 El area Administrativa no cuenta con un manual de procesos.

Recepcion de vehiculos sin los documentos: pertinentes, en regla

o0 completos.

9 No se castiga en precio a los vehiculos prendados.

10 Falta fuerza de ventas.

1 Falta de capacitacion en estrategias de ventas y negociacion
especifica para vehiculos usados.

12 | Falta de servicio postventa.

13 | Falta conexion entre Gerencia y Ventas.

14 | Departamento de Marketing centralizado.

15 | No se encuentran definidas las funciones de mensajeria.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

2.3.1.2. MATRICES DE PONDERACION DE IMPACTO (5 - 8)

PONDERACION DE IMPACTO
PARAMETROS VARIABLES PONDERACION
Alto Alta incidencia de las variables. 5
Medio Relativa incidencia de las variables. 3
Bajo Poca incidencia de las variables. 1

Ma. Gabiviela Visquez G.
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2.3.1.2.1. PONDERACION DE OPORTUNIDADES

MATRIZ No. 5 (Oportunidades)

IMPACTO
ORD. OPORTUNIDADES : :
Alto | Medio | Bajo
1 El dolar representa una moneda fuerte. X

Fuente propia de financiamiento G-MAC, en
2 confrontaciobn con una alta Tasa Activa de X

Interés.

Debido a la baja Tasa Pasiva de Interés los
3 clientes prefieren invertir su dinero en la compra | X

de vehiculos.

Las Instituciones Financieras pagan intereses

4 bajos, por lo que la gente prefiere invertir su X
dinero.
5 El PIB del sector automotriz esta en crecimiento. X

La estabiidad de la moneda contribuye al

crecimiento de la economia.

La dolarizacién erradica la expectativa sobre el

riesgo devaluatorio.

La dolarizacion permite mantener bajos niveles

de inflacion y tasas de interés.

La estabilidad de la moneda presenta un
9 escenario seguro para endeudamiento a X

mediano y largo plazo.

La Balanza Comercial positiva incide en mayores
10 | niveles de liquidez por el ingreso de divisas, X

dinamizando a la economia.

El incremento de la PEA hace que se cuente con
11 | mayor numero de personas con poder | X

adquisitivo.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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Al incrementarse la PEA, existe mayor numero
12 | de personas que requieren movilizarse desde su X

trabajo hasta su hogar.

- El aumento de la poblacién, se refleja en el
X
incremento del nivel de demanda en el mercado.

Incremento del nimero de miembros en las

14 X
familias.
- El transporte propio es una necesidad mas que
en un lujo. X
L La tecnologia de los vehiculos se reflejard en su
° precio. X
17 | Aumento de demanda de vehiculos econémicos. X

- La migracion ha ocasionado flujo de remesas
X
constantes y crecientes.

19 | Existen regulaciones legales para la transaccion. X
7 Imagen y Prestigio de Automotores Continental y

S.A.
21 | Respaldo de la marca Chevrolet. X

- Comerciantes que ayudan a rotar con mayor
X
rapidez el dinero y los autos.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

2.3.1.2.2. PONDERACION DE AMENAZAS

MATRIZ No. 6 (Amenazas)

IMPACTO
Alto | Medio | Bajo

ORD. AMENAZAS

La inflacibn causa variacion de los niveles de

precios.

2 Intereses altos en la Tasa Activa. X

El pago de la deuda externa hace que se
3 disminuya la asignacién de recursos dentro del X

pais.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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El aumento del Riesgo Pais disminuye Ila

inversion extranjera.

Los vehiculos usados son menos atractivos
5 porque no cuentan con los Ultimos avances X

tecnologicos.

6 Mayor numero de personas sin educacion. X
. La pobreza incide en que disminuya la demanda
X
de vehiculos.

El desempleo incrementa el numero de
8 poblacién que no cuenta con dinero para adquirir | X

un vehiculo.

El aumento del subempleo hace que las
9 personas tengan menor nivel de ingresos para| X

comprar autos.

- Los migrantes al enviar mayor nivel de remesas
X
prefieren comprar autos nuevos.

11 Desequilibrio politico. X
12 Alto nivel de incertidumbre en la politica. X
13 Corrupcion. X
14 Gran numero de politicos. X
15 Democracia violentada X
16 Ferias de Autos Chevrolet. X

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

2.3.1.2.3. PONDERACION DE FORTALEZAS

MATRIZ No. 7 (Fortalezas)

IMPACTO
ORD. FORTALEZAS

Alto | Medio | Bajo

Automotores Continental cuenta con su propia

fuente de financiamiento G-MAC.

2 Muchos proveedores. X

Los proveedores son potenciales clientes de otros

vehiculos usados.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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4 Por la gran cantidad de clientes aumenta la y
demanda.
La competencia (patios) no ofrece las mismas

> garantias que Automotores Continental S.A. X
El precio de Automotores Continental Incluye la

° garantia de procedencia de los vehiculos usados. X
Automotores  Continental presenta  precios

7 similares a los de la competencia en| X
concesionarios.
La division de Vehiculos Usados en su gestion
Administrativa Financiera cuenta con el respaldo

8 del Area Financiera de Automotores Continental X
S.A.
La division de Vehiculos Usados otorga garantia

° de procedencia del vehiculo usado. X

10 | Recurso humano del Area de Vehiculos Usados. | x
En el area administrativa existe delegacion de

t funciones. X
El organigrama de Vehiculos Usados esta bien

12 estructurado. X

13 | El departamento es pequefio pero solido. X
Existe comunicacion fluida y directa entre la

14 Jefatura Administrativa y el resto del area. X

15 | Respaldo del servicio técnico de Talleres. X

16 | Opciones de financiamiento para la compra. X
Fuerza de ventas con conocimientos sobre

L precios y avaluos. X
Ventas cuenta con una base de datos de los

18 clientes. X
La fuerza de ventas brinda asesoramiento al

1 cliente. X

20 | El recurso humano de mensajeria es eficiente. X

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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2.3.1.2.4. PONDERACION DE DEBILIDADES

MATRIZ No. 8 (Debilidades)

IMPACTO
Alto Medio Bajo

ORD. DEBILIDADES

Los proveedores son potenciales clientes de

vehiculos nuevos.

2 Los clientes tienen preferencia  por

financiamiento de vehiculos nuevos. X
3 Gran namero de oferentes. X
Las ferias ofrecen vehiculos a precios mas
N bajos. X
El Area de Vehiculos Usados de Automotores
5 Continental maneja precios mas altos que los X

de las ferias informales.

El precio de recepcion se acerca mucho al

precio de venta real del mercado.

El area Administrativa no cuenta con un

manual de procesos.

Recepcion de vehiculos sin los documentos:

pertinentes, en regla o completos.

No se castiga en precio a los vehiculos

prendados.

10 Falta fuerza de ventas. X

Falta de capacitacion en estrategias de ventas

11 |y negociacion especifica para vehiculos | x

usados.
12 | Falta de servicio postventa. X
13 | Falta conexion entre Gerencia y Ventas. X
14 | Departamento de Marketing centralizado. X
No se encuentran definidas las funciones de
o mensajeria. X
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2.3.1.3.1. MATRIZ DE AREA OFENSIVA ESTRATEGICA FO
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MATRIZ No. 9 (FO)
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ORD. FORTALEZAS 5 . N . - - o - . o S
(e]
1 Automotores Continental cuenta con su propia fuente de financiamiento G-MAC. 5 3 5] 5 5 5 1 5 5 3 42
2 Muchos proveedores. 1 3 3 5 5 5 5 5 3 3 38
3 Los proveedores son potenciales clientes de otros vehiculos usados. 5 3 3 5 5 3 5 5 3 3 40
4 Por la gran cantidad de clientes aumentala demanda. 8 5 3 5 5 5 5 5 5 5} 46
La competencia (patios) no ofrece las mismas garantias que Automotores Continental
) SA 5 3 1 1 1 1 1 5 5 1 24
El precio de Automotores Continental Incluye la garantia de procedencia de los vehiculos
6 1 5 5 1 1 1 1 S| 5 1 24
usados.
Automotores Continental presenta precios similares a los de la competencia en
7 o 5 5 5 3 3 3 3 5 5 3 40
concesionarios.
La divisién de Vehiculos Usados en su gestion Administrativa Financiera cuenta con el
8 ) o ) 5 1 1 1 1 1 1 1 3 1 16
respaldo del Area Financiera de Automotores Continental S.A.
9 La divisién de Vehiculos Usados otorga garantia de procedencia del vehiculo usado. 1 1 1 1 1 1 1 5 5 3 20
10 Recurso humano del Area de Vehiculos Usados. 5 5 1 5] 5] 5] 1 5] 5] 5] 42
11 En el &rea administrativa existe delegacion de funciones. 1 1 1 1 1 1 1 5 5 1 18
12 El organigrama de Vehiculos Usados esta bien estructurado. 1 1 1 1 1 1 1 5 5 1 18
13 El departamento es pequefio pero sélido 5 1 1 1 1 1 1 5 5 1 22
14 Existe comunicacion fluida y directa entre la Jefatura Administrativa y el resto del area. 3 1 1 1 1 1 1 1 5 1 16
15 Respaldo del servicio técnico de Talleres. 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 12
16 Opciones de financiamiento para la compra. 5 5 5 3 3 3 3 5 5 8 40
17 Fuerza de ventas con conocimientos sobre precios y avallios. 5 5 1 1 1 1 1 5 5 1 26
18 Ventas cuenta con una base de datos de los clientes. 1 1 1 1 1 3 1 1 3 5 18
19 La fuerza de ventas brinda asesoramiento al cliente. 5 3 1 1 1 1 3 5 5 1 26
20 El recurso humano de mensajeria es eficiente. 5 1 1 1 1 1 1 1 5 3 20
TOTAL 68 5 42 44 44 44 38 78 90 46

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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2.3.1.3.2. MATRIZ DE AREA DE DEFENSA ESTRATEGICA DA

MATRIZ No. 10 (DA)
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Los proveedores son potenciales clientes de vehiculos
1 5 5 3 1 8 1 5 26
nuevos.
Los clientes tienen preferencia por financiamiento de
2 . 5 5 5 1 8 5 5 32
vehiculos nuevos.
Gran nimero de oferentes. 1 3 3 3 3 1 1 18
4 Las ferias ofrecen vehiculos a precios mas bajos. 5 5 3 1 5 5 1 28
El precio de recepcion se acerca mucho al precio de venta real
5 5 3 3 1 3 3 3 22
del mercado.
Recepcioén de vehiculos sin los documentos: pertinentes, en
6 1 1 1 1 1 1 1 8
regla o completos.
7 Falta fuerza de ventas. 1 1 3 1 1 3 5 16
Falta de capacitacion en estrategias de ventas y negociacién
8 - 3 1 1 5 1 1 1 1 12
especifica para vehiculos usados.
9 Falta de servicio postventa. 1 1 3 1 1 1 1 10
10 Departamento de Marketing centralizado. 1 1 3 1 1 1 3 12
11 No se encuentran definidas las funciones de mensajeria. 1 1 1 1 1 1 1 8
TOTAL 27 27 33 13 23 23 27

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.




2.3.1.3.3. MATRIZ DE AREA DE RESPUESTA ESTRATEGICA FA

MATRIZ No. 11 (FA)
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1 Automotores Continental cuenta con su propia fuente de financiamiento G-MAC. 1 5 1 1 3 3 5 3 22
2 Muchos proveedores. 3 1 1 1 & g g 5 20
3 Los proveedores son potenciales clientes de otros vehiculos usados. 3 5 1 1 5 5 5 1 26
4 Por la gran cantidad de clientes aumenta la demanda. & 5] 3 1 1 1 3 5} 22
La competencia (patios) no ofrece las mismas garantias que Automotores Continental
) SA 1 3 3 1 1 1 1 1 12
El precio de Automotores Continental Incluye la garantia de procedencia de los vehiculos
6 3 1 1 1 1 1 1 1 10
usados.
Automotores Continental presenta precios similares a los de la competencia en
7 o 3 3 1 1 1 1 1 3 14
concesionarios.
La divisién de Vehiculos Usados en su gestion Administrativa Financiera cuenta con el
8 ) o ) 1 1 1 1 1 1 1 1 8
respaldo del Area Financiera de Automotores Continental S.A.
9 La divisién de Vehiculos Usados otorga garantia de procedencia del vehiculo usado. 1 1 1 1 1 1 1 1 8
10 Recurso humano del Area de Vehiculos Usados. 1 1 1 1 1 1 1 3 10
11 En el area administrativa existe delegacion de funciones. 1 1 1 1 1 1 1 1 8
12 El organigrama de Vehiculos Usados esta bien estructurado. 1 1 1 1 1 1 1 1 8
13 El departamento es pequefio pero sélido 1 1 1 1 1 1 1 1 8
14 Existe comunicacion fluida y directa entre la Jefatura Administrativa y el resto del &rea. 1 1 1 1 1 1 1 1 8
15 Respaldo del servicio técnico de Talleres. 1 1 3 1 1 1 1 1 10
16 Opciones de financiamiento para la compra. 1 5 1 1 1 1 3 5 18
17 Fuerza de ventas con conocimientos sobre precios y avallios. 1 1 3 1 1 1 1 3 12
18 Ventas cuenta con una base de datos de los clientes. 1 1 1 1 1 1 3 3 12
19 La fuerza de ventas brinda asesoramiento al cliente. 1 1 3 1 1 1 3 3 14
20 El recurso humano de mensajeria es eficiente. 1 1 1 1 1 1 1 1 8
TOTAL 30 40 30 20 28 28 38 44

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiela Visquer G.
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2.3.1.3.4. MATRIZ DE AREA DE MEJORAMIENTO ESTRATEGICO DO
MATRIZ No. 12 (DO)
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Los proveedores son potenciales clientes de vehiculos
1 5 5 3 3 3 3 5 1 5] 1 38

nuevos.

Los clientes tienen preferencia por financiamiento de

vehiculos nuevos.

Gran numero de oferentes. 1 5 5 3 3 3 3 5 1 5 36

4 Las ferias ofrecen vehiculos a precios mas bajos. 5 5 3 3 3 1 5 5 1 5 38

El precio de recepcion se acerca mucho al precio de venta
real del mercado.

Recepcion de vehiculos sin los documentos: pertinentes, en
regla o completos.

7 Falta fuerza de ventas. 1 1 1 3 3 3 3 5 5 5 32

Falta de capacitaciobn en estrategias de ventas y

negociacion especifica para vehiculos usados.

9 Falta de servicio postventa. 3 1 1 1 1 1 1 5 5 5 26

10 | Departamento de Marketing centralizado. 3 1 3 1 1 1 1 5 5 3 26

11 | No se encuentran definidas las funciones de mensajeria. 1 1 1 1 1 1 1 8 1 1 14
TOTAL 35 27 27 25 23 21 29 | 41 | 41 39

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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niveles de precios.

MATRIZ No. 13
AMENAZAS OPORTUNIDADES
FA FO

v’ Automotores Continental cuenta Automotores Continental cuenta con su

con su propia  fuente de propia fuente de financiamiento G-MAC

q A Los proveedores son potenciales
v financiamiento G-MAC. clientes de otros vehiculos usados.

Muchos proveedores. _ Por la gran cantidad de clientes aumenta

F | v Los proveedores son potenciales la demanda.

O clientes de otros vehiculos Automotores Continental presenta

R usados. precios similares a los de la competencia

: : en concesionarios.

T v Por la gran cantidad de clientes Recurso humano del Area de Vehiculos

A aumenta la demanda. Usados

L | v Intereses altos en la Tasa Activa. Opciones de financiamiento para la

E | v Los migrantes al enviar mayor compra.

7 nivel de remesas prefieren Fuente propia de financiamiento G-MAC,
en confrontacibn con una alta Tasa

A Corr_lprar autos nuevos. Activa de Interés.

S | v Ferias de Autos Chevrolet. Debido a la baja Tasa Pasiva de Interés
los clientes prefieren invertir su dinero en
la compra de vehiculos.

Aumento de demanda de vehiculos
econémicos
Imagen y Prestigio de Automotores
Continental S.A.
DA DO
v' Las ferias ofrecen vehiculos a Los proveedores son potenciales
precios mas bajos. , clientes de vehiculos nuevos.
v' Los proveedores son potenciales _ _ _
D . ) Los clientes tienen preferencia por
clientes de vehiculos nuevos. . o .
E financiamiento de vehiculos nuevos.
v . . . ,

I? Los clientes tienen preferencia Gran nimero de oferentes.

L por financiamiento de vehiculos Falta de capacitacién en estrategias

| NUEevos. de ventas y negociacién especifica

D _ para vehiculos usados.

A v' Ferias de Autos Chevrolet. Comerciantes que ayudan a rotar

D v" Los vehiculos usados son menos con mayor rapidez el dinero y los

E atractivos porgue no cuentan con autos. o

S los Ultimos avances tecnoldgicos. magen y Prestigio de Automotores

v Intereses altos en la Tasa Activa. Continental S.A. ]
v Lainflacién causa variacion de los Aumento de demanda de vehiculos

econdémicos

Fuente propia de financiamiento G-
MAC, en confrontacidn con una alta
Tasa Activa de Interés.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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2.3.1.5. MATRIZ FODA

MATRIZ No. 14

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

v' Automotores Continental cuenta con | v* Debido a la baja Tasa Pasiva de
su propia fuente de financiamiento Interés los clientes prefieren invertir
G-MAC. su dinero en la compra de vehiculos.

v" Muchos proveedores. v Aumento de demanda de vehiculos

v' Los proveedores son potenciales economicos
clientes de otros vehiculos usados. v' Imagen y Prestigio de Automotores

v Por la gran cantidad de clientes Continental S.A.
aumenta la demanda. v' Comerciantes que ayudan a rotar con

v' Automotores Continental presenta mayor rapidez el dinero y los autos.
precios similares a los de la
competencia en concesionarios.

v’ Recurso humano del Area de
Vehiculos Usados

v' Opciones de financiamiento para la
compra.

DEBILIDADES AMENAZAS

v Las ferias ofrecen vehiculos a | v Intereses altos en la Tasa Activa.
precios mas bajos. v" Los migrantes al enviar mayor nivel

v Los proveedores son potenciales de remesas prefieren comprar autos
clientes de vehiculos nuevos. NUEVOS.

v' Ferias de Autos Chevrolet.

v' Los clientes tienen preferencia por | v* Los vehiculos usados son menos
, S . atractivos porque no cuentan con los
financiamiento de vehiculos nuevos. - L.

ultimos avances tecnoldgicos.
v" Gran numero de oferentes. v' La inflacion causa variacion de los
v' Falta de capacitacion en estrategias IVEIES 61D TIEETE.

de ventas y negociacion especifica
para vehiculos usados.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabviela Visquez G.
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3.1. METODOLOGIA
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CAPITULO Il

3.1.1. POBLACION OBJETIVA DE ESTUDIO

La poblacién objetivo de estudio para esta investigacion, son todas las personas

OPORTUNIDADES DE MERCADO

gue constituyen parte de la poblacion econdmicamente activa del Distrito

Metropolitano de Quito, cuya edad fluctia a partir de 18 afios hasta mas de 65

afos, independientemente de su género y lugar de residencia.

TABLA No. 16

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA, POR ANOS
CALENDARIO, SEGUN REGIONES Y PROVINCIAS PERIODO 2001 — 20086,
POBLACION TOTAL

REGIONES Y PROVINCIAS

ANOS CALENDARIO

2001 2002 2003 2004 2005 2006
Total pais 12479924 | 12660728 | 12842578 | 13026891 | 13215089 | 13408270
Sierra 5603123 | 5682621 | 5764735| 5848390 | 5933680 | 6021236
Pichincha 2461071 | 2499969 | 2536195 2572154 | 2608856 | 2646426

FUENTE: Proyecciones de poblaciéon por provincias, cantones,

Periodo 2001 — 2010 CEPAL Serie 01 No. 206 Agosto 2004
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

areas, sexo y grupos de edad,

En la tabla No. 16, se describe la poblacion total del Ecuador, que asciende a

13°408.270 segun la proyeccion para el afio 2006, y de igual manera para el

mismo afio la poblacién de la provincia de Pichincha, es de 6°021.236.

Ma. Gabviela Visquez G.
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TABLA No. 17

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR AREA Y ANOS CALENDARIO, SEGUN PROVINCIAS Y
CANTONES, PERIODO 2001 - 2006

PROVINCIAS ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004 ANO 2005 ANO 2006

Y Area Area Area Area Area Area Area Area Area Area Area Area
CANTONES | Total urbana | rural Total urbana | rural Total urbana | rural Total urbana | rural Total urbana | rural Total urbana | rural
Pichincha 2461071 | 1769268 | 691803 | 2499969 | 1794681 | 705288 | 2536195 | 1817586 | 718609 | 2572154 | 1840227 | 731927 | 2608856 | 1863581 | 745272 | 2646426 | 1888036 | 758390
Quito 1893641 | 1443038 | 450603 | 1923570 | 1463766 | 459804 | 1951446 | 1482447 | 468999 | 1979113 | 1500914 | 478199 | 2007353 | 1519964 | 487389 | 2036260 | 1539907 | 496353

FUENTE: Proyecciones de poblacion por provincias, cantones, areas, sexo y grupos de edad, Periodo 2001 — 2010 CEPAL Serie 01 No. 206 Agosto 2004
ELABORADO POR: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

La tabla No. 17 indica la poblacion total del Canton Quito, por areas urbanas y rurales, en este caso es de interés la poblacion

gue corresponde al area urbana de Quito, que segun las proyecciones para el afio 2006 es de 1°539.907 habitantes.

Ma. Qabiela Visquer G.
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TABLA No. 18
RESUMEN QUITO URBANO
POBLACION TOTAL, SEGUN SEXO Y GRUPOS DE EDAD POR CONDICION

DE ACTIVIDAD

SEXO Y GRUPOS DE EDAD PEA
Quito Urbano 736564
Menores de 10 afios

10 a 17 afios 16191
18 a 29 afnos 216152
30 a 39 afos 184124
40 a 49 afos 170505
50 a 64 afios 126002
65 afios y mas 23590
Hombres 412971
Menores de 10 afios

10 a 17 afios 8708
18 a 29 afos 122288
30 a 39 afios 99884
40 a 49 afos 87229
50 a 64 afios 79494
65 afios y mas 15369
Mujeres 323593
Menores de 10 afios

10 a 17 afos 7483
18 a 29 afos 93864
30 a 39 afios 84240
40 a 49 afos 83277
50 a 64 afios 46508
65 aflos y mas 8221

FUENTE: ENEMDU Marzo 2006. Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo.
Sistema Integrado de Encuestas de Hogares. Undécima Ronda, Area Urbana. 109 - INEC
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

En la tabla No. 18 se observa la poblacion econédmicamente activa del Distrito
Metropolitano de Quito en su area urbana, clasificada por grupos de edades, en el
caso de este dato requerimos personas que se encuentren sobre los 18 afios de
edad.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 19
RESUMEN QUITO URBANO (DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO)
POBLACION TOTAL, SEGUN SEXO Y GRUPOS DE EDAD POR CONDICION

DE ACTIVIDAD
SEXO Y GRUPOS DE PEA
EDAD (18 a mas de 65)
Quito Urbano 720373
Hombres 404264
Mujeres 316110

FUENTE: ENEMDU Marzo 2006. Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo. Sistema
Integrado de Encuestas de Hogares. Undécima Ronda, Area Urbana. 109 - INEC
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La tabla No. 19, presenta un resumen de la poblacién econémicamente activa de
Quito Urbano dividida por género, y cuyas edades van desde los 18 afios hasta
mas de 65 afnos, el dato que se considerara en esta tabla es el total de la PEA de

Quito Urbano, que incluye a hombres y mujeres y asciende a 720.373 personas.

TABLA No. 20
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO
SEXO Y GRUPOS DE
EDAD (18 a mas de 65) FEALA
Quito Urbano 180093

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda 2001; INEC
ELABORADO POR: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-MDMQ

En la tabla No. 20 podemos observar la poblacion econémicamente activa del
Distrito Metropolitano de Quito, dividida para 4, debido a que es el niumero de
personas por familia, por lo tanto se asume que una familia posee un vehiculo,
para sus cuatro miembros, este es un célculo estimado utilizado por el INEC,

llegando de esta manera un total de 180.093 personas.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 21
RESUMEN DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO: NORTE, CENTRO Y SUR, CON

PORCENTAJES
SECTOR PobIaC|_on Ecgnomlcamente Actlva (PEA) _
Hombres| Porcentaje | Mujeres | Porcentaje| Total | Porcentaje
Sur 152.663 40,80] 91.109 36,30[ 243.772 38,99
Centro 59.240 15,83] 40.716 16,22] 99.956 15,99
Norte 162.313 43,37] 119.163 47,48[ 281.476 45,02

FUENTE: Tabla No. 20
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La Tabla No. 21 presenta el tamafio de la poblacion econmicamente activa del
Distrito Metropolitano de Quito, dividida por sectores y por género, incluyendo
porcentajes. Este dato es muy importante ya que revela la cantidad de personas,
entre hombres y mujeres que estan en posibilidad de adquirir un vehiculo usado
en cada sector del Distrito Metropolitano de Quito. Los datos que se tomaran en

cuenta son: el total de la PEA entre hombres y mujeres del

Ademas se consideraran los porcentajes de los sectores sur, centro y norte con
38,99%,

cantidad de personas que se deben encuestar por cada uno de estos.

15,99% y 45,02% respectivamente, con la finalidad de determinar la

TABLA No. 22
NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS MATRICULADOS POR USO,
SEGUN PROVINCIAS

PROVINCIA | TOTAL USO DEL VEHICULO
PARTICULAR [ ALQUILER | ESTADO | MUNICIPAL

Ecuador 867666 827166 30504 7530 2466

Pichincha 301558 293779 4710 1956 1113

FUENTE: Unidad de Estudios e Investigacién, DMPT-MDMQ
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La tabla No. 22 indica la cantidad de vehiculos que existen en la provincia de
Pichincha de acuerdo al uso que se les de a estos, para este estudio el dato de
importancia es el que hace referencia a los vehiculos de tipo particular,
ascienden a 293.779.

que

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 23
NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS EN LAS JEFATURAS Y
SUBJEFATURAS DE TRANSITO A NIVEL PICHINCHA
PERIODO: ENERO A NOVIEMBRE DEL 2006

CLASE % TOTAL
Automovil 66,00% | 151574
Camioneta | 14,90% 34220
Jeep 9,90% 22818
Omnibus 1,00% 2325
Camion 3,10% 7134
Tanquero 0,10% 282
Trailer 0,40% 840
Volqueta 0,50% 1048
Motocicleta| 4,00% 9227
Especial 0,10% 258
Otros 0,00% 11
TOTAL 100,00% | 229737

FUENTE: Direccion Nacional de Transito y Transporte Terrestre — Policia
Nacional.

ELABORADO POR: Division de Informatica — Estadistica de la Direccion
Nacional de Transito y Transporte Terrestre.

En la tabla No. 23 observamos el tamafio del parque automotriz de la provincia de
Pichincha, por clase de vehiculo, este dato es importante puesto que nos permite
conocer la preferencia que tiene la poblacidén por cada tipo de vehiculo, los datos
gue interesan son los referentes al total de automoviles, camionetas y jeeps,
debido a que este tipo de vehiculos son los que se venden con mayor frecuencia

en el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

TABLA No. 24
NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS EN QUITO POR CLASE
PERIODO: 2004

CLASE TOTAL
Automovil 79755
Camioneta 32848
Jeep 32121
TOTAL 144724
FUENTE: Direccion Nacional de Transito y Transporte Terrestre — Policia

Nacional.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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En la tabla No. 24, observamos la cantidad de automdviles, camionetas y jeeps

matriculados en Quito, durante el periodo 2004, cuyo total en conjunto asciende a
144.724 vehiculos.

TABLA No. 25

DATOS PARA CALCULO DE POBLACION OBJETIVO DE ESTUDIO

Pob. PEA Quito No. vehiculos
Pob. total Pob. total Pob. total :
5 - total : Urbano (18 - matriculados en
pais Pichincha : Quito Urbano : . :
Quito mas de 65 afos) Quito por clase
13408270 2646426 | 2036260 1539907 180093 144724

FUENTE: Tablas: 16 - 24.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Los datos que presenta la tabla No. 25, son una recopilacion de los principales

datos de las tablas anteriores, los valores que son de importancia son los

referentes al total de la PEA de Quito Urbano y el Numero de Vehiculos

Matriculados en Quito por clase.

TABLA No. 26

POBLACION OBJETIVO DE ESTUDIO

PEANQuno Urbano (18 - mas de 180093
65 anos)

- Np. vehiculos matriculados en 144724
Quito por clase

POBLACION OBJETIVO DE ESTUDIO 35369

FUENTE: Tablas No. 25

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La poblacion objetivo de estudio son las 35.369 personas que forman parte de la

PEA del Distrito Metropolitano de Quito, cuyas edades estan entre 18 hasta mas

de 65 afios, que no poseen vehiculo.
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3.1.2. OBJETIVOS

3.1.2.1. OBJETIVOS DE LA TESIS

3.1.2.1.1. OBJETIVO GENERAL

v' Realizar un Plan Estratégico de Marketing para el Area de Vehiculos Usados
de Automotores Continental (Matriz - El Labrador) en el Distrito Metropolitano

de Quito, a fin de incrementar sus ventas.

3.1.2.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v’ Conocer las condiciones actuales del Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. (Matriz — El Labrador) a través de un diagnéstico
inicial de la Empresa.

v' Realizar una investigacion de mercados a fin de establecer las causas por las
cuales el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. (Matriz -
El Labrador) presenta un bajo nivel de ventas.

v ldentificar las estrategias certeras que permitiran al Area de Vehiculos Usados
de Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador) incrementar su nivel de
ventas.

v Elaborar un presupuesto para evaluar financieramente la implementacién del
Plan Estratégico de Marketing para el Area de Vehiculos Usados de

Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador).
3.1.2.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.2.2.1. OBJETIVO GENERAL
v’ Establecer las causas por las cuales el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. (Matriz - El Labrador) presenta un bajo nivel e

ventas.

3.1.2.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Determinar las caracteristicas, gustos y preferencias, del segmento de
mercado al cual debe enfocar sus actividades el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A.

v' Conocer la demanda de vehiculos usados que existe en el mercado.
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Identificar el tipo de vehiculos que tienen mayor acogida en el mercado.
Determinar cual es la posicion de la competencia.

Identificar qué factores son decisivos para la compra de un vehiculo usado.

DN N NN

Conocer el nivel de posicionamiento que presenta Automotores Continental
S.A., y qué area de esta empresa es la mas conocida en el mercado.

3.1.3. METODO DE INVESTIGACION

El enfoque bajo el cual se realizara la recoleccion de los datos sera el método
descriptivo, debido a que nos permite describir el comportamiento de los
mercados y de los elementos de estos (distribuidores, consumidores,
competencia, proveedores, etc.) La investigacion descriptiva es aquella que busca
definir claramente un objeto, el cual puede ser un mercado, una industria, una
competencia, puntos fuertes o débiles de empresas, algun tipo de medio de

publicidad o un problema simple de mercado.

En una investigacion descriptiva, el equipo de trabajo buscara establecer el "Que"
y el "Donde", sin preocuparse por el "por Qué". Es el tipo de investigacion que
genera datos de primera mano para realizar después un andlisis general y

presentar un panorama del problema.

El método que se empleara para la obtencion de datos sera el cuantitativo, que
permite la cuantificacion de la informacion. El modelo cuantitativo generaliza y

presupone, para alcanzar mayor validez.
El método de investigacion a emplearse sera el descriptivo cuantitativo.

3.1.4. HERRAMIENTAS DE MEDICION

3.1.4.1. LA ENCUESTA.- La encuesta es una técnica destinada a obtener datos
de varias personas cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Para
ello, a diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se
entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito. Ese
listado se denomina cuestionario. Es impersonal porque el cuestionario no lleve el
nombre ni otra identificacion de la persona que lo responde, ya que no interesan

esos datos. Es una técnica que se puede
Ma. Gabriela Vdsquez G.
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aplicar a sectores mas amplios del universo, de manera mucho mas econdmica

que mediante entrevistas. 2
3.1.4.2. FUENTES DE INFORMACION

3.1.4.2.1. FUENTE INTERNA.- Informacién y documentacion generada

internamente y otorgada por la Empresa Automotores Continental S.A.

3.1.4.2.2. FUENTE EXTERNA.- Datos obtenidos de libros, revistas

especializadas, folletos, periddicos, sitios, web, etc. Los datos que se obtuvieron

fueron:

v Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, de donde se obtuvo
informacion referente a la poblacion econdémicamente activa de la provincia de
Pichincha en su area urbana.

v" llustre Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, de donde se obtuvo la
cantidad de poblacion econdmicamente activa dividida por sectores en el
Distrito Metropolitano de Quito.

v' Policia Nacional, que otorgd informacion referente al tamafio del parque
automotriz de la provincia de Pichincha, cantén Quito.

v' Revistas de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, AEADE.

v" Consultas en libros e Internet.

3.1.5. CALCULO DE LA MUESTRA

Para calcular el tamafio de la muestra a la cual se debe realizar la encuesta fue
necesario analizar una pregunta de la encuesta piloto con la finalidad de que nos
determine el valor de p y g, la encuesta piloto se realiz6 a 20 personas y la

pregunta que se ocupo fue la siguiente:

11. ;Ha escuchado acerca de la divisién de vehiculos usados de Automotores Continental S.A.?

si | no [

Escala: Nominal.

“2 LEIVA ZEA, Francisco; “Nociones de Metodologia de Investigacion Cientifica”; Editorial
DIMAXI; 4 ta. Edicion; Quito, Ecuador; 1996. Pag. 43.

Ma. Gabiviela Visquez G.
93



Escuela Politécnica del Ejércite

De esta pregunta se obtuvo que una persona si habia escuchado acerca de la
division de vehiculos usados de Automotores Continental, lo que determina el
valor de p, y 9 personas no conocian esta area, dato con el que se puede
determinar el valor de q.

De esta forma, la respuesta fue:

p =0,05

g=0,95

Para poder determinar la formula que se aplicara para el calculo de la muestra,
primero debemos considerar:

v La poblacién es finita.

v Se desconoce la varianza poblacional.

v La pregunta utilizada para el calculo de p y q es de escala nominal.

Con estos antecedentes la formula a aplicarse para el calculo de la muestra es:

[D 2
Z* *x *N
nN=-— : qz
e“(N-D+z°*p*q

\/
Los datos de esta formula se refieren a:

DATOS VALORES
n = Tamafo de la muestra.
p = Probabilidad de éxito de un evento. 0,05
g = Probabilidad de fracaso de un evento. 0,95
e = Grado de error permitido. 5%
z = Valor de la distribucion normal correspondiente a un 1,96
nivel de confianza.
N = Tamafo del universo 575.649

Al reemplazar estos datos en la férmula, el valor de la muestra es el siguiente:

o 1,962 * 0,05*,095* 575.649
0.052(575.649 —1) +1,96% *0,05* 0,95
)

n=73
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El tamafio de la muestra es de 73, es decir que se debe realizar ese nimero de

encuestas.

Las encuestas deben realizarse de manera sectorizada en el Distrito
Metropolitano de Quito, tomando como fuente los datos de la Tabla No. 21, donde
se describe la poblacién econémicamente activa del Distrito Metropolitano de
Quito por los sectores norte, centro y sur.

TABLA No. 27
RESUMEN DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO: NORTE, CENTRO Y SUR, CON

PORCENTAJES
SECTOR | Total |Porcentaje
Sur 28 38,99
Centro 12 15,99
Norte 33 45,02
TOTAL 73 100

FUENTE: Tabla No. 21
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

3.1.6. PRUEBA PILOTO
Con el objetivo de determinar p y g para obtener el tamafio de la muestra y para
conocer las deficiencias de la encuesta, se realiz6 una encuesta inicial a 20

personas, donde se detectaron los siguientes errores:

v' La pregunta No. 2 referente al género de las personas, pas6 a ser la pregunta
No. 1y en lugar de la palabra sexo, se coloco la palabra género.

v' La pregunta No. 1 que se referia la edad ahora es considerada como la No. 2,
sin sufrir ningun tipo de modificacion.

v' El ingreso mensual tenia rangos que empezaban en una cifra muy baja, por lo
que fue necesario iniciar en $ 600, debido a que las personas para poder
acceder a la compra de un vehiculo usado deben tener ingresos en este rango
como minimo.

v' La pregunta No. 4 referente al sector de residencia de los encuestados no

arroja informacion importante para la investigacion por lo que se la eliminé.
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v Las preguntas a partir de la No. 5 hasta la No. 8, se eliminaron debido a que
arrojaban informacion que no era necesaria ya que sus respuestas no son
motivo de esta investigacién, ya que no corresponden al mercado objetivo
hacia el cual estan dirigidas.

v La pregunta No. 9, sin ningun tipo de modificacion, paso a ser la pregunta No.
4,

v' En la pregunta No. 10, que se refiere al tipo de vehiculo que prefieren comprar
los encuestados, se realizé un cambio en la terminologia del tipo de vehiculo
van, al cual se lo catalog6 correctamente como station wagon, y en lugar de
denominar como clase se lo llamé tipo. Esta pregunta ahora es la No. 5

v' La pregunta No. 11, que hace referencia al lugar preferido para comprar
vehiculos usados, se reformuld, unicamente de forma mas no de fondo y pasé
a ser la pregunta No. 6.

v La pregunta No. 12, ahora es la No. 7, y tuvo cambios minimos Unicamente en
la redaccion de las opciones, que cambiaron de: al contado por compra al
contado y de a crédito por compra a crédito.

v Las preguntas No. 13 y No. 14, se unificaron para que pasen a ser parte de la
pregunta No. 8 y se consideraron Uunicamente los factores que inciden en la
decision de compra de los vehiculos usados, tomando las cuatro opciones
mas importantes: marca, precio, modelo y condiciones mecanicas.

v' La pregunta No. 15, referente al posicionamiento de Automotores Continental
se mantuvo y se unificé con la pregunta No. 17, para que ahora sea la
pregunta No. 9, en la que ademas de conocer el posicionamiento de
Autoconsa se sabe cudl es el area mas conocida de esta empresa por los

encuestados.
Con estas modificaciones, la encuesta quedo clara, sencilla y mas corta.

La encuesta inicial que se realizo, fue la siguiente:
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ENCUESTA INICIAL No.

Sr. (a.), estoy realizando esta encuesta con la finalidad de determinar su conocimiento acerca del mercado de
vehiculos usados.

De la manera mas comedida solicito la llene con sinceridad, lo que garantizara la confiabilidad de los datos.
Gracias por su tiempo y colaboracion.

DATOS GENERALES

1. EDAD: 18 - 29 afios |:| 50 - 64 afios |:| 2. SEXO: Masculino |:|
30 - 39 afios D 65 afos Femenino D
en adelante D
40 - 49 afnos D
3. INGRESO MENSUAL: $ 300 - $ 600 |:| $ 600 - $ 900 |:|
$ 900 - $ 1200 |:| Sobre $ 1.200 |:|

4. SECTOR DE RESIDENCIA: Norte: [] cCentro [] sur [] Valles |

MARQUE CON UNA X SU RESPUESTA.

5. ¢Dispone usted de vehiculo propio? Si D No D

Si no dispone de vehiculo propio, por favor continte con la pregunta No. 9

6. El vehiculo que usted tiene, lo compro: Nuevo D Usado D

7. ¢ Qué marca es su vehiculo? Chevrolet D Toyota D Nissan D

Mazda [ ] Mitsubishi [_] Kia (|

8. ¢Dénde comproé su vehiculo?

Ferias D Concesionarios D Patios D Com. Informales D

En caso de haberlo comprado en un concesionario, por favor indique cudl es este:

9. ¢ Desearia comprar un vehiculo usado?
s O v O

10. ¢ Qué clase de vehiculo es de su preferencia?

Auto D Camioneta D Van D Todo terreno D

11. Al adquirir un vehiculo usado, ¢en qué lugar preferiria comprarlo?

Ferias I | Concesionarios I | Patios I | Com. Informales I |

12. Prefiere adquirir su vehiculo usado:

Al contado D A crédito D

13. En orden de importancia, califique usted como considera a un vehiculo usado, tome en cuenta
1 como el de mayor importancia.

Deteriorado D Dafiado D Barato D
Sin garantia D Anticaudo D
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14. Califique en orden de importancia, los factores que influyen en la decisién de compra de un
vehiculo usado

Marca D Condiciones mecéanicas D Precio D
Afio D Apariencia D Lugar de compra D
15. ¢Ha escuchado hablar acerca de Automotores Continental S.A.? Si D No D
16. ¢,Conoce usted la marca Chevrolet? Si |:| No D

17. ¢Ha escuchado acerca de la divisién de vehiculos usados de Automotores Continental S.A.?

si [ w~o [

3.1.7. DISENO DE LA ENCUESTA FINAL

1. Género:

Masculino D Femenino D
Tipo: Cerrada.
Nombre: Dicotémica.
Escala: Nominal.
Propdsito: Conocer el género de las personas encuestadas, con la finalidad de
saber si existe mayor demanda por parte de hombres o de mujeres, y cumplir con
el objetivo de conocer el segmento de mercado al cual deben enfocarse las
actividades del area de vehiculos usados de Automotores Continental S.A.

Variable: Género.

2. Edad:
18 - 29 afios D 40 - 49 afos D 65 afos

en adelante D
30-39afos [ ] 50-64afos [ ]

Tipo: Cerrada.

Nombre: Seleccion Mdltiple.

Escala: Nominal.

Propésito: Conocer la edad de los encuestados, con la finalidad de identificar el
rango de edad en la que se encuentra el mercado meta.

Variable: Edad.
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3. Ingreso Mensual:
$600-$800 [] $1000-$1200 []
$ 800 - $ 1000 |:| Mas de $ 1200 |:|

Tipo: Cerrada.

Nombre: Seleccion Mdltiple.

Escala: Nominal.

Propoésito: Conocer el rango de nivel de ingresos mensuales que tienen los
encuestados, con la finalidad de determinar el promedio de ingresos del mercado
meta.

Variable: Ingresos.

4. ;Desearia comprar un vehiculo usado?
Si ] No [
Tipo: Cerrada.
Nombre: Dicotomica.
Escala: Nominal.
Propésito: Determinar la cantidad de encuestados que desearian adquirir un
vehiculo usado, lo que definira cual es el tamafio del mercado objetivo.

Variable: Compra.

5. ¢ Qué tipo de vehiculo es de su preferencia?

Auto D Camioneta D

Todo terreno D Station Wagon D
Tipo: Cerrada.
Nombre: Seleccion Mdltiple.
Escala: Nominal.
Propdsito: Conocer los tipos de vehiculos que prefiere el mercado objetivo.

Variable: Tipo.

6. Marque el lugar donde preferiria comprar su vehiculo usado.

Ferias D Concesionarios D
Patios D Com. Informales D

Tipo: Cerrada.
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Nombre: Seleccion multiple.

Escala: Nominal

Proposito: Conocer donde prefieren comprar un vehiculo usado, los
encuestados, con la finalidad de identificar la principal competencia del area de
Usados de Automotores Continental S.A.

Variable: Lugar.

7. En el caso de comprar un vehiculo usado lo haria a través de:

Compra al Compra a

contado D crédito D

Tipo: Cerrada.

Nombre: Dicotémica.

Escala: Nominal.

Propdsito: Establecer las formas de pago que prefieren los encuestados.
Variable: Pago.

8. Califique en orden de importancia, del 1 al 4, los factores que influyen en la decisién de compra
de un vehiculo usado. Considere 1 como el de mayor importanciay 4 como el de menor.

Marca D Modelo D

Precio D Condiciones mecanic. D

Nombre: Escala de importancia.

Escala: Ordinal.

Propésito: Identificar los factores de compra decisivos, de los encuestados al
momento de adquirir un vehiculo usado.

Variable: Factores.

9. ¢ Conoce Automotores Continental S.A.?
Si ] No [
Tipo: Cerrada.
Nombre: Dicotémica.
Escala: Nominal.
Propdsito: Saber si los encuestados conocen acerca del Area de Vehiculos
Usados de Automotores Continental S.A.

Variable: Posicionamiento.
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9.1. Si su respuesta es afirmativa, qué area conoce?

Vehic.nuevos D Vehic.usados D Centro de colisiones D

Talleres D Repuestos D

Tipo: Cerrada.

Nombre: Seleccion multiple.

Escala: Nominal.

Propoésito: Saber qué area de Automotores Continental S.A., es la mas conocida
por los encuestados.

Variable: Posicionamiento.

3.1.7.1. CARACTERISTICAS DE LAS PREGUNTAS

MATRIZ No. 15
CARACTERISTICAS DE LAS PREGUNTAS
No. Pregunta Tipo Nombre Escala Variable
1 Cerrada | Dicotomica | Nominal Género
Seleccidén ,
2 Cerrada . Nominal Edad
Mdltiple
Seleccién ,
3 Cerrada . Nominal Ingresos
Mdltiple
4 Cerrada | Dicotdmica | Nominal Compra
Seleccién , ,
5 Cerrada o Nominal Tipo
Mdltiple
Seleccién ,
6 Cerrada . Nominal Lugar
Mdltiple
7 Cerrada | Dicotdbmica | Nominal Pago
Orden de ,
8 Cerrada | . i Ordinal Factor
importancia
9 Cerrada | Dicotdbmica | Nominal | Posicionamiento
Seleccién , .
9.1 Cerrada . Nominal Area
Multiple

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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3.1.7.2. MATRIZ DE PLANTEAMIENTO DE CUESTIONARIO
MATRIZ No. 16
OBJETIVOS OBJETIVOS Variable Variable Prequnta Tio | Nombre | Escala Provéisito
GENERAL ESPECIFICOS General [ Especifica Hequnta b0 il Propdsito
;Qué tipo de vehiculo es
Establecer s causas po Identificar el tipo de de su preferencia?
las cuales el Area de il que enen Tipodevehiculod ~ Tipp  [AUlO Cerrada Sel§90|on Nominal Conocgr LN veh|gu|p S Que
Vehiculos Usados de Variable Variable S U I — i mayor acogida en el Todo terreno ... Miltiple prefiere el mercado objetivo.
Automotores Continental| ~ General [ Especifica Sl FoposTo mercado. Carmionea ...
S.A. (Matriz - El Labrador Station Wagon ...
presenta un bajo nivel de Marque el lugar donde ) .
ventas preferiria comprar su Conocer dénde prefieren comprar un
' Determinar cul s la vehiculo usado Seleccién vehiculo usado, los encuestados, con la
- posicion de la Competencia Lugar  |Ferias ... Cerrada Miliole Ordinal finalidad de identificar la principal
ESPECIFICOS competencia, Patios ... p competencia del &rea de Usados de
Masculino ... Conocer el sexo de las personas Concesionarios ... Automotores Continental S.A.
. . | encuestadas, con la finalidad de saber si Com. Informales ..
Género Cerrada | Dicotémica | Nominal .
existe mayor demanda por parte de "
Femenino ... hombres o de mujeres. eI T DETERENCE
importancia, del 1 al 4, los
18- 29 afios ... factores que influyen en la
. 30 - 39 afios ... . decision de compra de un
Determinar las . Seleccion ' ifi é i
caracteisicas, qustos y Edad |40 -49 afios ... Cerrada Vil Nominal | Conocer la edad de los encuestados. Idenficar qué factores vehiculo usado. Considere \denifica los factres de compra
o 50- 64 afos .. son decisivos para la F F 1 como el de mayor Cerrad Escala de ordinal | decisivos. de | dos al adaui
preferencias, del i hicul actores actores . aya el CEMadR || o Ordinal | decisivos, de los encuestados al adquirir
seqn s me'rcado y 65 afios en adelante . compra de un vehiculo importancia y 4 como el de mportancia unvehiculo usado
usado. menor. '
cuql ere enfopar sus | Caracteristicas. $600-$800 .. . .
actividades el Area de Conocer el rango de nivel de ingresos Marca ...
Vehiculos Usados de $800-$1000 ... Seleccion ) mensuales que tienen los encuestados, Precio ...
! Ingreso Cerrada L Nominal L . . Model
Automotores Continental $1000- § 1200 Mltiple con la finalidad de determinar el promedig I00€l0 ..
SA. de ingresos del mercado meta. Cond. Mecanicas ...
Ms de § 1200 .. ¢Conoce Alutomt;tores Saber si los encuestados conocen acercal
En caso de comprar un Posicionamiento (S:iontlnenta SA? Cerrada | Dicotémica | Nominal del Area de Vehiculos Usados de
AT S Establecer las formas de pago que Conocer el e L o e
Pago  [traves de: Cerrada | Dicotomica | Nominal e encuestzfdogs L posicionamiento que Sisu respuesta s
Compra al contado ... ' grestgntiﬁ\luéo?otoreg osonanen afimativa, qué drea
Compra acrédito ... | ontinental 5.A., y que osiclonamiento conoce? )
drea de esta empresa es ) ) Seleceidn Saber que drea de Automotores
Conocer b demanda de  Desearfa comprar un Determinar la cantidad de encuestados lamés conocida en el frea | Vehiculos nuevos .. Cerrada Vil Nominal | Continental S.A., es la més conocida por
! vehiculo usado? - | que desearian adguirr un vehiculo usado} mercado. Talleres ... los encuestados.
vehiculos usados que Demanda Compra Cerrada | Dicotémica | Nominal A . Vehiculos usados ...
. ' o que definira cudl s el tamafio del
existe en el mercado. Si... - Repuestos ...
mercado objetivo. .
No ... Centro de colisiones ...

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Qabiela Visquer G.

102



Escuela Politécnica del Ejércite

3.1.8. CRITERIOS PARA MANEJAR LA INFORMACION
3.1.8.1. MATRIZ DE CODIFICACION

MATRIZ No. 17

0. - Nombre de la Opciones de
Varable Especifica -
Pregunta pregunta Respuesta
Masculino
Femenino
18 - 29 afos
Seleccion  |20- 39 afos
2 Edad multiple 40 - 49 afios
50 - 64 afos
65 afios en adelante
$ 600 - $ 800
Seleccion $ 800 - $ 1000
multiple $ 1000 - $ 1200
Mas de $ 1200
Si
No
Auto
Seleccién Todo terreno
multiple Camioneta
Station Wagon
Ferias
Seleccién Patios
multiple Concesionarios
Com. Informales
Compra al contado
Compra a crédito
Marca
Precio
Modelo
Cond. Mecanicas
Marca
Precio
Modelo
Escala de Cond. Mecanicas
importancia |Marca
Precio
Modelo
Cond. Mecanicas
Marca
Precio
Modelo
Cond. Mecanicas
Si
No
Vehic. nuevos
Talleres
Vehic. Usados
Repuestos
Centro de colisiones

Z

0O
Q

o

1 Género Dicotémica

3 Ingresos

4 Compra Dicotomica

5 Tipo

6 Lugar

7 Pago Dicotémica

Factor 1

Factor 2

Factor 3

Factor 4

9 Posicionamiento Dicotémica

Seleccién
multiple

9.1 Areas

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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3.1.9. TRABAJO DE CAMPO

Luego de haber calculado la muestra, es decir 73 encuestas, se procedio a
realizarlas, considerando el niamero que le correspondia a cada sector de la
ciudad: norte 45,02%, centro 15,99% y sur 38,99%, es decir 33, 12 y 28

encuestas respectivamente.

Para la recopilacién de los datos colaboraron 4 personas, facilitando de esta
forma la recoleccion de datos y optimizando tiempo, estas se realizaron en
empresas donde se encuentra la poblacién econémicamente activa del Distrito

Metropolitano de Quito.

v El dia miércoles 27 de Diciembre del 2006, a partir de las 2H00 PM hasta las
5HO00 PM se realizaron las encuestas en la zona centro.

v El dia jueves 28 de Diciembre del 2006, a partir de las 9H00 AM hasta la 1HO0
PM se realizaron las encuestas en el norte de la ciudad.

v El dia viernes 29 de Diciembre del 2006, a partir de las 9HOO AM hasta las

11HOO AM se realizaron las encuestas en el sur de la ciudad.

3.1.9.1. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

TABLA No. 28
INGRESO DE VARIABLES

BASE DE DATOS GV - SPSS Data Editor

File Edit View Data Transform Analyze Graphs Utlites Window Help
=|@|S8| B| o|| =|k| & H= BlEE vl
MName Type | Width | Decimals | Label | Values | Missing | Columns | Align | Measure |

1|Encuesta|Numeric 8 0 Cantidad de en/Nane Naone 9 Right MNaominal
2| Género MNumeric 8 0 Género de las {1, Masculino}.|Mone 9 Right Maminal
3|Edad Mumeric 8 0 Edad de las pe {1, 18 a 29 afio None 10 Right Mominal
4|Ingreso Numeric 8 0 Ingreso mensu|{1, $ 600 A § & None 9 Right Nominal
5[Compra MNumeric 8 0 Deseo de com {1, Si}... MNaone 8 Right Maminal
6|Tipo MNumeric 8 0 Tipo de vehicul | {1, Auta}... MNaone 8 Right Maminal
7|Lugar Mumeric 8 0 Lugar donde pr {1, Fenas}... |None 8 Right Ordinal
8|Pago MNumeric 8 0 Preferencia de {1, Compra al |Mone 7 Right Maminal
9|Factor MNumeric 8 0 Primer factor q {1, Marca}... |Mone 9 Right Crdinal
10| Factor2 Mumeric 8 0 Segundo facton {1, Marca}... |Mone 9 Right Scale
11|Factor3 MNumeric 8 0 Tercer factor g |{1, Marca}... |Mone 10 Right Scale
12|Factord MNumeric 8 0 Cuarto factor q {1, Marca}... |Mone 10 Right Scale
13| Posicionam| Numeric 8 0 Posicionamien {1, Si}... MNaone 14 Right Maminal
14| Area Mumeric 8 0 Area mas con |{1, Vehic. nuev|None 7 Right Scale

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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TABLA No. 29
TABULACION DE DATOS DESDE LA ENCUESTA 1 HASTA LA 29

BASE DE DATOS GV - SPSS Data Editor

File Edit View Data Transform Analyze Graphs Utiiies Window Help
=E8| ®| || =k al FlE ElEE 52
’WP
Encuesta Género Edad Ingreso Compra Tipo Lugar Pago Factor1 Factor2 Factor3 Factord. Pasicionamiento Area var |
1 1 2 1 1 1 1 1 2 4 3 2 1 2
2 2 1 3 2 2 2 B
3 3 2 2 2 2 B 1 4
4] 4 2 2 2 1 2 1 2 1 3 4 2 2
5 5 1 3 3 2 B 2
6| 3 2 2 2 1 4 2 2 3 4 2 1 2
7| 7 1 1 1 1 3 2 2 4 3 1 2 2 ) |
i 8 2 4 1 1 1 2 2 4 2 1 3 2
El 9 2 1 1 2 B 2
10 10 2 3 2 1 3 2 1 4 3 2 1 1
1 1" 2 4 2 1 1 2 2 2 1 3 4 2
12| 12 2 1 1 1 3 2 2 4 3 2
13 13 2 2 3 2 . B 2 B
14 14 1 4 2 1 2 1 1 4 2 1 3 1 1
15 15 2 1 1 1 3 1 2 4 3 2 1 2
16 16 1 2 2 1 2 1 2 3 4 2 1 2 B
17 17 2 3 1 1 1 1 2 2 3 4 1 1 1
18 18 2 3 2 1 3 1 2 2 1 4 3 2
19 19 1 4 3 2 . 2
20 20 2 1 2 1 3 1 2 4 3 2
21 21 2 2 1 1 3 1 2 2 4 3 2 B
22| 22 2 2 1 2 B 1 1
23 23 1 2 2 1 1 1 2 3 4 2 1 2 B
24] 24 1 2 2 2 B 2 B
25 25 2 2 3 1 1 3 1 4 3 1 2 1 1
26 26 1 2 2 2 B 2
27] 27 2 1 1 1 1 1 2 2 4 3 1 2
25 28 2 3 1 1 3 1 2 4 2 1 3 2 B
29 29 1 2 2 1 1 h
[« [+]\ Data View £ Variable View / Jlel | _>|_I
SPSS Processor is ready [ [ [

8 6ecs {¢ untitled -Paint ] BASE DEDATOS G

& My Documents ¥ My Computer My Network Places 7 Intemet Explorer Outiook T pie007
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, TABLA No. 30
TABULACION DE DATOS DESDE LA ENCUESTA 30 HASTA LA 58

BASE DE DATOS GV - 5PSS Data Editor

Fle Edit Viev Data Transform Analyze Graphs Utlites Window Help

=M B -] (k] & Elr| BlmE sl

P [

Encuesta | Género Edad Ingresa | Compra Tipo Lugar Pago Factort Factor2 Factor3 Factord P Area |

30 30 2 1 1 1 1 2 2 3 2 4 1 2 B
3 kil 1 4 2 1 2 3 2 1 3 2 4 1 1
32| 32 1 2 2 1 3 1 2 4 3 2 1 2 B
33 33 2 2 1 1 1 2 2 1 3 4 2 1 1
34] 34 1 2 1 2 B 2 -
35 3 1 2 2 1 3 2 1 2 3 1 4 1 1
36| 36 2 3 1 2 B B B B B B 2
37 37 1 2 2 1 3 1 2 4 2 1 3 2
38 38 1 1 1 1 1 2 2 2 4 3 1 2
39| 39 1 1 2 1 3 3 2 4 2 3 1 2 B
40 40 1 1 2 1 3 1 2 2 1 3 4 1 2
41 41 1 3 3 1 3 1 1 2 3 4 1 2 -
42] 42 2 4 1 1 1 1 2 4 1 2 3 1 1
43 43 2 1 1 1 1 2 2 3 2 4 1 2
44 44 1 3 3 1 3 1 1 4 3 2 1 2 B
45 45 2 4 1 2 B 1 1
46 46 2 3 1 1 4 4 2 1 1
47] 47 1 1 1 1 2 1 2 4 2 3 1 1
48 48 2 2 3 2 B 1 2
49] 49 1 3 3 1 3 1 1 3 2 2 1 2 B
50 50 2 1 1 1 3 1 2 4 2 3 1 1 1
51 51 2 2 2 1 1 2 2 2 4 1 3 2
52| 52 1 2 3 2 B 2
53 53 1 3 2 1 3 4 1 4 2 3 1 2 B
54 54 1 2 2 1 1 1 1 2 4 1 3 1 1
55 55 1 2 2 2 B 1 1
56| 56 2 1 1 1 4 2 2 2 3 4 1 2
57| 57 2 3 2 1 1 2 2 4 2 1 3 2 B
AR LY 2 2 2 1 4 x

[ <[>\ Data View 4 Variable View ] Jla | _>|J

4 start w6 i untitled - Paint BASE DE DAT(

& MyD 3 ? = Ty
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TABLA No. 31
TABULACION DE DATOS DESDE LA ENCUESTA 59 HASTA LA 73

BASE DE DATOS GV - SPSS Data Editor

Fle Edt Vew Dats Transform Analyze Graphs Utiites Window Help
=3 ® =k #| Fre| BlEFE %@
o
Encuesta Género |  Edad | Ingreso | Compra | Tipe | Lugar Pago Factor] | Factor2 | Facto3 | Factord | Posicionamiento | Aea | var 4|
59 59 1 3 2 1 3 2 2 4 3 2 1 2 B
60 60 1 3 3 2 B 2 B
61 61 2 3 1 1 1 4 2 2 4 1 2 1 1
62 62 2 2 3 2 B 2 B
63 63 2 1 1 1 1 3 2 3 4 2 1 1 4
64 64 2 4 1 1 3 1 2 2 4 3 1 1 1
65 65 1 1 2 2 N 1 1
66 68 1 2 3 2 B 2 B
67 67 1 4 1 1 3 4 2 4 3 2 1 1 1
68 68 2 1 1 1 3 3 1 1 4 2 3 1 1
69 69 1 2 3 2 B B 2 B
70 70 2 1 1 1 1 2 2 4 2 1 3 1 1
71 7 2 1 1 2 B 2 B
72 72 1 3 3 2 B 1 1
73 73 1 2 2 1 3 1 2 2 4 3 1 2 B
74
75
76
7
78
79
80 =
81
82
83
84
85
86
a7 hd
[« [» |\ Data View £ Variable View ] 4»,_‘
SPSS Processor is ready

—_— [ r
14 start @ @ 7 7 | untited-Pant BASE DE DATC @l Documentol - Midos. .

% My Documents P My Computer ¥ My Network Places ¥ Recyde Bin 7% Internet Explorer @ Microsoft Cutlook
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3.1.9.2. ANALISIS UNIVARIADO
3.1.9.2.1. FRECUENCIAS Y PORCENTAJES

TABLA No. 32

Género de las personas encuestadas.

Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent
Valid Masculino 34 46,6 46,6 46,6
Femenino 39 53,4 53,4 100,0
Total 73 100,0 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
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GRAFICO No. 13

Género de las personas encuestadas.
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GRAFICO No. 14

Género de las personas encuestadas.
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ANALISIS: De las 73 encuestas que se realizaron, 34 fueron dirigidas hacia

hombres, lo que corresponde al 46,58%, vy, las 39 restantes se las realizaron a

mujeres, que representan el 53,42 % del total.

TABLA No. 33
Edad de las personas encuestadas.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 18 a 29 afios 20 27,4 27,4 27,4
30 a 39 afios 26 35,6 35,6 63,0
40 a 49 afios 18 24,7 24,7 87,7
50 a 64 afios 9 12,3 12,3 100,0

Total 73 100,0 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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Edad de las personas encuestadas.

304

25+

N
S
1

Frequency
§

104

18 a 29 afios

T
30 a 39 afios

T
40 a 49 afios

Edad de las personas encuestadas.

50 a 64 afios
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ANALISIS: De las 73 personas encuestadas, 26, que representan el 35,62% del

total, se encuentran en un rango de edad entre 30 a 39 afios, a continuacion

encontramos 20 personas entre 18 y 29 afos que representan el 27,4%, siguen

18 personas con el 24,66% que se hallan entre 40 a 49 afios y finalmente hay 9

personas cuya edad se encuentra entre 50 a 64 afos, lo que corresponde al

12,33%. Ninguno de los encuestados se encuentra sobre los 65 afos de edad.
TABLA No. 34

Ingreso mensual promedio de los encuestados.

Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent

Valid $ 600 A $ 800 30 41,1 41,1 41,1

$ 800 a $ 1000 28 38,4 38,4 79,5

$ 1000 a $ 1200 15 20,5 20,5 100,0

Total 73 100,0 100,0
FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 17 GRAFICO No. 18
Ingreso mensual promedio de los encuestados. Ingreso mensual promedio de los encuestados.
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: Con respecto al nivel de ingresos, de las 73 encuestas que se
realizaron, 30 personas que representan el 41,1%, ganan mensualmente entre $
600 y $ 800, 28 que representan el 38,36% tienen ingresos mensuales entre $
800 y $ 1000; y 15 que representan el 20,55% poseen ingresos entre $ 1000 a $

1200. Ninguno de los encuestados tiene ingresos superiores a los $ 1200.

Ma. GQatviela Visquer .
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TABLA No. 35
Deseo de comprade vehiculo usado por parte de los encuestados.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 49 67,1 67,1 67,1
No 24 32,9 32,9 100,0
Total 73 100,0 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 19
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GRAFICO No. 20

Deseo de compra de vehiculo usado por parte de los

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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ANALISIS: De las 73 personas que se encuestaron, 49, que corresponden al

67,12% desean comprar un vehiculo usado, mientras que el resto, es decir 24 que

son el 32,88% no desean adquirir un vehiculo usado.

El dato que corresponde a la cantidad de personas que no desean comprar un

vehiculo usado, es decir 24, aparecera como missing en el resto de las preguntas,

debido a que estas personas no respondieron la encuesta en su totalidad.
TABLA No. 36

Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.

Cumulativ e
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Auto 19 26,0 38,8 38,8
Todo terreno 5 6,8 10,2 49,0
Camioneta 22 30,1 44,9 93,9
Station wagon 3 4,1 6,1 100,0
Total 49 67,1 100,0
Missing System 24 32,9
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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GRAFICO No. 21

Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.
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GRAFICO No. 22

Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
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ANALISIS: Del total de los 73 encuestados, 22 que corresponden al 30,14%,

prefieren las camionetas, 19 que representan el 26,03%, tienen preferencia por

los autos, el 6,85% que corresponde a 5 personas, gustan de los todo terreno y 3

personas, es decir 4,11% prefieren los station wagon.

TABLA No. 37
Lugar donde prefieren comprar los encuestados vehiculos usados.
Cumulativ e
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Ferias 25 34,2 51,0 51,0
Patios 15 20,5 30,6 81,6
Concesionarios 6 8,2 12,2 93,9
Com. Informales 3 4,1 6,1 100,0
Total 49 67,1 100,0
Missing  System 24 32,9
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. GQatviela Visquer .
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Lugar donde prefieren comprar los encuestados vehiculos Lugar donde prefieren comprgr los encuestados vehiculos
usados. usados.
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: De un total de 73 personas encuestadas, 25 que corresponden al
34,25% preferirian comprar su vehiculo usado en las ferias, a continuacion el
20,55% representado por 15 personas, preferirian adquirirlos en patios, como
tercera alternativa el 8,22% de los encuestados, es decir 6 personas acudirian a
un concesionario y como alternativa final se encuentran los comerciantes
informales, ya que 3 personas que corresponden al 4,11% acudirian a estos para

adquirir su vehiculo.

_ TABLA No. 38
Preferencia de pago de los encuestados.
Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent
Valid Compra al contado 11 15,1 22,4 22,4
Compra a crédito 38 52,1 77,6 100,0
Total 49 67,1 100,0
Missing System 24 32,9
Total 73 100,0
FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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GRAFICO No. 25

Preferencia de pago de los encuestados.
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GRAFICO No. 26

Preferencia de pago de los encuestados.
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ANALISIS: De las 73 encuestas que se realizaron, 38 personas correspondientes

al 52,05%, preferirian realizar la compra de su vehiculo usado a crédito, y 11

personas, correspondientes al 15,07%, realizarian la compra al contado. El

32,88%, hace referencia al missing, es decir la cantidad de personas que no

desean adquirir un vehiculo usado y que por lo tanto no respondieron a esta

pregunta, cuyo numero asciende a 24.

TABLA No. 39
Primer factor que influyen en la decisién de compra de un vehiculo usado.
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid Marca 6 8,2 12,2 12,2
Precio 16 21,9 32,7 44,9
Modelo 7 9,6 14,3 59,2
Cond. mecéan. 20 27,4 40,8 100,0
Total 49 67,1 100,0

Missing  System 24 32,9

Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. GQabriela Vdsquez G.

172



GRAFICO No. 27 GRAFICO No. 28
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: Del total de 73 encuestas, 20 personas, es decir el 27,4%,
respondieron que el primer factor que consideran para comprar un vehiculo usado

son las condiciones mecdanicas que este presenta.

TABLA No. 40
Segundo factor que influyen en la decision de comprade un vehiculo usado.
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Marca 4 5,5 8,2 8,2
Precio 13 17,8 26,5 34,7
Modelo 16 21,9 32,7 67,3
Cond. mecan. 16 21,9 32,7 100,0
Total 49 67,1 100,0
Missing  System 24 32,9
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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GRAFICO No. 29

Segundo factor que influyen en la decisién de compra de un

vehiculo usado.
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GRAFICO No. 30

Segundo factor que influyen en la decisiéon de compra de un
vehiculo usado.
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ANALISIS: De los 73 encuestados, 16 personas que corresponden 21,92%,

consideran que el segundo factor que analizan para comprar un vehiculo usado

es el modelo.

TABLA No. 41

Tercer factor que influyen en la decision de compra de un vehiculo usado.

Cumulativ e

Freguency. Percent Valid Percent Percent

Valid Marca 15 20,5 30,6 30,6

Precio 17 23,3 34,7 65,3

Modelo 9 12,3 18,4 83,7

Cond. mecan. 8 11,0 16,3 100,0

Total 49 67,1 100,0

Missing  System 24 32,9
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. GQatviela Visquer .
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GRAFICO No. 31

Tercer factor que influyen en la decisién de compra de un

vehiculo usado.
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GRAFICO No. 32

Tercer factor que influyen en la decisién de compra de un
vehiculo usado.
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ANALISIS: Del total de las 73 personas encuestadas, 17 que corresponden al

23,29%, respondieron que el tercer factor en el que se fijan para comprar

vehiculos usados es el precio.

TABLA No. 42
Cuarto factor que influyen en la decision de compra de un vehiculo usado.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Marca 24 32,9 49,0 49,0
Precio 5 6,8 10,2 59,2
Modelo 16 21,9 32,7 91,8
Cond. mecan. 4 5,5 8,2 100,0
Total 49 67,1 100,0
Missing  System 24 32,9
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. GQatviela Visquer .
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GRAFICO No. 33 GRAFICO No. 34
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: En las 73 encuestas realizadas, 24 personas que son el 32,88%,
creen que el cuarto factor que incide en la decisién de compra de un vehiculo

usado es la marca.

TABLA No. 43
Posicionamiento de Automotores Continental S.A
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 28 38,4 38,4 38,4
No 45 61,6 61,6 100,0
Total 73 100,0 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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ANALISIS: De las 73 personas encuestadas, 45 que son el 61,64%, consideran
no conocen a Automotores Continental S.A., mientras que las 28 personas
restantes que corresponden al 38,36% si lo conocen.

TABLA No. 44
Area més conocida de Automotores Continental S.A
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Vehic. nuev os 22 30,1 81,5 81,5
Talleres 2 2,7 7,4 88,9
Repuestos 3 4,1 11,1 100,0
Total 27 37,0 100,0
Missing  System 46 63,0
Total 73 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 37 GRAFICO No. 38
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FUEN | E: Encuesta Area de Veniculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Repuestos

ANALISIS: Del total de 73 encuestas que se realizaron, 22 de las personas que Si
conocen a Automotores Continental S.A., la identifican por el area de vehiculos
nuevos, apenas 3 personas, es decir el 4,11% la conocen por repuestos, 2
personas, es decir el 2,74% la conocer por talleres y el 63,01% corresponde a
missinng y representa la cantidad de personas que no conocen a Automotores
Continental S.A.

Ma. GQatviela Visquer .
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3.1.9.3. ANALISIS BIVARIADO
3.1.9.3.1. CROSSTABS

TABLA No. 45
3nero de las personas encuestadas. * Tipo de vehiculo preferido por los encuestados. Crosstabulatio
Count
Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.
Auto Todo terreno | Camioneta | Station wagon Total

Género de las personas  Masculino 3 4 13 0 20
encuestadas. Femenino 16 1 9 3 29
Total 19 5 22 3 49

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 39
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: De las 73 encuestas realizadas, 13 hombres de los que si desean
adquirir un vehiculo usado, que representan al 26,53%, preferirian comprar una
camioneta, mientras que el 32,65% que representa a 16 mujeres que si desean

adquirir un vehiculo usado, preferirian comprar un auto.

Ma. Qabiiela, Visquer G.
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TABLA No. 46
1 de las personas encuestadas. * Tipo de vehiculo preferido por los encuestados. Crosstabula
Count
Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.
Auto Todo terreno [ Camioneta | Station wagon Total

Edad de las 18 a 29 afios 8 1 7 1 17
personas 30 a 39 afos 5 2 5 1 13
encuestadas. 40 5 49 afios 3 0 8 1 12

50 a 64 afios 3 2 2 0 7
Total 19 5 22 3 49

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 40
Bar Chart

Tipo de vehiculo

preferido por los
encuestados.

W Auto

B Todo terreno
O Camioneta

B Station wagon

Count

6.33%

6.12%)
4.08%)

18 a 29 afos 30 a 39 afios 40 a 49 afios 50 a 64 afios
Edad de las personas encuestadas.

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: En este caso se analizan los rangos de edades de todos los
encuestados que si desean comprar un vehiculo usado, con el tipo de vehiculo
preferido por estos. De las personas que tienen entrel8 a 29 afios y si desean
comprar un vehiculo usado el 16,33%, es decir 8 personas, prefieren comprar un
auto, el 10,2% de quienes estan entre 30 a 39 afos, que equivalen a 5 personas,
prefieren los autos y las camionetas, el 16,33% de las personas que se
encuentran entre 40 a 49 afios, es decir 8 personas, prefieren las camionetas y 3
personas, que representan el 6,12% de quienes se encuentran entre 50 a 64

afnos, prefieren los autos.

119



Escuela Politécnica del Ejércite

TABLA No. 47

Ingreso mensual promedio de los encuestados. * Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.
Crosstabulation

Count
Tipo de vehiculo preferido por los encuestados.
Auto Todo terreno | Camioneta | Station wagon Total
Ingreso mensual  $ 600 A $ 800 13 1 8 2 24
promedio de los ¢ 800 a $ 1000 5 4 11 1 21
encuestados. $ 1000 a $ 1200 1 0 3 0 4
Total 19 5 22 3 49

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 41
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: Del total de personas encuestadas que si desean adquirir un vehiculo
usado y ganan entre $600 y $800, el 26,53% que equivale a 13 personas
prefieren los autos, mientras que las personas cuyos ingresos van desde $800 a
$1000 desean adquirir camionetas, este mismo producto es aceptado con mayor

porcentaje por las personas que ganan entre $1000 y $1200.
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TABLA No. 48

1greso mensual promedio de los encuestados. * Preferenciade pago d¢
los encuestados. Crosstabulation

Count

Preferencia de pago de

los _encuestados.
Compra al Compra a
contado crédito Total

Ingreso mensual $ 600 A $ 800 2 22 24
promedio de los $ 800 a $ 1000 5 16 21
encuestados. $ 1000 a $ 1200 4 0 4
Total 11 38 49

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 42
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: El 44,9% de las personas que ganan entre $600 a $800, es decir 22
personas, y que desean comprar un vehiculo usado prefieren hacerlo a crédito, de
igual manera quienes ganan entre $800 y $1000, prefieren realiza la compra del
vehiculo a crédito debido a que el 32,65% que corresponde a 16 personas
respondieron de esta manera, y para terminar 4 personas que corresponden al

8,16% de quienes ganan entre $1000 y $1200 podrian comprar su vehiculo usado
al contado.

Ma. GQatviela Visquer .
121



Escuela Politécnica del Ejércite

TABLA No. 49

yreso mensual promedio de los encuestados. * Lugar donde prefieren comprar los encuestad
vehiculos usados. Crosstabulation

Count
Lugar donde prefieren comprar los encuestados
v ehiculos usados.
Concesio Com.
Ferias Patios narios Informales Total

Ingreso mensual  $ 600 A $ 800 11 8 3 2 24
promedio de los $ 800 a $ 1000 11 7 2 1 21
encuestados. $ 1000 a $ 1200 3 0 1 0 2
Total 25 15 6 3 49

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 43
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FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

ANALISIS: De las personas que tienen ingresos mensuales entre $600 a
$800, el 22,45% equivalente all personas, de los que desean comprar un
vehiculo usado prefieren adquirilo en las ferias, de igual manera el
22,45%, es decir 11 personas de quienes ganan entre $800 y $1000
también prefieren comprar su vehiculo usado en las ferias y el 6,12% es
decir 3 personas de quienes ganan entre $1000 y $1200 y desean comprar

un vehiculo usado, prefieren hacerlo en las ferias.

Ma. Gabiela Visquer G.
122



Escuela Politécnica del Ejércite

3.1.9.4. CONCLUSIONES

v El mercado potencial del &area de vehiculos usados de Automotores
Continental S.A., se encuentra entre los 18 y 39 afos.

v El mercado potencial del area de vehiculos usados de Automotores
Continental S.A., tiene ingresos mensuales entre $600 y $800 ddlares.

v' El 67,1% de los encuestados que corresponde a 49 personas, no disponen de

vehiculo propio, por lo que constituyen un amplio mercado por atacar.

El tipo de vehiculo preferido por las personas son las camionetas.

El lugar donde las personas prefieren comprar vehiculos usados son las ferias.

Las personas prefieren adquirir su vehiculo usado a través de un crédito.

DN N NN

El primer factor determinante para comprar un vehiculo usado son las

condiciones mecénicas y luego se ubica el modelo.

v' El 38,4% de los encuestados, es decir 28 personas, han escuchado acerca de
Automotores Continental S.A.

v' El area mas conocida de Automotores Continental S.A. es la de vehiculos

nuevos.

3.2. PRODUCTO/MERCADO
3.2.1. DATOS GENERALES DEL PRODUCTO

= P
AUTOMOTORES j -
(CONTINENTAL
SIEMPRE CHEVROLET A UTOMOTORES
(CONTINENTAL

FUENTE: www.autoconsa.com

Automotores Continental S.A. como concesionario de General Motors, se dedica a
la comercializacibn de automotores, mantenimiento de vehiculos y venta de

repuestos de la marca Chevrolet.

Los servicios que presta son:
v Showroom.- Venta de vehiculos Chevrolet nuevos,
v’ Talleres

v" Repuestos
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v Como nuevos.- venta de vehiculos usados multimarca.

v" Centro de colisiones.

3.2.2. MERCADO

El mercado al cual se dirige el area de vehiculos usados de Automotores
Continental S.A., son todas las personas que constituyen parte de la poblacién
econémicamente activa del Distrito Metropolitano de Quito, cuya edad fluctia a
partir de 18 afios hasta mas de 65 afios, independientemente de su género y
lugar de residencia.

TABLA No. 50

MERCADO DEL AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES
CONTINENTAL S.A.

PEA~QUI'[O Urbano (18 - mas de 180093
65 anos)

- N_o. vehiculos matriculados en 144724
Quito por clase

POBLACION OBJETIVO DE ESTUDIO 35369

FUENTE: Tabla No. 26
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

3.2.3. PRODUCTOS DE MAYOR DEMANDA
El producto que presenta mayor demanda en el mercado son las camionetas.,
puesto luego de la investigacion de mercados se ha determinado que este es el

vehiculo de mayor aceptacion.

3.2.4. COMPETENCIA
La principal competencia para el area de vehiculos usados de Automotores

Continental S.A. son, las ferias que se realizan al norte y sur de la ciudad.

3.2.5. DECISION DE COMPRA
Los principales factores que inciden en la decision de compra de los vehiculos

usados son las condiciones mecénicas y el modelo.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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3.2.6. CRUCE DE INFORMACION

Los hombres prefieren comprar camionetas, mientras que las mujeres se inclinan
MAs por comprar autos.

Las personas que se encuentran entre los 18 y 29 afios escogen mas los autos,
mientras que quienes se encuentran entre 30 y 49 afos prefieren camionetas.

Las personas que tienen ingresos entre $ 600 y $ 800 al mes prefieren comprar
autos, y quienes tienen ingresos entre $ 800 y $ 1000 optan por las camionetas.
Las personas que tienen ingresos entre $600 y $1000 prefieren comprar a crédito.
Las personas que tienen ingresos entre $600 y $1000, prefieren comprar los

vehiculos usados en ferias.

3.3. FACTORES CLAVES DE EXITO

v El mercado al cual debe dirigirse principalmente el Area de Vehiculos Usados
de Automotores Continental S.A., se encuentra entre los 18 y 39 afos y tiene
ingresos mensuales entre $600 y $800 ddlares.

v El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. debe
aprovechar el mercado que no dispone de vehiculo propio.

v El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A., debe tener
mayor diversidad de camionetas, debido a que son el vehiculo preferido por
las personas.

v' El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. debe tomar en
cuenta que las personas prefieren comprar vehiculos usados en las ferias por
los niveles de precios y la variedad.

v El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A., debe otorgar
varias alternativas de financiamiento, puesto que la mayoria de personas
compra de esta manera los vehiculos.

v El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. debe
considerar que lo que mira un cliente es sus productos principalmente son las
condiciones mecanicas y modelo.

v El éarea de vehiculos usados de Automotores Continental S.A., no se
encuentra posicionada en el mercado como tal, sino que este concesionario es

relacionado por la venta de vehiculos nuevos.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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CAPITULO IV

PRONOSTICO DE LA DEMANDA

4.1 DEMANDA/ OFERTA/ DEMANDA INSATISFECHA
4.1.1 DEMANDA

La demanda del area de vehiculos usados de Automotores Continental S.A., esta

representada por el segmento de mercado al cual se enfoca la empresa, es decir,

la poblacibn econédmicamente activa del Distrito Metropolitano de Quito, que no

posee vehiculo, y cuya edad esta sobre los 18 afios hasta mas de 65 afios de

edad.
TABLA No. 51
TOTAL ESTIMADO DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO
NO. VEHICULOS
POB. POB. POB. TOTAL PEA QUITO
POB. TOTAL MATRICULADOS
TOTAL TOTAL QUITO URBANO (18 -
) PICHINCHA ) N EN QUITO POR
PAIS QUITO URBANO MAS DE 65 ANOS)
CLASE
13408270 2646426 2036260 1539907 180093 144724

FUENTE: Tabla No. 25.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

TABLA No. 52

POBLACION TOTAL DE VEHICULOS USADOS

TOTAL PEA| PEA CON PEA SIN
DMQ VEHICULO | VEHICULOS
180093 144724 35369
100% 80,36% 19,64%

FUENTE: Tabla No. 51
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Las Tablas No. 51 y 52, indican la poblacién total que se consideré para llegar a la

Poblacién Econémicamente Activa de Quito Urbano entre 18 a mas de 65 afios

gue no posee vehiculo propio, la que asciende a un total de 35.369 personas, las

gue equivalen al 19.64% de la poblacion.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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GRAFICO No. 44
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FUENTE: Tabla No. 52
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

El grafico No. 46, es el resultado de los datos de la Tabla No. 52, en el que se

detalla el total del mercado, que esta conformado por Ila poblacion
economicamente activa de Quito Urbano entre 18 y mas de 65 afios de edad que
no posee vehiculo, que corresponde a 35.369 personas, es decir el 19.64%, y la
poblacién econémicamente activa de Quito Urbano entre 18 y mas de 65 afios de
edad que posee si vehiculo, que corresponde a 144.724, lo que equivale al

80,36%.

MERCADO TOTAL = 35.369 personas (Poblacion Economicamente Activa del
Distrito Metropolitano de Quito que no posee vehiculo).

MERCADO TOTAL = 19,64% (Poblacion Economicamente Activa del Distrito
Metropolitano de Quito que no posee vehiculo).

DEMANDA = Fue calculada a través de la investigacion de mercado, en la cual se
determind que el 67.1%, que corresponde a 23.733 personas conforman la

demanda de mercado.

Deseo de compra de vehiculo usado por parte de los encuestados.

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Si 49 67,1 67,1 67,1
I
No 24 32,9 32,9 100,0
Total 73 100,0 100,0

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 53
DEMANDA DE VEHICULOS USADOS

PEA CON
MERCADO |DEMANDA VEHICULO

35369 23733 11636
100 % 67,10 % 32,9 %

FUENTE: Tabla No. 52, datos explicados anteriormente.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 45
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FUENTE: Tabla No. 53
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La Tabla No. 53 y Grafico No. 47 representan la demanda de vehiculos usados
en el Distrito Metropolitano de Quito, la cual asciende a 23733 personas que

corresponden al 67.10% del mercado total.

4.1.2 OFERTA

La oferta esta determinada por el nimero de vehiculos usados multimarca que se
encuentran a la venta en el mercado, considerando los que oferta el Area de
Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A., ademas de los ofertados por

la competencia (patios, concesionarios, patios, comerciantes informales).

Primeramente se considerara un historial de los vehiculos ofertados por el Area
de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A., durante los afios 2005 y
2006.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 54
OFERTA DE VEHICULOS USADOS EN AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.
“EL LABRADOR” 2005 - 2006

ANOS [ CANTIDAD
2005 234
2006 586

FUENTE: Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 46
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FUENTE: Tabla No. 54
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La Tabla No. 54 y Gréafico No. 46 indican el total de las ventas del Area de
Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. durante los afios 2005 y
2006.

En el afio 2005 se vendieron a partir de julio 2005, 234 vehiculos, mientras que

para el afio 2006 las ventas ascendieron a un total de 586 vehiculos.

También se va a considerar la oferta de vehiculos usados por parte de la

competencia, tomando en cuenta cifras histéricas, de los ultimos afios.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 55

OFERTA DE VEHICULOS USADOS EN EL MERCADO 2002 - 2006
VTAS. VTAS. VTAS.

AROS VEHICULOS | VEHICULOS | VEHICULOS
NUEVOS NUEVOS USADOS

ECUADOR QUITO QUITO
2002 69372 7631 15262
2003 55456 6100 12200
2004 59151 6507 13013
2005 80410 8845 17690
2006 75300 8283 16566

FUENTE: AEADE
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 47
OFERTA DE VEHICULOS USADOS EN EL MERCADO
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FUENTE: Tabla No. 55
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

En la tabla No. 55 y grafico No. 47, para determinar la oferta de vehiculos usados
en el mercado se debe tomar en cuenta las ventas de vehiculos nuevos de los
ultimos afios, este dato se lo obtuvo a nivel pais, por lo tanto se debe considerar
gue Quito representa el 11% de este gran total y para complementar este dato se
debe considerar que por cada vehiculo nuevo vendido se vende 2,5 vehiculos
usados. Se deben realizar estos calculos debido ha que no existen estudios
previos de vehiculos usados. La oferta de vehiculos usados en el mercado

asciende a 16.566 unidades para el afio 2006.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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La oferta total de vehiculos usados es: 17.152 vehiculos usados para el afio
2006.

4.1.3 DEMANDA INSATISFECHA
La demanda insatisfecha de vehiculos usados esta determinada por el total de la
demanda del mercado menos la oferta total de vehiculos usados multimacas de

Automotores Continental S.A. “El Labrador” y de la competencia.

TABLA No. 56
DEMANDA INSATISFECHA
TOTAL TOTAL DEMANDA
DEMANDA | OFERTA | INSATISFECHA
23733 17152 6581
100% 72,27% 27,73%

FUENTE: Tabla No. 55
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

GRAFICO No. 48
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FUENTE: Tabla No. 55
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Como se observa en la tabla No. 56 y el grafico No. 48 la demanda insatisfecha
asciende a 6.581 unidades, lo que corresponde al 27,73% del total de la
demanda, por lo que se debe aprovechar este mercado antes que la competencia

lo abarque.

Ma. Gabiviela Visquez G.
132



Escuela Politécnica del Ejércite

4.2 CAPACIDAD DE MERCADO
La capacidad de mercado que posee el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. “El Labrador”, esta determinada por el tamafio de

su patio, el cual tiene capacidad para 20 vehiculos.
Sus oficinas se encuentran ubicadas en el sector de El Labrador, dentro de las
instalaciones de Automotores Continental S.A., en las cuales funcionan, la

Gerencia, el &rea administrativa financiera y el area de ventas.

FOTO No. 2

= e > — _— D> ——

FUENTE: Exteriores del Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El Labrador”.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

4.3 SELECCION DEL MERCADO META
El Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. segin la

investigacion de mercado realizada, debe dirigirse al siguiente mercado meta:

v' Poblacion econémicamente activa del Distrito Metropolitano de Quito, entre 18

y 39 afos.
Edad de las personas encuestadas.
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 18 a 29 afios 20 27,4 27,4 27,4
30 a 39 afos 26 35,6 35,6 63,0
43 A -rC arioS 10 L* 24,7 87,7
50 a 64 afios 9 12,3 12,3 100,0
Total 73 100,0 100,0

FUENTE: Encuesta Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. GQatviela Visquer .
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Los encuestados que se encuentran entre 18 y 29 afos de edad, son 20
personas, que representan el 27,4% de la poblacion, y quienes estan entre 30 y

39 afos son 26 personas que representan el 35,6%.

v Deseo de compra de un vehiculo usado.

Deseo de comprade vehiculo usado por parte de los encuestados.

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 49 67,1 67,1 67,1
No 24 32,9 32,9 100,0
Total 73 100,0 100,0

El 67,1%, que corresponden a 49 personas de los encuestados desean adquirir

un vehiculo usado.

v" Cuyos ingresos fluctian en promedio mensual entre $600 y $800.

Ingreso mensual promedio de los encuestados.

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid $ 600 A $ 800 30 41,1 41,1 41,1
$ 800 a $ 1000 28 38,4 38,4 79,5
$ 1000 a $ 1200 15 20,5 20,5 100,0
Total 73 100,0 100,0

30 personas de los encuestados, que representan el 41,1% tienen ingresos

mensuales que fluctian entre los $600 a $ 800 dolares.

4.4 SEGMENTACION DE MERCADO META
La segmentacion de mercado es el proceso que permite dividir el mercado total
de vehiculos usados en grupos uniformes mas pequefios que tengan

caracteristicas y necesidades semejantes.

4.4.1 PERFIL GEOGRAFICO

Para realizar la investigacion de mercado, se tomo en cuenta, el siguiente perfil
geografico:

v Provincia de Pichincha.

v/ Cantoén Quito.

v’ Distrito Metropolitano de Quito.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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v/ Zonas: norte, centro y sur.

Mapa de Ia Provincia de Pichincha

Haga dlick en el canton que deses conooer

Los Rios Cotopaxi

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

TABLA No. 57
ZONIFICACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

ZONAS|CANTIDAD|PORCENTAJE
Sur 28 38,99
Centro 12 15,99
Norte 33 45,02
TOTAL 73 100,00

FUENTE: Tabla No. 21
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

4.4.2 PERFIL DEMOGRAFICO

El perfil demografico que se empled para realizar la investigacion de mercados
fue:

Poblacién econémicamente activa del Distrito Metropolitano de Quito.

Edad: 18 afios en adelante.

Ingresos: Superiores a $ 600.

Genero: masculino y femenino.

NN

No disponen de vehiculo propio.

4.5 POSICIONAMIENTO
Posicionamiento es lograr que el sujeto a quien va destinada la marca la asocie

con una determinada idea, cualidad, emocién, ilusién o sensacion.

Ma. GQatviela Visquer .
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t_ﬂh_F"i -
L—-’ 4

AvuTomMOTORES
CDHTIHEHTAL

FUENTE: www.autoconsa.com

Posicionamiento de Automotores Continental S.A

Cumulative
Frequency [ Percent | Valid Percent Percent
Valid Si 28 38,4 38,4 38,4
No 45 616 61,6 100,0
Total 73 100,0 100,0

Como se puede observar en la tabla anterior obtenida de los resultados de la

encuesta, 45 personas que corresponden al 61,6% no conocen acerca de

Automotores Continental S.A. “El Labrador”.

Areamés conocida de Automotores Continental S.A

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Vehic. nuev os 22 30,1 81,5 81,5
Talleres 2 2,7 7,4 88,9
Repuestos 3 4,1 11,1 100,0
Total 27 37,0 100,0
Missing System 46 63,0
Total 73 100,0

El area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El Labrador”

segun la investigaciéon de mercado realizada, no se encuentra posicionada en el

mercado como tal, mas bien este concesionario es identificado por la marca

Chevrolet o como el concesionario encargado de la venta de vehiculos nuevos.

4.5.1 POSICIONAMIENTO POR DIFERENCIA

El area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El Labrador”,

puede posicionarse debido a que se diferencia porque los vehiculos que se

venden tienen garantia de procedencia (legalidad de documentacién), y cuentan

con el respaldo y prestigio de la marca Chevrolet.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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4.5.2 POSICIONAMIENTO POR ATRIBUTO

El atributo por el cual puede posicionarse el area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. “El Labrador”, es porque ofrece vehiculos que han
pasado por un avalué mecénico y varios controles que garantizan su perfecto

funcionamiento.

4.5.3 POSICIONAMIENTO POR DIFERENCIA DE SERVICIO

La atencion que se brinda al cliente, junto con el asesoramiento en planes de
financiamiento y sugerencias en cuanto a la eleccion del vehiculo, es la base
para que el area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El

Labrador”, logre posicionarse en el mercado por la diferencia de servicio.

Ma. Gabiviela Visquez G.
137



Escuela Politécnica del Ejércite

CAPITULO V

ESFUERZO DE MERCADOTECNIA

5.1. ESTRATEGIAS

a) ALCANCE

El esfuerzo de la mercadotecnia inicia con la investigacion de mercado, en la cual
se logro recopilar informacién de mucha importancia referente a los gustos,
preferencias y tendencias del mercado objetivo del Area de Vehiculos Usados de
AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A., de igual manera la informacién en cuanto
a la competencia y posicibn de la empresa, constituyen la base para la
formulacion de estrategias que se implementaran una vez que se haya disefiado

el Plan de Marketing.

b) OBJETIVO GENERAL
Elaborar y poner en practica un plan de marketing basado en las condiciones del
mercado de vehiculos usados, con la finalidad de incrementar el nivel de ventas el

Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.

c) OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar una investigacion de mercado, en la cual se de a conocer las
condiciones del mercado de vehiculos usados.

2. Elaborar un plan de marketing de acuerdo a los resultados obtenidos en la
investigacion y ponerlo en practica.

3. Elaborar estrategias de marketing mix, con el objetivo de que se logre
incrementar el nivel de ventas del Area de Vehiculos Usados de
AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.

4. Determinar los planes y acciones que permitiran poner en practica las

estrategias.

d) ACTIVIDADES
1. Realizar un andlisis situacional del Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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2. Determinar el FODA del Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A.

3. Realizar la investigacion de mercado.

4. Formular las estrategias referentes al mix de marketing, que hagan referencia
al precio, producto, plaza y promocion.

5. Definir las tacticas a seguir para cumplir con las estrategias.

6. Fijar mecanismos de control.

7. Implementar el Plan de Marketing.

e) RECURSOS

Recurso Humano

v' Administrador de proyecto (1).
v' Encuestadores (2).

v' Secretaria (1).

Recurso Tecnoldgico

v" Computadora (1).

v" Programa SPSS (1).

f) FINANCIAMIENTO: Autofinanciamiento.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 18
IMPLEMETNACION - PLAN DE MARKETING

Nombre: Elaborar y poner en préctica un plan de marketing.
Objetivo: Elaborar y poner en préactica un plan de marketing basado en las condiciones del mercado de vehiculos usados, con
la finalidad de incrementar el nivel de ventas el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
Responsable: Area de Ventas. Fecha inicio: 13/11/2006 Fecha finalizacién: 28/09/2007
No. Actividad Inicio Finalizacion :nez]ig: Recursos Cantidad ] Costo Unitario] Costo Total
Realizar un andlisis
situacional del Area de )
1 |Vehiculos Usados de 13/11/2006| 08/12/2006 | 20 |Patos: INEC, 1 $500 $500
) Autoconsa.
Automotores Continental
S.A.
Determinar el FODA del
2 |/rea de vehiculos Usados | 1155006 15/12/2006 3 Datos de la 1 $500 $500
de Automotores Autoconsa
Continental S.A.
Papel,
3 |Realizarlainvestigacion | 1g,155006| 1210112007 | 20 R 1 $650 $650
de mercado. esferos,
movilizacion.
Formular las estrategias
referentes al mix de
4 |marketing, que hagan 15/01/2207| 26/01/2007 | 10 | Dalosdela 1 $650 $650
referencia al precio, Autoconsa.
producto, plazay
promocion.
Definir las tacticas a seguir] Datos de
5 para (?umphr con lag] 29/01/2007] 02/02/2007 5 Autoconsa 1 $550 $550
estrategias.
Fijar mecanismos de Datos de
6 05/02/2007] 16/02/2007 10 1 $500 $500
control. Autoconsa
7 |mplementarelplande 1,335007] 28002007 | 136 1 $9.641 $9.641
Marketing.
TOTAL 204 $12.991 $12.991

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

5.1.1. ESTRATEGIAS GENERALES

5.1.2. PRODUCTOS / SERVICIO

a. OBJETIVO: Contar con la cantidad adecuada y con diversidad de vehiculos
usados multimarca de manera oportuna, para satisfacer las necesidades del

mercado.

b. POLITICAS
1. Escoger vehiculos en buenas condiciones mecanicas y de procedencia que se
puedan vender sin inconvenientes.

2. Superar las expectativas del cliente en la entrega de su vehiculo usado.

c. ESTRATEGIAS
1. Contar con personal capacitado técnicamente para que verifique las

condiciones mecéanicas del vehiculo.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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2. Cruzar informacion con la Policia Nacional, SRI, y juzgados con la finalidad de
garantizar la procedencia del vehiculo.

3. Realizar una alianza con una lavadora, para brindar servicio de lavado
completo, incluyendo un ambiental vehicular como cortesia de la casa al

momento de entregar el vehiculo usado a su nuevo propietario.

d. RESPONSABLE
v Gerente de Vehiculos Usados.

v Area de Mantenimiento (técnicos mecanicos y lavadores).

GERENTE DE
VEHICULOS USADOS

SR . JEFE
s MENSAJERO & ADMINISTRATIVO VENTAS MANTENIMIENTO
: : - FINANCIERO

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

5.1.2.1. PRODUCTOS

VEHICULOS | PRECIOS

Autos $ 10000
Camionetas $ 14000
Todo Terreno $ 18000

Station Wagon $ 16000

La anterior lista de productos que se venden en el area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. “El Labrador”, presenta un promedio de los precios
en los que se venden los vehiculos, no se presentan precios fijos por cada tipo de
vehiculo, debido a que estos son fijados dependiendo de sus condiciones
mecanicas, apariencia, afio, modelo, marca, etc. y cada vehiculo tiene

caracteristicas particulares que permiten fijar su precio de manera independiente.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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5.1.2.2. CICLO DE VIDA

GRAFICO No.49

1
INTRODUCCION: CRECIMIENTO
I

DESARROLLO MADUREZ DECLIVE

nrzm<

TIEMPO
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Como se observa en el grafico No. 49, el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A., se encuentra en la etapa de crecimiento, debido a
gue sus volumenes de ventas estdn aumentando significativamente y los
beneficios percibidos en este negocio estan creciendo, en esta etapa esta nueva
area esta comenzando a posicionarse, consolidando su cobertura y aumentando
su participacion de mercado. Existe diferenciacion béasica creciente y el grado de

fidelizacion o repeticidon de compra presenta un avance sostenido.

5.1.2.3. INFRAESTRUCTURA

Las oficinas y patio del Area de Vehiculos Usados, se encuentran ubicadas dentro

de las instalaciones de Automotores Continental S.A.

A continuacién se encuentran fotografias donde se puede observar la ubicacién y

distribucion de las oficinas y patio.
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a) OFICINAS y PATIO

FOTO No. 3

T R . vl

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

FOTO No. 4

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

FOTO No. 5

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 19

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Objetivo: Contar con la cantidad adecuada y con diversidad de vehiculos usados multimarca de manera oportuna, para satisfacer
las necesidades del mercado.

Politica Estrategia Accidn Costo Responsable
: 1. Realizar una inspeccion técnica del
1. Escoger | 1. Contar con personal capacitado vehiculo P 3 horas Area de
vehiculos en buenas | técnicamente para que verifique las . : C
. o L . 2. Entregar un informe detallado de la 30 Mantenimiento
condiciones condiciones mecanicas del vehiculo. =ntreg .
mecanicas y de revision. minutos
. 2. Cruzar informacion con la Policia | 1. Verificar el estado del vehiculo en
procedencia que se . . . . 1 semana Gerente de
.~ | Nacional, SRI, y juzgados con la | las diferentes entidades. .
puedan vender sin|_. . : . = Vehiculos
: . finalidad de garantizar la | 2. Recopilar certificados que respalden
inconvenientes. . ) . P p $55 Usados.
procedencia del vehiculo. la situacion del vehiculo.
1. Realizar una alianza con una|l1l. Realizar un concurso de 2
2. Superar las | lavadora, para brindar servicio de | proveedores para escoger la mejor semanas
expectativas del | lavado completo, incluyendo un | empresa encargada del lavado. Area de
cliente en la entrega | ambiental vehicular como cortesia 5 Contactar con la emoresa escoaida Mantenimiento
de su vehiculo | de la casa al momento de entregar | . P g $ 12 por '
. para fijar los costos y descuentos .
usado. el vehiculo usado a su nuevo respECtivos vehiculo
propietario. b '

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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5.1.3 PRECIO
a. OBJETIVO: Fijar precios justos y apropiados que se adapten a las necesidades

del mercado y se basen en los precios de la competencia.

. POLITICAS

Mantener un margen de utilidad minimo de 7%, en la venta de cada vehiculo

= T

usado.
2. Otorgar descuentos a clientes frecuentes.

. ESTRATEGIAS

1. Recibir los vehiculos usados al menor precio posible.

(@]

2. Invertir en pequefias reparaciones y colocar accesorios en los vehiculos
usados para que aumente su valor.
3. Vender el vehiculo usado a clientes frecuentes obteniendo una utilidad

Unicamente del 5%.

d. RESPONSABLE:
v' Gerente de Vehiculos Usados.
v' Area Administrativa Financiera.
v Area de Ventas.

v Area de Mantenimiento.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 20

ESTRATEGIAS DE PRECIO

Objetivo: Fijar precios justos y apropiados que se adapten a las necesidades del mercado y se basen en los precios de la

competencia.

Politica Estrategia Acciodn Costo Responsable
i v' Gerente de
1. Estar al tanto de los precios que se
l. Mantener - un manejan en el mercado_ 1 semana VehiCU|OS
margen de utilidad - . Usados.

i 1. Recibir los vehiculos usados al 2 .
minimo de 7%, en la menor precio posible _ v' Area Admin. -
venta de cada P P : 2. Negociar con los proveedores el | Financiera.
vehiculo usado. precio del vehiculo. v Area de

Ventas.
1. Establecer una lista de clientes 1 hora v Gerente de
2. Otorgar | 1. Vender el vehiculo usado a clientes | frecuentes. Vehiculos
descuentos a | frecuentes obteniendo una utilidad 5 Comunicar a los clientes qué | 1 hora Usados.
clientes frecuentes. Unicamente del 5%. T q v Area Admin. -
vehiculos han llegado. $ 70 Einanciera

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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5.1.4 PLAZA /CONVENIENCIA
a. OBJETIVO: Entregar los vehiculos con puntualidad, brindando las
comodidades y facilidades que se merece el cliente y en las condiciones

adecuadas establecidas al momento de la transaccion.

b. CANAL DE DISTRIBUCION

PROVEEDORES CLIENTE FINAL
AuTtoMoTORES
(CONTINENTAL
c. POLITICAS
1. Brindar comodidad y facilidades a los clientes.
2. Mantener un stock adecuado y variado de vehiculos usados.
d. ESTRATEGIAS

1. Abrir un Area de Vehiculos Usados en Automotores Continental S.A. El
Recreo, con el fin de cubrir la demanda de vehiculos usados en el sur de la
ciudad.

2. Mantener por lo menos dos vehiculos de cada uno de los principales tipos que

existen en el mercado: camioneta, auto, station wagon y todo terreno.

e. RESPONSABLE
v Gerente de Vehiculos Usados.
v Area Administrativa — Financiera.

v Area de Ventas.

Ma. GQatviela Visquer .
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MATRIZ No. 21

ESTRATEGIAS DE PLAZA

Objetivo: Entregar los vehiculos con puntualidad, brindando las comodidades y facilidades que se
condiciones adecuadas establecidas al momento de la transaccion.

merece el cliente y en las

Politica Estrategias Accidn Costo Responsable
1. Asignar un lugar del é&rea de
. P , i v
1. Abrir un Area de Vehiculos Usados A;:gmﬁé?ézf |§songf?§2g = a?gcrzg 1 semana dG(f rente
1. Brindar | en Automotores Continental S.A. El \eehiculos Usados y P Vil o
comodidad y | Recreo, con el fin de cubrir la demanda > Contrat ' i dminist Usados
facilidades a los | de vehiculos usados en el sur de la .t ontratar personal para administrar 2 Area '
clientes. ciudad. esta nueva area. semanas T
3. Inaugurar esta nueva area e iniciar $ 8000 Financiera
las operaciones.
2. Mantener un | 1. Mantener por lo menos dos vehiculos | 1. Contactar con proveedores de 1 dia
stock adecuado y | de cada uno de los principales tipos que | concesionarios para abastecer al patio. Area de
variado de | existen en el mercado: camioneta, auto, 2 Fiiar | dici del . 6% Ventas.
vehiculos usados. | station wagon y todo terreno. - Fljarias condiciones det precio. (comision)

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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.1.5. PROMOCION / COMUNICACION

a. OBJETIVO: Realizar campafas publicitarias con la finalidad de posicionar al
Area de Vehiculos usados de AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A. en el

mercado.

b. POLITICAS

1. Emplear prensa escrita para publicitar el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental.

2. Emplear medios publicitarios atractivos y Utiles en los vehiculos.

3. Fomentar la comunicacion con los clientes.

c. ESTRATEGIAS

2. Colocar un anuncio publicitario del Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A., en la revista Carburando del Diario El Comercio.

3. Regalar a los comprados de vehiculos usados un juego de moquetas, un
protector para sol y un dispensados de pafiuelos y fundas de basura para
vehiculos, con el logo del area de vehiculos usados de Automotores
Continental S.A.

4. Abrir un buzén para quejas y sugerencias.

d. RESPONSABLE

v Area de Ventas.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 22

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Objetivo: Realizar campafias publicitarias con la finalidad de posicionar al Area de Vehiculos usados de AUTOMOTORES

CONTINENTAL S.A. en el mercado.

Politica Estrategias Accidn Costo Responsable
1. I_Emplear Prensa | 1 ~oiocar un anuncio publicitario del 1. Realizar el contacto con la Revista 2 horas
escrita para | % . Carburando.
blicit | A d Area de Vehiculos Usados de Area d
publicriar €l /Area d€\ A tomotores Continental S.A., en la | 2. Establecer el presupuesto. $ 600 rea de
Vehiculos Usados . T Ventas.
de Automotores revista Carburando del Diario El
: i 3. Disefiar el anuncio a ser publicado. 1 dia
Continental. CEIEBID. >
1 Regalar a los comprados de 1. Realizar el contacto con las 5
véhicul?)s usados  un p’ue o de empresas encargadas de producir las semanas
2. Emplear medios moauetas. un protector arJa sgol un moquetas, protectores para sol y
publicitarios disqensados dg aﬁuelog funda)s/ de dispensadores de pafuelos y fundas de Area de
atractivos y utiles en P P y basura para vehiculos. Ventas.
los vehiculos basura para vehiculos, con el logo del
' area de vehiculos usados de $ 30
Automotores Continental S.A. 2. Fijar los precios. $ 2,50
$1,50
3. Fomentar la 1. Diseflar una encuesta corta para S
comunicacion  con | 1. Abrir un buzdén para quejas y |recolectar las quejas y sugerencias. Area de
los clientes. sugerencias. 2. Colocar el buzén en una parte visible $ 20 Ventas.

para los clientes.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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5.1.5.1. IMAGEN CORPORATIVA

AUTOMOTORES
CEHTIHEHTAL

a) Nombre: Automotores Continental

b) Logotipo: Chevrolet.

artos
__//como nuevos\

c) Nombre: Autos como nuevos.

d) Logotipo: Frente de un vehiculo (parabrisas), al tratarse de la venta de
vehiculos, se presenta el frente de un carro, que no se distingue de qué tipo esy
se ubica el nombre de la unidad “autos como nuevos” los colores que se emplean

son plomo y negro.

e) Eslogan: Nuestra garantia es la procedencia.

5.1.6. FUERZA DE VENTAS

a. OBJETIVO: Incrementar el nivel de ventas del Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. El Labrador, ofertando variedad de vehiculos

usados para satisfacer las necesidades del cliente.

b. POLITICAS
1. Investigar el comportamiento del mercado.
2. Mantener un nivel de ventas minimo de 20 vehiculos usados al mes.
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. ESTRATEGIAS

Realizar una investigacion de mercados a través de encuestas para conocer el
perfil de los clientes potenciales y sus gustos y preferencias.

Colocar musica de ambientacion y globos en el patio para atraer a la gente y
dar un ambiente dinamico al negocio y aprovechar los fines de semana para
vender.

Dar a conocer a los clientes frecuentes los vehiculos que ingresan en el patio.

. RESPONSABLE

v' Area de Ventas.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 23

ESTRATEGIAS DE FUERZA DE VENTAS

Objetivo: Incrementar el nivel de ventas del Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. El Labrador, ofertando
variedad de vehiculos usados para satisfacer las necesidades del cliente.

Politica Estrategias Accidn Costo Responsable
: . L : 3 dias
. 1. Realizar una investigacién de | 1. Realizar la encuesta. $300
1. Investigar el . "
comportamiento TEEEC0S & HEMES € EolssEs P 2. Interpretar los datos obtenidos 1 dia A ElE
del rﬁerca do conocer el perfil de los clientes [ = p ! - Ventas
las necesidades detectadas.
1. Colocar musica de ambientacion y | 1. Determinar los horarios de atencion n
globos en el patio para atraer a la gente | e fines de semana. . Area de
y dar un ambiente dinamico al negocio Ventas
2. Mantener un nivel |y aprovechar los fines de semana para | 2 pecorar el patio. 2 horas
de ventas minimo de | vender.
20 vehiculos usados 1. Establecer una lista de clientes 1 hora
al mes. 2. Dar a conocer a los clientes | frecuentes. Area de
frecuentes los vehiculos que ingresan | 2. Informar semanalmente a 10S| 2 horas VGRS
en el patio. clientes acerca de los vehiculos que
han ingresado al patio. $ 20
3. Capacitar al 1. Brindar capacitacion cada 6 meses a | 1. Contactar con la empresa $ 500 Area de
personal de ventas. | los vendedores. capacitadora y contratar sus servicios. Ventas

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 24

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Politica Estrategia Accidn
. 1. Realizar una inspeccion técnica del
1. Contar con personal capacitado vehiculo
. técnicamente para que verifique las > :
1. E r vehicul n n . L . 2. Entregar un informe detallado de la
=SC0ge eniculos - € bue a5 | condiciones mecanicas del vehiculo. =hireg
condiciones mecanicas y de procedencia revision.
que se puedan vender sin 1. Verificar el estado del vehiculo en las

inconvenientes.

2. Cruzar informacion con la Policia
Nacional, SRI, y juzgados con la finalidad de
garantizar la procedencia del vehiculo.

diferentes entidades.

2. Recopilar certificados que respalden la
situacion del vehiculo.

2. Superar las expectativas del cliente en
la entrega de su vehiculo usado.

1. Realizar una alianza con una lavadora,
para brindar servicio de lavado completo,
incluyendo un ambiental vehicular como
cortesia de la casa al momento de entregar
el vehiculo usado a su nuevo propietario.

1. Realizar un concurso de proveedores
para escoger la mejor empresa
encargada del lavado.

2. Contactar con la empresa escogida
para fijar los costos y descuentos
respectivos.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 25

ESTRATEGIAS DE PRECIO

Politica

Estrategia

Acciodn

1. Mantener un margen de utilidad
minimo de 7%, en la venta de cada
vehiculo usado.

1. Recibir los vehiculos usados al
precio posible.

menor

1. Estar al tanto de los precios que se
manejan en el mercado.

2. Negociar con los proveedores el precio
del vehiculo.

2. Otorgar descuentos a clientes

frecuentes.

1. Vender el
frecuentes obteniendo
Unicamente del 5%.

una

vehiculo usado a clientes

utilidad

1. Establecer lista de clientes

frecuentes.

una

2. Comunicar a los clientes qué vehiculos
han llegado.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 26

ESTRATEGIAS DE PLAZA

Politica

Estrategias

Acciodn

1. Brindar comodidad y facilidades a los
clientes.

1. Abrir un Area de Vehiculos Usados en
Automotores Continental S.A. El Recreo, con
el fin de cubrir la demanda de vehiculos
usados en el sur de la ciudad.

1. Asignar un lugar del area de
Automotores Continental El Recreo para
ubicar las oficinas y patio de vehiculos
usados.

2. Contratar personal para administrar
esta nueva area.

3. Inaugurar esta nueva area e iniciar las
operaciones.

2. Mantener un stock adecuado vy

variado de vehiculos usados.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

1. Mantener por lo menos dos vehiculos de
cada uno de los principales tipos que existen
en el mercado: camioneta, auto, station
wagon y todo terreno.

1. Contactar con proveedores de

concesionarios para abastecer al patio.

2. Fijar las condiciones del precio.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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MATRIZ No. 27

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Politica

Estrategias

Acciodn

1. Emplear prensa escrita para publicitar
el Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental.

1. Colocar un anuncio publicitario del Area
de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A., en la revista Carburando
del Diario EI Comercio.

1. Realizar el contacto con la Revista
Carburando.

2. Establecer el presupuesto.

3. Disefiar el anuncio a ser publicado.

2. Emplear medios  publicitarios
atractivos y utiles en los vehiculos.

1. Regalar a los comprados de vehiculos
usados un juego de moquetas, un protector
para sol y un dispensados de parfiuelos y
fundas de basura para vehiculos, con el logo
del éarea de vehiculos wusados de
Automotores Continental S.A.

1. Realizar el contacto con las empresas
encargadas de producir las moquetas,
protectores para sol y dispensadores de
pafiuelos y fundas de basura para
vehiculos.

2. Fijar los precios.

3. Fomentar la comunicacion con los
clientes.

1. Abrir un buzén para quejas y sugerencias.

1. Disefiar una encuesta corta para
recolectar las quejas y sugerencias.

2. Colocar el buzén en una parte visible
para los clientes.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 28

ESTRATEGIAS DE FUERZA DE VENTAS

Politica

Estrategias

Acciodn

2. Investigar el
mercado.

comportamiento del

1. Realizar una investigacion de mercados a
través de encuestas para conocer el perfil de
los clientes potenciales y sus gustos y
preferencias.

1. Realizar la encuesta.

2. Interpretar los datos obtenidos.

3. Realizar estrategias para satisfacer las
necesidades detectadas.

2. Mantener un nivel de ventas minimo
de 20 vehiculos usados al mes.

1. Colocar musica de ambientacion y globos
en el patio para atraer a la gente y dar un
ambiente dinamico al negocio y aprovechar
los fines de semana para vender.

1. Determinar los horarios de atencién en
fines de semana.

2. Decorar el patio.

2. Dar a conocer a los clientes frecuentes los
vehiculos que ingresan en el patio.

1. Establecer lista de clientes

frecuentes.

una

2. Informar semanalmente a los clientes
acerca de los vehiculos que han
ingresado al patio.

3. Capacitar al personal de ventas.

1. Brindar capacitacion cada 6 meses a los
vendedores.

1. Contactar con la empresa capacitadora
y contratar sus servicios.

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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5.3. COSTOS Y RESPONSABLES
MATRIZ No. 29

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Accion Costo Responsable
1. Realizar una inspeccion tecnica del vehlt_:l,JIo. 3 h_oras Area de Mantenimiento
2. Entregar un informe detallado de la revision. 30 minutos
3. Verificar el estado del vehiculo en las diferentes entidades. 1 semana Gerente de Vehiculos
4. Recopilar certificados que respalden la situacion del vehiculo. $55 Usados.
5. Realizar un concurso de proveedores para escoger la mejor empresa 2 semanas
encargada del lavado. . o
6. Contactar con la empresa escogida para fijar los costos y descuentos $ 12 por Area de Mantenimiento.
respectivos. vehiculo

3 semanas, 3
horas, 30
QAL minutos
$ 67

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 30

ESTRATEGIAS DE PRECIO

Accién Costo Responsable
_ _ Gerente de Vehiculos
1. Estar al tanto de los precios que se manejan en el mercado. 1 semana Usados.
Area Admin. -
2. Negociar con los proveedores el precio del vehiculo. 2 horas Financiera.
Area de Ventas.
3. Establecer una lista de clientes frecuentes. 1 hora
. . , . 1 hora .
4. Comunicar a los clientes qué vehiculos han llegado. Gerente de Vehiculos
$70 Usados.
TOTAL horas Financiera.
$70

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 31

ESTRATEGIAS DE PLAZA

Accién Costo Responsable
1. Asignar un lugar del area de Automotores Continental El Recreo para ubicar 1
=l : . semana
las oficinas y patio de vehiculos usados.
v' Gerente de Vehiculos
2. Contratar personal para administrar esta nueva area. 2 semanas Usados. _ _
v" Area Admin. - Financiera
3. Inaugurar esta nueva area e iniciar las operaciones. $ 8000
4. Contactar con proveedores de concesionarios para abastecer al patio. 1 dia .
_ Area de Ventas.
5. Fijar las condiciones del precio. 6% (comision)
3 semanas y
1 dia
TOTAL
$ 8.000
6% comision

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 32

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Accién Costo Responsable
1. Realizar el contacto con la Revista Carburando. 2 horas Area de Ventas.
2. Establecer el presupuesto. $ 600
3. Disefiar el anuncio a ser publicado. 1 dia
4. Realizar el contacto con las empresas encargadas de producir las moquetas, 5
) ~ semanas
protectores para sol y dispensadores de pafiuelos y fundas de basura para
hiculos. ]
veniculos Area de Ventas.
$ 30
5. Fijar los precios. $ 2,50
$1,50
6. Diseflar una encuesta corta para recolectar las quejas y sugerencias. 2 horas "
7 — ! Area de Ventas.
7. Colocar el buzon en una parte visible para los clientes. $ 20
2 semanas,
1ldiay4
TOTAL
horas
$ 654

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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MATRIZ No. 33

ESTRATEGIAS DE FUERZA DE VENTAS

Accion Costo Responsable
_ 3 dias
1. Realizar la encuesta. $ 300 '
2. Interpretar los datos obtenidos. 1 dia Area de Ventas
3. Realizar estrategias para satisfacer las necesidades detectadas. 1 dia
4. Determinar los horarios de atencion en fines de semana. 1 hora o
: Area de Ventas
5. Decorar el patio. 2 horas
6. Establecer una lista de clientes frecuentes. 1 hora
7. Informar semanalmente a los clientes acerca de los vehiculos que han 2 horas Area de Ventas
ingresado al patio. $ 20
8. Contactar con la empresa capacitadora y contratar sus servicios. $ 500 Area de Ventas
5diasy 6
TOTAL horas
$ 820

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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CAPITULO VI

ORGANIZACION DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DE
MERCADOTECNIA

6.1. PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MERCADO

La planificacion estratégica dentro de una organizacion es la herramienta de
administracion que permite a los ejecutivos enfrentar los negocios a futuro,,
mediante el desarrollo de nuevas aptitudes y procedimientos. Ademas aporta a la
empresa muchas otras cosas valiosas, sin embargo, la mas importante es
desarrollar la capacidad para enfrentar el cambio (el cambio de los negocios de

hoy a los de mafiana).

La planificacion estratégica es un modo de identificar y moverse hacia estados
futuros deseados. Es el proceso de desarrollo e implementacion de planes para

alcanzar prop0ésitos y objetivos.

6.1.1. VISION

o

G . ) . )
o Ser el concesionario Chevrolet niUmero uno en el Ecuador, mediante la

innovacion y el mejoramiento continuo, la excelencia y el

cumplimiento, siempre buscando el bienestar de nuestra gente.

\/

Como podemos observar la vision al igual que la mision tiene elementos que no
se han considerado, en este caso no refleja aspectos importantes como el tiempo
en el que pretende alcanzar este propdésito, al realizar este tipo de modificacion la

propuesta de su vision seria la siguiente:

0

o X ) g
O En el 2.011, ser el concesionario Chevrolet nimero uno en el Ecuador,

mediante la innovacion y el mejoramiento continuo, la excelencia y el

cumplimiento, siempre buscando el bienestar de la gente.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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Visién para el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El

Labrador”:

( R . -

(0 En el 2.011, ser el concesionario Chevrolet nimero uno en el Ecuador,
en la venta de vehiculos usados, mediante el mejoramiento continuo,
la excelencia y el cumplimiento, siempre buscando el bienestar de la

gente.

\/

6.1.2. MISION

6

G . : :
() Es un concesionario General Motors, comprometido en entregar al
cliente productos y servicios de calidad que se reflejan en niveles de

venta y rentabilidad crecientes.

La mision de Automotores Continental S.A. no cumple con los aspectos
necesarios que deben darse a conocer en esta, ya que no define de manera clara
y precisa su actividad principal, por lo tanto la propuesta de la mision correcta

seria:

@

G T . . -
] Comercializar vehiculos y repuestos Chevrolet, y brindar servicio de
talleres y centros de colisiones, con el compromiso de entregar al

cliente calidad en su atencion.

./

Misién para el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. “El

Labrador”:

6

G —— p . p—
\Q comercializar vehiculos usados garantizando las condiciones
mecanicas y procedencia de estos, con el compromiso de entregar al

cliente calidad en su atencion.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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6.1.3. OBJETIVOS

v" Proveer de un ambiente de trabajo saludable y libre de riesgos.

v' Controlar el movimiento de dinero en una manera que reduzca costos de la
Compaiiia.

v' Reestructurar proyectos existentes para reducir costos.

v' Mantener una participaciéon de mercado que cuide su posicion dentro de la
red de concesionarios de General Motors.

v' Expandir sus sucursales, cubriendo nuevas areas del pais.

<

Consolidar sistema de pedidos, como fuente de informacién y planificacion.

v’ Crear un sistema adecuado de distribucibn que permita generar
informacion oportuna a la red de sucursales de Automotores Continental
S.A.

v Ser fuente de retroalimentacion de las condiciones del mercado y de la red

de concesionarios.

v"Incrementar venta de repuestos y vehiculos usados.

6.2. ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE MERCADEO

En vista de que esta nueva area de Automotores Continental S.A. es muy
pequefia, y apenas cuenta con 6 personas, no se requiere realizar una division
por departamentos dentro de esta, primeramente porque el caso no lo amerita y
porque se incurriria en gastos innecesarios, por lo tanto los vendedores, son
guienes actuarian como el Departamento de Mercadeo de la Division de

Vehiculos Usados.

6.2.1. ESTRUCTURA ORGANICA DEL DEPARTAMENTO DE MERCADEO DEL
AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.

GERENTE DE
VEHICULOS USADOS

JEFE
ADMINISTRATIVO VENTAS
- FINANCIERO

[ MANTENIMIENTO ]

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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El area de ventas, basicamente seré la encargada de:

v' Atender directamente al cliente para satisfacer sus necesidades.

<

Brindar asesoramiento al cliente (planes de financiamiento, modelos, etc.)

v' Coordinar con la Jefatura administrativa — Financiera y la Gerencia, la
designacién de presupuestos para la implementacion de las estrategias.

v Realizar seguimiento a los clientes.

6.3. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

6.3.1. ESTRATEGIAS DE INTEGRACION: Dentro de estas estrategias, la que
empleara el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A. es la
integracion horizontal, ya que podria aliarse con otros concesionarios General
Motors, con la finalidad de expandir el negocio y que estos no se conviertan en su
principal competencia, sino que en base al conocimiento y experiencia de cada
uno de estos se genere este nuevo negocio como un apoyo para los

concesionarios General Motors.

6.3.2. ESTRATEGIAS INTENSIVAS: En las estrategias intensivas, la que se
aplicara en el Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A., sera la
de penetracion en el mercado, ya que por tratarse de un negocio nuevo de la
compafia requiere que se invierta en publicidad para que se de a conocer y
también que se de al cliente mas de lo que él espera, no sélo en la garantia de
procedencia del producto, sino en el servicio y los adicionales que se obsequian

para agraciar al cliente.

6.3.3. ESTRATEGIAS DE DIVERSIFICACION: Dentro de estas estrategias se
aplicara la diversificacion concéntrica, en la cual se venderan productos
relacionados con la actividad de la empresa, en este caso se puede colocar una
vitrina donde se vendan desodorantes ambientales para carro, accesorios,

llaveros. Etc.

6.3.4. ESTRATEGIAS GENERICAS: La estrategia a emplear serd la de

diferenciacién, aprovechando que el Area de Vehiculos Usados de Automotores

Ma. Gabiviela Visquez G.
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Continental S.A., da como garantia la procedencia del vehiculo, lo que la
diferencia de los patios y ferias.

6.4. CONTROLES
Los mecanismos de control permiten evaluar los resultados que se han obtenido,

una vez implementadas las estrategias disefiadas para el negocio.

6.4.1. CONTROL DEL PLAN ANUAL

El control del plan anual, es la funcién que se lleva a cabo a fin de asegurar que la
empresa esta alcanzando las ventas, utilidades y otras metas que se fijaron.
Anualmente dentro del Area de Vehiculos Usados de Automotores Continental
S.A. se realizaran los siguientes controles:

e Auditorias interna y externas.

e Analisis del Balance de resultados.

e Andlisis del nivel de ventas.

e Porcentaje de aumento de rentabilidad.

e Porcentaje de cumplimiento de objetivos.

6.4.2. CONTROLES ESPECIFICOS
Los controles especificos para el Area de Vehiculos Usados de Automotores

Continental S.A. seran:

6.4.2.1. Satisfaccion del Cliente: El grado de satisfaccion del cliente sera

medido a partir de dos aspectos basicos:

e Concordancia del disefio del producto o servicio con los requisitos que él
valora.

e Control de las quejas y sugerencias.

6.4.2.2. Efectividad en el cumplimiento de los compromisos: Estos
indicadores pueden ser fijados conjuntamente con el cliente a través de metas

internas de la organizacion, area o proceso. Este tipo de indicador necesita

Ma. Gabiviela Visquez G.
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siempre para su comparacion niveles de referencias, que determinen

compromisos de cantidad, de calidad y de oportunidad de entrega

6.4.2.3. Compras: Solicitudes realizadas / solicitudes a realizar.

6.4.3. CONTROLES DE VENTAS

Los controles de ventas se realizaran a través de:

6.4.3.1. Control de la Rentabilidad: Consiste en medir o cuantificar la
rentabilidad real de los productos, grupos de clientes, canales comerciales y
tamafios de los pedidos. El andlisis de la rentabilidad de mercadotecnia es la
herramienta que se emplea para medir la rentabilidad de las distintas actividades
de mercadotecnia. También se requiere de estudios de eficiencia de la
mercadotecnia para estudiar como se pueden emprender diferentes actividades

de mercadotecnia con mayor eficiencia.

v" Numero de nuevos clientes.

v' Control de la cantidad porcentual que representan las ventas frente a la
rentabilidad del negocio.

v" Numero de ventas realizadas mensualmente.

6.4.4. CONTROLES DE LA EFICIENCIA

Eficiencia se emplea para relacionar los esfuerzos frente a los resultados que se

obtengan. A mayores resultados, mayor eficiencia. Si se obtiene mejores

resultados con menor gasto de recursos o menores esfuerzos, se habra

incrementado la eficiencia. Dos factores se utilizan para medir o evaluar la

eficiencia de las personas o empresas: "Costo "y "Tiempo ".

Los controles de eficiencia que se tomaran en cuentas seran:

6.4.4.1. Porcentaje de Rechazos = Cantidad de Productos fuera de las

especificaciones / Cantidad de productos inspeccionados

6.4.4.2. Eficiencia en el uso de los Recursos: La eficiencia en el uso de los
recursos se refiere al aprovechamiento que hacemos de ellos, lo cual es un
aspecto clave dentro del mejoramiento de la calidad.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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CAPITULO VI

ASPECTOS FINANCIEROS

El andlisis de los aspectos financieros permite evaluar el costo que implicara la
puesta en marcha de un plan, considerando los costos, el tiempo de recuperacion
de la inversién y demas aspectos importantes que se deben tomar en cuenta al

momento de implementar el plan de Marketing que se esta desarrollando.

El andlisis de estos aspectos reflejara el beneficio que tendra la empresa al
implementar el presente plan de Marketing y el costo en que debera incurrir para

llevarlo a cabo.

7.1. PRESUPUESTOS

Un presupuesto es la expresion cuantificada de un plan de actuacion fijado para la
empresa o para alguna de las actividades que la misma desarrolla. Se concreta
en un estado de cuentas provisional de los gastos e ingresos que deben
efectuarse durante un ejercicio o periodo. Todo presupuesto supone una prevision
de cifras con base en unos objetivos y supuestos de comportamiento, refiriéndose

a un periodo concreto.

Los presupuestos permiten planear los resultados de la organizacion en dinero y
volumenes, controlar el manejo de ingresos y egresos de la empresa, coordinar y
relacionar las actividades de la organizacion y lograr los resultados de las

operaciones periodicas.
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7.1.1. PRESUPUESTOS GENERALES

TABLA No. 58
PRESUPUESTO GENERAL DEL PLAN DE MARKETING

DETALLE COSTOS
1. Realizar un andlisis situacional del Area de _—
Vehiculos Usados de Automotores Continental S.A.
2. Determinar el FODA del Area de Vehiculos Usados e
de Automotores Continental S.A.
3. Realizar la investigacién de mercado. $ 650
4. Formular las estrategias referentes al mix de
marketing, que hagan referencia al precio, producto, $ 650
plazay promocion.
5. Definir las tacticas a seguir para cumplir con las 55
estrategias.
6. Fijar mecanismos de control. $ 500
7. Implementar el plan de Marketing. $9.641

TOTAL $12.991

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.
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AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A."EL LABRADOR"
31 DE DICIEMBRE DE 2006

Cédigo Nombre
1 ACTIVO
11 ACTIVO CORRIENTE 389.496
111 CAJA Y BANCOS 223.511
112 OBLIGACIONES Y CUENTAS POR COBRAR 89.060
11221 JCUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS 6.212
11222 JOTRAS CUENTAS POR COBRAR 18.175
11224 |INTERESES POR COBRAR 375
11299 JPROVISIONES PARA INCOBRABLES -8.146
113 INVENTARIOS 57.889
11308 JTRABAJOS EN PROCESO 2.420
12 PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS 11.538
121 PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS 11.538
13 OTROS ACTIVOS 131.601
131 PAGOS ANTICIPADOS 23.911
135 OTROS ACTIVOS DE LARGO PLAZO 107.691
TOTAL ACTIVO 532.636

FUENTE: Automotores Continental S.A.

FI ARORADO POR: Denartamentn de Contahilidad de Aiitomotores Continental S A.

Caédigo Nombre

2 PASIVO 289.101
21 PASIVO CORRIENTE 251.409
211 OBLIGACIONES COMERCIALES 143.364
212 OBLIGACIONES BANCARIAS 40.980
214 OTROS PASIVOS CORRIENTES 65.210
216 PROVISIONES DE GASTOS DIRECTOS 1.854
22 PASIVO LARGO PLAZO 37.692
222 OBLIGACIONES FINANCIERAS 37.251
225 OTROS PASIVOS LARGO PLAZO 442
3 PATRIMONIO 243.534
31 CAPITAL 227.174
311 CAPITAL SOCIAL 227.174
32 RESERVAS 11.365
39 RESULTADOS 56.901
391 RESULTADOS ACUMULADOS 0
392 RESULTADOS DEL EJERCICIO 56.901
PASIVO + PATRIMONIO 532.636

Ma. Gabiviela Visquez G.
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7.1.2. PRESUPUESTOS DE VENTAS

TABLA No. 59
VENTAS NETAS DEL AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES
CONTINENTAL S.A. EL LABRADOR

VENTAS
ANOS CANTIDAD
2005 234
2006 586
TOTAL
VEHICULOS 820

FUENTE: Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. El Labrador.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

La Tabla No. 59 presente al nivel de ventas en unidades del Area de Vehiculos
Usados de Automotores Continental, desde el afilo 2005 al 2006, las cuales
ascienden a 234 y 586 vehiculos respectivamente, dando un total de 820

vehiculos.

TABLA No. 60
PRESUPUESTO DE VENTAS PARA EL AREA DE VEHICULOS USADOS DE
AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A. EL LABRADOR

DETALLE COSTOS
1. Capacitacion a la fuerza de ventas. $ 800
2. Buzon de quejas y sugerencias. $ 50
3. Campafia publicitaria. $ 3.000
4. Decoracion. $200
TOTAL $4.050

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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7.2. FLUJO DE FONDOS DE INVERSION
Los indicadores econdmicos del Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A. El Labrador son:

7.2.1. RAZONES DE LIQUIDEZ

7.2.1.1. Capital de trabajo.- Representa la disponibilidad de dinero que tiene la
empresa para continuar con sus operaciones. El Area de Vehiculos Usados de
Automotores Continental S.A. El Labrador tiene un capital de trabajo de $
138.087,46.

6

F

0 Capital de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante
Capital de Trabajo = 389.496,43 — 251.408,97

Capital de Trabajo = 138.087,46

\/

7.2.1.2. indice de Solvencia.- Expresa en nimero de veces la disponibilidad que
tiene la empresa para cubrir sus obligaciones de corto plazo. El Area de Vehiculos
Usados de Automotores Continental S.A. El Labrador tiene un indice de solvencia

de de $1,55, es decir que por cada $1 ddlar adeudado cuenta con $1,55 para

pagarlo.
4 0
0 indice de Solvencia = Activo circulante / Pasivo Circulante
indice de Solvencia = 389.496,43 — 251.408,97
indice de Solvencia = 1,55
\

7.2.1.3. Prueba de Acido.- Indica la disponibilidad que tiene la empresa para
cubrir sus obligaciones de corto plazo, sin tomar en cuenta los activos menos
liquidos. La prueba de acido del Area de Vehiculos Usados de Automotores es de

$1,32, es decir que por cada $1 adeudado cuentan con $1,32 para pagarlo.

Prueba de Acido = (Activos circulantes — Inventarios) / Pasivo circulante

Prueba de Acido = (389.496,43 — 57.888,99) / 251.408,97
Prueba de Acido = 1,32

Ma. Gabiviela Visquez G.
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7.3. ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

ESTADO DE RESULTADOS
AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A.
31 DE DICIEMBRE DE 2006

41 INGRESOS

412 Ventas

51 COSTO DE VENTAS
512 Costo de Ventas

521 GASTOS DE OPERACION ASIGNADOS
52101 Gastos de Personal

52102 Honorarios

52105 Impuestos Municipales

52106 Contribuciones

522 GASTOS OPERATIVOS DIRECTOS
52205 Servicios Basicos

52210 Depreciacioens

42 OTROS INGRESOS

422 Ingresos no Operacionales

53 OTROS GASTOS Y PERDIDAS

531 GASTOS RECUPERABLES Y FINANCIEROS

53102 Gastos Financieros

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION LABORAL
5410101 PARTICIPACION TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

5410102 IMPUESTO A LA RENTA

960.470
960.470
749.167
749.167

106.142
77.220
28.615

95
212
8.323
6.185
2.138

8.194

8.194
15.776
15.776
15.776
89.257
13.388
75.868
18.967

FUENTE: Automotores Continental S.A.

FI ARORADO POR:' NDenartamentn de Contahilidad de Automotores Continental S A.

Ma. Gatviela Visquer G.
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7.4.1. FLUJO DE FONDOS
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TABLA No. 61

FLUJO DE FONDOS DEL AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A. EL LABRADOR

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

FLUJOS DE CAJA PROYECTADOS SITUACION ACTUAL
AREA DE VEHICULOS USADOS DE AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A. "EL LABRADOR"
| | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

INGRESOS 80722 97673 118185 143004 173034 209372
Ventas 80039| 96847 117185 141794 171571 207601
Otros Ingresos no operacionales 683 826 1000 1210 1464 1771
EGRESOS 62431 75542 91405 110600 133826 161930
Costo de Ventas 62431 75542 91405 110600 133826 161930
GASTOS OPERACIONALES 9540 11543 13967 16900 20449 24744
Gastos de personal 6436 7788 9423 11402 13796 16693
Honorarios 2385 2885 3491 4224 5112 6185
Servicios Basicos 515 624 755 913 1105 1337
Impuestos Municipales 8 10 12 14 17 21
Contribuciones 18 21 26 31 38 46
Depreciaciones 178 216 261 316 382 462
GASTOS NO OPERACIONALES 1315 1591 1925 2329

Ma. Gabiela Vdsquez G.
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7.4.2. TASA MINIMA DE ACEPTACION DE RENDIMIENTO (TMAR).- Esta tasa

representa la tasa minima de ganancia sobre la inversion que se realiza.

[] TMAR = i + f + +f ﬂ|

TABLA No. 62

TASA MINIMA DE ACEPTACION
DE RENDIMIENTO

i = Tasa Pasiva 5,13

f = Prima de Riesgos 5,00

if = Tasa de Inflacion 2,68
TMAR: 12,81 %

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

7.4.3. VALOR ACTUAL NETO (VAN).- Es la suma de los valores actualizados de
todos los flujos netos de caja esperados del proyecto, deducido el valor de la
inversion inicial. Si un proyecto de inversion tiene un VAN positivo, el proyecto es

rentable.

La formula con la cual se calcula el valor actual neto es:

Ma. Gabiviela Visquez G.
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TABLA No. 63

VALOR ACTUAL NETO

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO
Inversion
Inicial -12991
Flujos de Caja 7.436 8.998 10.888 | 13.174 | 15.941 | 19.288
Tasade
Descuento 12,81%

VAN 47.464,49

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

7.4.4. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).- Es el rédito de descuento que iguala el valor actual de los egresos con el valor

futuro de los ingresos previstos, se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. La TIR

representa la rentabilidad obtenida en proporcion directa al capital invertido.

TABLA No. 64
TASA INTERNA DE RETORNO
ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO
Inversion
Inicial -12991
Flujos de Caja 7.436 8.998 10.888 | 13.174 | 15.941 | 19.288
Tasade
Descuento 12,81%
TIR 71%

ELABORADO POR: Ma. Gabriela Vasquez G.

Ma. Gabiviela Visquez G.
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7.4.5. RELACION COSTO BENEFICIO (C/B).- La razon costo / beneficio expresa
el rendimiento, en términos de valor actual neto, que genera el proyecto por

unidad monetaria invertida.

i Yi
REC = rmn (1 + @378 Y=Ingresos ; E=Egresos (incluida la Inv. Inicial)
® i

Z T

t=1

o

F
g Relacion Costo / Beneficio = VAN / Inversion Inicial

Relacion Costo / Beneficio = 47.464,49 / 12.990
Relacion Costo / Beneficio = 3,65
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

El mercado de los vehiculos usados es un negocio informal y muy dindmico
gue se debe aprovechar debido a la gran cantidad de demanda insatisfecha

gue existe.

El precio y las condiciones mecéanicas del vehiculo son los factores decisivos

de compra.

Automotores Continental S.A., esta posicionado en el 38,4% de la poblacion,

pero este es conocido en el mercado por la venta de vehiculos nuevos.

8.2 RECOMENDACIONES

v

Realizar mayor publicidad mediante la prensa escrita y hojas volantes, para

gue se de a conocer esta nueva area de Automotores Continental S.A.

Implementar las estrategias sugeridas en el presenta plan con la finalidad e
incrementar el nivel de ventas del Area de Vehiculos Usados de Automotores
Continental S.A., para que los clientes establezcan la diferencia, compareny lo

prefieran.

Mantener diversidad de vehiculos, por lo menos dos de cada tipo para que el

cliente no tenga un NO HAY como respuesta.

Aprovechar el prestigio y reconocimiento que tiene Automotores Continental
S.A. y la marca Chevrolet, para que el Area de Vehiculos Usados sea

reconocida.
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v' Expandir su oferta, abriendo una nueva sucursal de Vehiculos Usados en el
sur de la ciudad con la finalidad de atender la demanda insatisfecha de ese
sector.
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