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RESUMEN/ABSTRACT

El presente trabajo esta enfocado realizar un plan para ¢l posicionamiento e¢ficaz dentro de un
mercado de partes automotrices. Se detalla que los diferentes tipos de mercados y los tipos de
métodos para ejecutar una fuerte incursion en los mismos, se ha realizado un estudio de mercado
para determinar los factores que inciden en la una decisidén de compra, ademas de las tendencias
del mercado en cuando a tipos de herramientas publicitarias, formas de pago y preferencias de
vehiculos, mediante encuestas realizadas a posibles consumidores y competencia. Con la
informacién tabulada se pudo disefiar un plan, con una filosofia y objetivos empresariales,
estrategias de ingreso y desarrollo de mercado, consolidacion, diferenciacion de productos,
precios, manejo de imagen, uso de plataformas informaticas, servicio pos-venta proponiendo un
camino a seguir, con la finalidad de posicionamiento efectivo. Todo esto dentro de los lineamiento
de un estudio técnico, de facil lectura para que ¢l publico en general pueda tomarlo como

referencia en un mercado parecido al automovilistico.

viii



INTRODUCCION

Una de las bases importantes para lograr el éxito de una empresa, es la medida en que
influyen los productos, la relacién y las estrategias de tratar a los clientes, competencia
intermediarios y proveedores, pero siempre tomando en cuenta la necesidad y diferencias
individuales o estilos particulares de los mismos: ambiente, demografico, politico, social,
econdmico y técnico. En la actualidad la eficiencia comercial es sindbnimo de excelencia
y el logro de la excelencia es posible a través de la integracion de un proceso participativo.

Tal como lo manifiestan Martin, Hernan Goémez, Rodriquez y Saboia (2010):

En el mundo actual de los negocios, las empresas deben ser muy competitivas,
solo asi lograran establecerse en los mercados actuales donde existe gran
rivalidad competitiva entre las empresas. Es asi como una de las principales
decisiones que deben ser tomadas por los directivos al fundar una organizacion o
empresa, es la eleccion de la estrategia empresarial a seguir (p. 86).

Cuando el mercado de un negocio o empresa aumenta, el ambiente externo también
crece dando una perspectiva mas global de la expansion de un emprendedor. Toda
empresa disefia programas o planes de expansioén y con una vision a largo plazo para
satisfacer las necesidades e inquietudes del mercado, dando como resultado un
dinamismo a considerar que afecta de manera efectiva a los resultados de las empresas,
“es por ello que el crecimiento empresarial es considerado como un proceso dinamico que genera

cambios positivos para las empresas”™ (Castro, 2010, p. 97).

Por lo expuesto, el presente trabajo de investigacion esta circunscrito en el diagndstico
interno y externo de la Importadora El Palacio del Accesorio para conocer mediante el
analisis respectivo del entorno en donde se desarrolla su actividad comercial. En el
diagnostico de la parte externa se parte del conocimiento del micro ambiente, su aspecto
demografico, politico, social, economico, tecnologico y cultural, de la segmentacion de
mercado, clientes. Investigacion de la competencia, intermediarios y datos relacionados
con los proveedores. En la parte interna los aspectos generales y la situacidn actual del

Palacio del Accesorio.

Con lo cual se pretende proponer un plan de expansién y consolidacion con
actividades que tendran como objetivo alcanzar un cambio de actitud y una renovacion
en la practica administrativa para el encaminamiento de la empresa en el largo plazo. La

necesidad de implementar politicas de accion para un crecimiento ordenado y una rapida



induccién en el mercado se hace visible, al divisar la imperiosa necesidad de tener
presencia en cada uno de los mercados cercanos a la provincia Tséchilas, para poder

brindar una mejor atencion a cada uno de sus clientes.

La Importadora El Palacio del Accesorio se constituy6 el 30 de marzo del 2009 en la
ciudad de Santo Domingo, Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, ubicada en la
via Quevedo kilometro uno y Juan Pio Montufar siendo un lugar estratégico por ser
céntrico dentro del area comercial para su tipo de negocio. Para formalizar su actividad
se constituyd en compaiiia, ya que en el mercado tenian mas de 27 afios de experiencia
como persona natural. Analizado el mercado y previsto que el stock de mercaderia era
insuficiente, no cubrian la gran demanda del parque automotriz y los precios de estos no
eran convenientes, para brindar economia y cubrir las necesidades de sus clientes, por

ende, se decidié ser importadores directos de partes y accesorios para vehiculos.

Actualmente la Importadora El Palacio del Accesorio cuenta con una sucursal en la
cuidad de Quevedo, ubicado en la Via a Valencia y la primera, brindando un mejor
servicio a los clientes que se tenia de esta ciudad; esta vision de expansion mediante punto
de ventas ubicados en ciudades estratégicas y con vision de crecimiento, hace meritorio

un plan de expansion y consolidacion de marca para los afios futuros.

La Importadora El Palacio del Accesorio es una empresa con altos valores
empresariales para todos sus integrantes, desarrollandose como lider en el mercado en la
Ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas, con el proposito de tener un amplio stock de
mercaderia, productos de calidad y servicio personalizado, logrando que sus productos
sean los mas reconocidos por los clientes y la competencia, asi como tener la capacidad
para anticipar y actuar correctamente ante los cambios inesperados que se presenten en

el transcurso del cumplimiento de sus metas.



CAPITULO 1

Planteamiento del Problema

1.1.- Antecedentes

Actualmente la existencia de una organizacion establecida es el resultado de metas
cumplidas y éxitos consecuentes, siendo asi esta requiere mantener el conocimiento
critico y la constante preparacion buscando un propdésito o mision clara, sin embargo, con
el paso del tiempo esta mision o filosofia empresarial puede ir evolucionando conforme
la organizacion crece, va incluyendo mercados y productos nuevos. Es decir que a través
del tiempo se van incorporando nuevos elementos que hacen de cada una de ella una
transformacidn sean o no en bien de la empresa, cabe recalcar que la visién de la misma

debe de estar clara en el tiempo para lograr el objetivo propuesto.

Sin embargo, con las nuevas expansiones y la flexibilidad de cambios que tiene el
mundo, de igual forma las condiciones del entorno y el funcionamiento de la competencia,
los avances tecnoldgicos, nuevos reglamentos, politicas comerciales administradas y una
lealtad por parte que de los consumidores que disminuye cada dia mas, tal como lo

manifiesta:

La vision muestra el estado futuro que queremos lograr de nuestra organizacion,
dénde queremos posicionada a largo plazo, dejando espacio para modificarla, ya
que todo debe estar en constante cambio, porque las empresas que se mantienen
igual, tenderan a desaparecer con el tiempo (L6pez & Lopez, 2012, pag. 305).

La empresa en la actualidad se sitia en un proceso de constante transformacidn, el
cual se identifica con encontrar la mejor forma de concretar el sostenimiento de la entidad,
a través de estudios pertinentes. EIl crecimiento sostenido de las ventas se analiza de
diferentes panoramas como por ejemplo la fidelizacion de los clientes que son en
definitiva la generacién de recursos que requiere la empresa para subsistir y expandirse.
Puesto que se considera que un verdadero negocio no se define por el nGmero de clientes,
sino mas bien el saber mantenerlos y otorgarles mayores beneficios y rentabilidad a la

empresa. (Ferndndez & Maureen, 2010, pag. 18)

Los planes empresariales tienen un horizonte temporal de tres a cinco afios, en los que
se concreta, detallay examina con exhaustividad, rigor y énfasis comercial la oportunidad

de negocio, objeto del Plan desde la definicion de la idea hasta la forma de llevarla a la



practica, analizando los distintos factores que la condicionan, de forma que favorezca su

futura transformacion en un proyecto empresarial viable y exitoso.
La formacion en la empresa depende de ciertos factores como:

- Los cambios rapidos: se habla de formacion para el cambio. Adaptacion al

entorno.

- Cultura de la empresa: la formacion es una forma de transmision de la cultura

corporativa: ambas tienen coincidencia de objeto que es el factor humano.

- Globalizacion: exige formacion para ser competitivo en la nueva realidad

internacional.
- Cambios tecnologicos: demandan nuevas exigencias profesionales.

- Mejora de la calidad: requiere especialistas y técnicos que gestionen con eficacia

y solvencia las necesidades de los clientes.

- Creacion de capacidades distintivas: es la formacién como se consiguen

profesionales con habilidades exclusivas.

- Flexibilidad y reestructuracion organizativa: sera posible la descentralizacion en

la toma de decisiones si la empresa cuenta con empleados bien formados.
- La experiencia: no sustituye a la formacion.

- Productividad: la formacion persigue desarrollar sistemas de motivacion

encaminada a estimular la productividad.

- Garantizar o desarrollar la competencia: el conjunto de competencias de la
empresa se desarrolla en gran medida por medio de la formacion. (Diéguez y

Vasquez, 1998, p. 121)

Por lo cual se establece que el plan es considerado como un conjunto de acciones
ejecutadas en un tiempo establecido, de forma que sé que se fijen cuales son las que se

van a llevar acabo y definir las herramientas y tiempo real para su realizacion.

Santo Domingo de los Tsachilas ha tomado protagonismo dentro del sector automotriz
siendo una de las provincias con mayor numero de establecimientos dedicados al

comercio de repuestos y autopartes, con cerca de 1.100 negocios registrados segun la



Céamara de comercio de Santo Domingo. Esto aunado al crecimiento del parque automotor
en esta ciudad y provincia, construyen un mercado en desarrollo cuyo potencial promete
creary abrir nuevos segmentos, en los cuales la marca y los productos de Importadora el
Palacio del Accesorio pueda tener una mayor participacidon. Hasta finales del afio 2010
segun el INEC, el nimero total de habitantes en Santo Domingo de los Tsachilas era de
368013 distribuidos entre las parroquias. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,

2015)

Tabla 1: Poblacion de Santo Domingo de los Tsachilas

# Parroquia Cabecera parroquial Pob. (2010) Fundacidn
1 Santo 222;::?(; de los Santo Domingo 275896,00 29/5/1961
2 San José de Alluriquin San José de Alluriquin 19000,00 29/1/1970
3 Puerto Limoén Puerto Limon 12588,00 9/6/1984
4 Luz de América Luz de América 12529,00 12/2/1993
5 San Jacinto del Bua San Jacinto del Bla 11000,00 12/9/1998
6 Valle Hermoso Valle Hermoso 10000,00  8/1/2000
7 El Esfuerzo El Esfuerzo 9000,00 1/6/2003
8 Santa Maria del Toachi Santa Maria del Toachi 9000,00 28/1/2003
9 Monterrey Monterrey 3000,00 26/11/2007
10 Plan Piloto Plan Piloto 3000,00 26/11/2007
11 Las Villegas Las Villegas 3000,00 26/11/2007
Total 368013,00

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)
1.2.- Justificacion

Las empresas de cualquier naturaleza procuran en toda medida crecer en el ambito
econémico, en este aspecto la expansién de un producto o de varios productos trae
consigo el crecimiento anhelado, conllevando al mismo tiempo la optimizacién de la
rentabilidad del negocio. Las empresas estan inmensas en una competencia intensa donde
las sefiales a lo largo del camino y las regla siguen cambiando, en las que no existe una
meta fija y tampoco éxitos perdurables, tienen que mantenerse en la lucha, en espera de
seguir el rumbo que el publico desea: es por ello que las inversiones que realicen para
optar por el crecimiento ostentan muchas aristas, entre las cuales se puede sefialar: la
competencia, los bienes sustitutos, bienes complementarios, las barreras tanto de entradas

como de salidas. Los proyectos de inversion mitigan los riesgos inherentes en las



inversiones tan necesarias para las empresas que procuran una rentabilidad atractiva,

mencionando que:

Toda organizacién sea del ambito privado o publico se encuentra en constante
mejora de sus servicios, ya sea en términos de calidad o cobertura, para ello
requiere realizar inversiones, las que deben generar ciertos niveles de
rentabilidad; es aqui donde los proyectos de inversion se convierten en el medio
para la adecuada gestion de inversiones, permitiendo estimar con anticipacion los
resultados de dichas intervenciones (Valencia, 2010, pag. 99).

La investigacion se justifica al analizar de forma prolija la inversion requerida para la
expansion de la Importadora El Palacio del Accesorio, ya que las empresas de éxito
desarrollan relaciones rentables para ambas partes, las buenas compafias satisfacen
necesidades, y las grandes empresas ingresan a nuevos mercados, alcanzando el liderazgo
dentro de ellos con productos nuevos servicios, estilos de vida y formas de mantener a un
cliente interesado; analizando las condiciones del mercado y los factores que inciden

dentro de un negocio, de modo que estos consigan dar cumplimiento a los objetivos

establecidos por la organizacion.

Por ello se evidencia la necesidad de optar por un analisis de la inversion, que necesita
la Importadora El Palacio del Accesorio con el fin de ganar poder competitivo dentro del
mercado ecuatoriano en relacion a la comercializacion de partes y piezas automotrices,

las cuales tienen una importancia relativa a las expectativas de los promotores.

Es asi que la empresa debe tomar decisiones sobre la forma en cdmo va a invertir su
capital, ya que de esta manera este le generara beneficios con el trascurso del tiempo

(Samaniego, 2010, pag. 65).

En este panorama debemos de observar el Acuerdo Comercial con Europa que el afio
2017 entra en vigor. Los inversionistas europeos estaran incentivados en invertir en
Ecuador y existe la probabilidad que incursione en el mercado de partes y piezas de
automoviles; ademas la apertura comercial de Ecuador con el viejo continente puede de

una manera eliminar y desaparecer las empresas ineficientes (Diangemans & Ross, 2012)

De tal forma el desarrollo de la presente investigacion busca demostrar la importancia
que tiene la constante inversion que debe existir dentro de las organizaciones, de tal forma
que se consiga incrementar la participacion del mercado o en su defecto no permitir que

la competencia absorba a la Importadora El Palacio del Accesorio. Asi mismo también se



busca absolver las inquietudes que se enmarcan dentro de la perspectiva empresarial que
ostenta la importadora. Los estudios que se realicen direccionan profesionalmente la

decision a adoptarse.

1.3.- Planteamiento del problema

En la actualidad los proyectos de inversion son una necesidad de aplicacion para las
entidades que requieren crecer de forma econdmica o mantenerse en el mercado. La
globalizacién que ha traido tantos beneficios y mejoras para el mundo, también implica
un sin numero de circunstancias que afiaden una mejora o reacondicionamiento de los
servicios o bienes materiales que las diversas compaiiias ofrecen a los consumidores. La
urgencia que implica actualizar los servicios tanto en tiempos en respuesta como en
utilizacion de factores tecnoldgicos como el uso de redes sociales, paginas web o sponsor
en linea, asi como en sus diferentes facetas hacen de la innovacion un pilar fundamental

de la sostenibilidad de una actividad economica, sea cual fuere.

Bajo este mismo panorama o perspectiva los bienes que son necesarios para la
sociedad se asocian a la actualizacion de los productos que son demandados, por citar un
ejemplo: el mundo tecnoldgico es muy cambiante, por tal razon las empresas o entidades
que se dediquen a tal actividad estan obligadas a permanecer en la vanguardia de los

cambios que pueden ocurrir en el mundo de la tecnologia.

Dentro de la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas, se ha evidenciado un constante
crecimiento de la poblacién, el incremento del nimero de vehiculos y la demanda de
accesorios dentro de la misma, han generado que se evidencie la importancia de crear
empresas o posicionarlas en el mercado, las misma que satisfagan las necesidades de los

clientes, siempre y cuando este se adapte a las necesidades cambiantes del mercado.

La Importadora El Palacio del Accesorio, dedicado a la importacién y venta de partes
de automoviles de la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, sin embargo, esta
empresa posee poco reconocimiento y de bajo poder competitivo debido a que no se
realizan inversiones para conseguirlo, lo cual repercute en sus ventas y rentabilidad,
ademas de considerar que esta no cuenta con estrategias que le permitan consolidarse y

expandirse en el mercado de autopartes automotrices dentro de la ciudad.

Denotando de tal forma que el principal problema de la Importadora El Palacio del

Accesorio es la falta de inversion para poder consolidarse y expandirse en el mercado,



ademas de la falta de estrategias que le permitan ofertar al mercado productos innovadores
y con posicionamiento. Es asi que con el desarrollo del presente proyecto se busca realizar
inversiones sustanciales, las cuales manifiestan un riesgo inherente propio de las
inversiones. La mitigacidn de la incertidumbre que conlleva la inversion se la realiza con

el desarrollo de un proyecto de inversion estructurado.

1.4.- Formulacion del problema

,Qué disefio debe de tener un plan que permita consolidarse y expandir a
Importadora el Palacio del Accesorio dentro del mercado de Santo Domingo de los

Tsachilas?

1.5.- Delimitacion del problema

El anédlisis que se plantea en la investigacidén se subordina al crecimiento para la
consolidacion y expansion de la Importadora El Palacio del Accesorio dentro del mercado
de Santo Domingo de los Tsachilas, por lo cual se establece que el principal problema
que mantiene la empresa es la falta de inversiones que le permitan ejecutar estrategias
para consolidarse y expandirse en el mercado, ademas de la falta de medios publicitarios
orientados al posicionamiento de la empresa han generado que esta no obtenga el
reconocimiento y posicionamiento esperado. En este aspecto es necesario tener la actitud
que se requiere por parte de la gerencia para emprender el plan de expansion. La alta
direccion en coordinacion con los mandos medios busca el objetivo de crecer

economicamente (Castro, 2010)

Es asi que con el desarrollo de la presente investigacion se busca establecer estrategias
de inversion para ofertar al mercado un producto que capte la atencion del cliente, ademas
de que sea de gan aceptacion por parte de los consumidores, generando asi

reconocimeinto y poscionamiento para la empresa.



1.6.- Objetivo General

Desarrollar un Plan de Expansion y Consolidacion con estrategias de inversion para

la Importadora el Palacio del Accesorio de Santo Domingo de los Tséchilas.

1.7.- Objetivos especificos

- Fundamentar teoricamente el disefio del plan de expansidén y consolidacién, a

través de fuentes primarias y secundarias.

- Realizar un diagnostico sobre la situacion actual de la Importadora El Palacio del
Accesorio, con el fin de identificar los puntos de riesgo y cudles serian las posibles

soluciones a los mismos.

- Direccionar estratégicamente el proyecto dentro de Santo Domingo de los
Tsachilas, con el objetivo de clarificar las decisiones de la Importadora El Palacio

del Accesorio.

- Establecer los factores que inciden en un proceso y experiencia de compra a largo

plazo, en los consumidores.



CAPITULO II

Marco teorico y Conceptual
Antecedentes

En el mundo actual las entidades deben de permanecer en constante desarrollo de
nuevos servicios o productos. La competencia del mundo de los negocios provoca que las
compaiiias realicen innovaciones permanentes con la finalidad de mantener o incrementar
su participacion en la esfera mercantil. Esta situacion de innovacion es un efecto mundial.
La afectacion de la no innovacion se repercute en compafiias pequefias, medianas o
grandes. Tal es el caso de la compafiia CODELCO empresa publica chilena dedicada a la

extraccion de cobre.

Para mantener su capacidad productiva y su posicion de mercado, debe
desarrollar inversiones por unos 20 mil millones de dolares en los proximos
afios. Estas inversiones se deben materializar en el mediano plazo y hoy se
encuentra desarrollando su proyecto Mina Ministro Hales, con una inversion de
2.300 millones de dolares. Este proyecto forma parte de una cartera de
inversiones llamada Proyectos Estructurales. (Oyanadel, 2013, pag. 1)

Es asi que en base a ello Codelco realiza proyectos de inversion, los cuales al momento
de desarrollarse han presentado ciertas dificultades debido al ciclo de vida de los activos
y el mantenimiento de las instalaciones con las cuales se expandieron. Esta generd
demoras en la ejecucion de nuevas plantas, ademas incurrié en costos mas altos por la
ampliacion de stock y redisefio de productos, recalcando de tal forma que esto les ocurre
debido a que no cuentan ni ejecutan etapas de pre- factibilidad y factibilidad para

evidenciar la vialidad de dichas inversiones.

De tal forma se evidencia que los proyectos de inversién han sido utiles a las
direcciones empresariales, considerando que a través de este se puede optar por mejores
alternativas para realizar cambios con el fin de satisfacer las necesidades de los
consumidores, también es importante considerar la competitividad existente, de tal forma

que se realice unos cambios de estratégica y se tome decisiones adecuadas.
A lo cual Oleas (2009), afirma que:

Las compafias y cooperativas de transporte, siempre estan deseosas de poder
acceder aun almacén que abastezca los requerimientos de repuestos automotrices
de buena calidad y costos razonables; de ahi que la incorporacion de un nuevo
almacén de repuesto se evidencia y mas aun si este brinda un valor agregado tanto
en su servicio como en los productos a ofertar (Oleas, 2009, pag. 17)
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Explicando de tal forma como es de vital importancia para las empresas, contar con
proveedores que les permitan establecer estrategias de posicionamiento y expansion en el
mercado, de tal forma que satisfagan las necesidades de sus clientes y de los nuevos. Por
lo cual se considera fundamental que se genere un valor agregado al producto o servicio

que se oferte, para captar la atencion del cliente.

Por lo cual se plantea la importancia de la realizacidn de un proyecto de consolidacion,
puesto que permite establecer las acciones y directrices dentro de la empresa, con el afan
de tomar las decisiones pertinentes fundamentales para el desarrollo organizacional. De
igual forma se establece que la toma de decisiones debe de realizarse en base a un estudio
profundo de la tematica, de modo que no presente un riesgo alto y peligroso para la

inversion.

Es asi que la necesidad de conocer las demandas y requerimientos de los consumidores
le brinda la verdadera importancia el desarrollo y ejecucién de un proyecto de inversion.

De tal forma otro autor expresa que:

La falta de preparacién o no tener los conocimientos suficientes y adecuados y al
no existir un estudio técnico solo contribuira a la obtencion de resultados
deficientes o limitados y por lo tanto no se podra lograr actividades de una manera
organizada y planificada (Aragundi, 2015, pag. 24)

Con la definicién establecida anteriormente se determina la importancia de contar con
la experiencia y el conocimiento necesario para que de esta forma los resultados que se
obtengan sean exitosos y contribuyan al logro de los objetivos de una manera organizada,

planificada y estratégica, ganando mayor capacidad competitiva frente al mercado.

La parte social los proyectos de inversion generan beneficios a la economia de una
localidad en la cual se aplique dicho proyecto, con la finalidad de que se obtengan
beneficios netamente reciprocos y que satisfagan las necesidades de la demanda
insatisfecha, misma que se encargara de reflejar la rentabilidad de la organizacion el
beneficio social derivado de esta, tales como generacidén de fuentes de empleo y de

ingresos para los involucrados.

De agil forma es importante que se considere que las inversiones demandaran mano
de obra calificada y no calificada motivando de esta manera el consumo y el bienestar,
generando de esta forma beneficios sociales a lo largo de su aplicacion, por lo cual se

hace mencion a que:
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La economia forma clientes, empleados e inversionistas. Una administracion
financiera solida contribuira tanto al bienestar individual como al de la poblacion
en general, ya que si se adecua a las necesidades de la empresa ayudara al negocio
a proporcionar a los clientes mejores productos a precios razonables, a pagar
sueldos y salarios mas elevados a sus trabajadores administradores, y a otorgar
rendimientos mas elevados (Moreira & Baque, pag. 14).

Como se mencionan en el parrafo anterior una administracion financiera adecuada debe
estar direccionada a generar beneficios que aporten al negocio para que este a su vez
genere todo lo que él quiere, con politicas e iniciativas que se acoplen con el beneficio de
la empresa a el largo plazo, fomentado el crecimiento e innovacion de la empresa a través

del camino.

Explicando de manera explicita la real importancia de realizar un plan con vision
empresarial, siempre y cuando este se ejecute a cabalidad y mantenga todos los
parametros estratégicos dentro de la organizacion, garantizando asi la rentabilidad,
crecimiento y posicionamiento de la misma, ademas de la generacidn de rentabilidad para

todos sus involucrados, y en relacion al espacio social en el que se encuentre.

2.1.- Definicion de proyectos de inversion

El proyecto de inversidn es un estudio profundo sobre alguna tematica que se requiere
resolver con el objeto de satisfacer algun tipo de necesidad de los consumidores. De
acuerdo a esta vision la empresa busca los medios necesarios para satisfacer los
requerimientos de la poblacidn, siendo competitivos en el mercado. La definicion de

Marcial Cordova de un proyecto de investigacion es:

Un proyecto de inversion es una propuesta técnica y economica para resolver
un problema de la sociedad utilizando los recursos humanos, materiales y
tecnologicos disponibles mediante un documento escrito que comprende una
serie de estudios que permiten al inversionista saber si es viable su realizacion.
(Cordova, 2011, pag. 15)

Es asi que este autor manifiesta que, mediante los proyectos de inversion, se puede
identificar si el proyecto o estudio se encuentra bien definido y estructurada, asi también
permite establecer la metodologia del mismo y realizar los analisis respectivamente y

basados en los antecedentes de su aplicacion.

En base a ello Johnny Meza realiza su aporte definiendo al proyecto de investigacion

como:
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Un proyecto de inversion constituye un conjunto de acciones, que, una vez
implementadas, incrementan la eficiencia y distribucidn de un bien o servicio.
En términos generales, un proyecto es una propuesta de inversion (Meza, 2013,

pag. 15).

Este autor hace referencia a que los proyectos de inversion se realizan como la forma
de respuesta ante las necesidades individuales y colectivas de las personas que
comercializan productos o servicios, de modo que satisfagan las necesidades de sus
clientes, y de igual forma puedan establecer diversas alternativas que les permitan
resolver problemas y establecer alternativas para asignar los recursos de dicha inversion

de forma adecuada.

La definicion de Gloria Puentes esclarece la importancia del proyecto de investigacion,

afirmando que:

El vocablo proyecto hace parte de nuestra cotidianidad; explicita o
implicitamente estamos de manera permanente pensando o desarrollando un
proyecto, bien sea personal, familiar, laboral o de cualquier otro orden. Nuestros
propositos y metas, generalmente estdn antecedidas de una idea que se
materializa en un proyecto; (Puentes, 2011, pag. 3)

El aporte de dicho autor permite determinar que dentro del campo empresarial, el
desempefio de sus colaboradores es fundamental para que la empresa mantenga ventaja
competitiva sobre las mismas, poniendo en compromiso no solo intereses economicos
sino también los colectivos individuales, los cuales se encargan de determinar la
estabilidad y permanencia de las empresas en el mercado; caso contrario estos seran poco
exitosos y en muchos de los casos no podran ser aplicados puesto que no estan

estructurados adecuadamente y por ende se consideran irrealizables.

Es asi que otros autores contribuyen definiendo la conceptualizacién de la evaluacion

de un proyecto de investigacion afirmando que esta es:

Es un concepto (o ideal) de algo que se intenta realizar. Cualquiera que sea la
idea que se pretende implementar, cualquiera la inversion, cualquiera la
metodologia o la tecnologia a aplicar. Busquedas destinadas a resolver
necesidades de las personas humanas en todos sus alcances: alimentacion,
salud, educaci6n, vivienda, religion, defensa, etc. (Fernandez, Mayagoitia, y
Quintero, 2010, pag. 3).

En relacion a ello se define a la conceptualizacion de la evaluacion de un proyecto
como el andlisis de lo que se busca implementar, mediante la toma de decisiones y la

asignacion de recursos para que estas sean exitosas; siempre y cuando se disponga de la
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informacion necesaria y las determinaciones para la ejecucion del proyecto. Sin embargo,
esto implica que se retinan la presentacion de la informacion y la evaluacion objetivas

del mismo, para de tal forma posteriormente establecer las conclusiones del proyecto.

2.2.- La decision de inversion

Las empresas o entidades que innovan con el objetivo de crecer economicamente estan
supeditadas necesariamente al estudio de un proyecto de inversion. Sin la aplicacion de
esta herramienta, las entidades soportaran un riesgo demasiado alto al optar por una
actividad econdémica. La decision de invertir en algin tipo de proyecto nace de la

evaluacion que se debe realizar para determinar los posibles resultados.

Entendido el proyecto como la argumentacién que permite hacer o no, la
asignacion de recursos necesarios para su correspondiente ejecucion o puesta en
marcha, se convierte en una herramienta que ayuda a decidir si se ejecuta o no
desde la optica de la viabilidad como de la misma factibilidad; finalmente, el
problema que se debe resolver, es el de escoger la proposicion econdémica mas
conveniente (Murcia, Diaz, & Medellin, 2009, pag. 7)

En base a ello se establecer que la dedicidn de invertir en un proyecto requiere de una
evaluacion, de forma que el inversionista pueda decidir la manera mas estratégica en la
cual va a invertir, considerando que la evaluacion del proyecto permitira establecer la

vialidad del mismo y escoger las alternativas mas convenientes para la empresa.

También se considera importante y fundamental la decision de inversion, ya que esta
pasa a comprometer grandes recursos y también puede significar el éxito o fracaso de la
organizacion, lo cual le otorga toda la responsabilidad en la decision de inversion y la
disponibilidad de los recursos, esperando de tal forma que se le otorgue un uso estratégico

que beneficie tanto individual como colectivamente. En base a ello se expresa que:

Pocos inversionistas pueden recuperarse después de tomar decisiones de
inversion equivocadas. Aunque un buen estudio de un proyecto no garantiza el
éxito del mismo. Ademas, una mala decision de inversion tiene efectos
colaterales, pues no sélo afecta a quien la toma, sino que su fracaso también
repercute en otros actores del entorno, tales como proveedores, clientes y
empleados (Meza, 2013, pag. 14)

Asi mismo la importancia de una realizar una adecuada planeacion de las inversiones,
permite determinar si la decision de inversion es la correcta, ya que actualmente es
posible determinar los riesgos de fracaso que tiene la empresa al momento de invertir en

un proyecto, este mediante un estudio de pre factibilidad o factibilidad, asi se conocera
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si estos son rentables y mitigando el riesgo de fracaso de la empresa (Fernandez,

Mayagoitia, & Quintero, 2010, pag. 9)

En base a la informacién recopilada se afirma que los estudios de factibilidad y los planes
de negocios dentro de las empresas deben ser propuestos de modo que lleven el enfoque
a futuro de la empresa, esto mediante la planificacion para el logro de los objetivos
empresariales, esto a través de inversiones e ideas de negocio por parte de los
administradores y los mecanismos de solucion de que se planteen para la operacion de

los procesos empresariales.

De igual forma se determina que la decisién de realizar una inversion esta sujeta a la
evaluacion que requiere el proyecto de inversion, es decir los promotores o los
inversionistas solicitan un estudio profundo sobre la totalidad de las variables que
interactian en la actividad economica que se pretende emprender. Al evaluar un proyecto

de inversion se disminuye de cierta manera el riesgo inherente en la inversion a realizar.

2.3.- La estructura de un proyecto de inversion

La estructuracion de un proyecto de inversion se compone de etapas que se encuentran
enlazadas de forma coherente, por lo tanto, una fase o etapa tiene la imposibilidad de
implementarse si inicialmente la fase o etapa anterior no ha concluido con el proceso
predeterminado. La funcionalidad de la aplicacién de un proyecto de inversidon se
establece como un sistema que se encuentra interrelacionado de varias formas
convirtiéndose en una actividad cohesionada dirigida a crear valor (Sosa, Ribet, &

Hernandez, 2007)

La evaluacion econdmica de proyectos de inversion es un proceso sistematico
que permite identificar, medir y valorar los costos y beneficios relevantes
asociados a una decision de inversion, para emitir un juicio objetivo sobre la
conveniencia de su ejecucion desde distintos puntos de vista: econdmico,
privado o social (Aguilar & Sepulveda , 2005, pag. 93)

Una de las primeras e importantes etapas de un proyecto de inversion es la decision
inversion en la cual se determina los montos que se requiere para empezar a generar
fondos, es decir para crear valor, que en definitiva es la esencia de realizar algin tipo de
inversion. La adquisicion de activos tanto los corrientes como los no corrientes se efectua
a través de financiamiento sea de origen interno, recursos de los accionistas, o de origen
externos, recursos obtenidos de instituciones del Sistema Financiero Nacional,

manifestando que:
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Uno de los elementos fundamentales de un PIL, esta dado por las inversiones
necesarias para llevarlo a cabo. A partir de los estudios realizados en la
evaluacion del mismo, se definiran la magnitud de las mismas y la oportunidad
de su realizacidn. Si bien la mayoria de las inversiones deben realizarse antes de
la puesta en marcha del proyecto, pueden existir algunas que sea necesario
realizarlas durante la operacién. (Medina & Correa, 2010, pag. 86)

A lo cual se expresa que las inversiones son necesarias para la ejecucion de un
proyecto, asi que por ello es fundamental proyectar las reinversiones por la compra de
tecnologia optima y los cambios en los niveles de actividad, tomando en cuenta que en
muchos de los casos se ve la necesidad de aumentar o reducir la inversion en capital de
trabajo, de tal forma que se satisfagan los requerimientos demandados por el capital y se

eviten los costos innecesarios.

La estructuracion de un proyecto de inversion comienza con una idea general que es
la iniciativa que se pretende plasmar con la actividad econdémica de la entidad. Para
establecer la estructura de un proyecto de investigacion se prepara un analisis previo con
las variables conocidas, es decir se aborda de forma general la idea a concretarse. Esta

etapa o fase vislumbra el pre factibilidad del proyecto que se pretende implementar.

La evaluacion econdmica de proyectos de inversion es un proceso sistematico
que permite identificar, medir y valorar los costos y beneficios relevantes
asociados a una decision de inversion, para emitir un juicio objetivo sobre la
conveniencia de su ejecucion desde distintos puntos de vista: econdmico,
privado o social (Fernandez, Mayagoitia, & Quintero, 2010, pag. 10)

Afirmando de tal forma que la evaluacion econdémica dentro de los proyectos de
inversidn, permite identificar y establecer los beneficios que pueden obtenerse con dicha

inversion, ademas de como se pueden ejecutar los puntos de vista de una forma estratégica

que beneficie a todos los involucrados.

En consecuencia, se determinan los objetivos y posibles lineas de solucion al problema
planteado, tomando en consideracion los aportes que la empresa realizara para la
definicion del proyecto analisis previo econdmico y el estudio de pre factibilidad, para

determinar las lineas en las cuales se realizara la inversion.

La columna que sigue en un proyecto de investigacion se refiere a los componentes
que sostiene el estudio. Se ha mencionado la necesidad de la inversion como tal y un

andlisis de pre factibilidad con objetivo de orientar la definicion del proyecto a
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implementar. En este panorama se puede mencionar los siguientes estudios que se debe

de elaborar para tomar la decisién de invertir, tal como la manifiesta Fernandez (2010):

- Marco de referencia
- Estudio de mercado
- Estudio técnico

- Estudio financiero y econémico

2.3.1.- Marco de referencia

Expresa en donde se piensa desarrollar la inversion, para realizarla de una manera
eficiente se debe analizar y estudiar con detenimiento las variables externas que pueden
afectar los fondos que se preestablecen en el proyecto de inversidén. Las situaciones
externas que pueden modificar los resultados preestablecidos en el proyecto, se las define
para presentar un escenario al inversionista, real y de cara a una oportunidad de negocio,

entre las principales variables que podrian afectar a la inversion tenemos:

- El marco politico de la localidad
- El marco tecnologico

- El comercio internacional

- Grupo de persona interesado

- Factor legal

- Nivel de la demanda

Esto determina que la formulacion de proyectos deba considerarse en el marco
de la planificacion estratégica, que es el contexto en que se definiran las politicas
globales de negocios a desarrollar, de tecnologia de la produccién a aplicar, de
asignacion de recursos, etc. Es, por lo tanto, dicha planificacién, la que va a
determinar qué tipo de proyectos se van a generar. (Fernandez, Mayagoitia, &
Quintero, 2010)

Al iniciarse la elaboracion de un proyecto es conveniente resumir los antecedentes,
caracteristicas, restricciones y problemas, del estudio a realizar, para que sea detallados
previsiblemente, teniendo una vision clara del segmento de mercado en el cual se va a

realizar la inversion.

Una vez definidos todos los factores que afectarian a la inversion, se plantea una

planificacion estratégica, que defina politicas y estrategias de tal forma que en conjunto
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con el andlisis de las variables econdmicas, genere el éxito de la empresa al dar

cumplimiento con las mismas.

2.3.2.- Estudio de mercado

Hace referencia al analisis del entorno en cual se va a dar la inversion, los productos,
la plaza, la publicidad que se pretende ofrecer a los consumidores, que se han establecido
dentro de los objetivos. Es decir, es una informacion que determinara la posicion del bien
o del servicio que se pretende ofertar. El estudio de mercado es una herramienta que ayuda
a la toma de decisiones para optar por ofrecer un tipo de bien o servicio que el mercado
necesita y que el estudio de mercado ha indicado su insatisfaccion. “La investigacion de
mercados suministra la informacion exacta para disminuir la incertidumbre en la toma de

decisiones de mercadotecnia” (Prieto, 2009, pag. 7)

La investigacién de mercados es la funcion que relaciona al consumidor, al
cliente y al publico en general con los responsables de marketing a través de
informacion que sirve para identificar, definir oportunidades y problemas de
marketing; generar, refinar y evaluar acciones de marketing; hacer un
seguimiento de la eficacia de las acciones de marketing e impulsar la
comprension del marketing como proceso. (Lopez & Lopez, 2012, pag. 17)

Es asi que se determina que la investigacion de mercados permite el establecimiento de
la informacion necesaria para alcanzar el logro de los objetivos de una forma exitosa,
ademas de que permite el disefio los métodos para el andlisis de la informacion
recopilada, para posteriormente establecer y analizar los resultados de la misma,

comunicando los hallazgos y sus consecuencias dentro del mercado.

2.3.2.1.- Estructuracion del mercado

Para obtener la informacion adecuada del mercado al cual se pretende sefialar como
optimo para la inversion, es necesario aclarar los diversos mercados existentes en la

actividad econdémica.

El primer aspecto que debe considerarse en el estudio del mercado es la
identificacion de su morfologia. Para ello el camino mas sencillo es utilizar las
categorias desarrolladas por la teoria econdémica que permiten, en forma
esquematica, dividir los mercados (Cordova, 2011, pag. 55)

Existe diferentes tipos de mercados los cuales se los debe analizar con el objetivo de
que el proyecto de investigacidén se sustente dentro del ambito econdmico real. Es
necesario establecer el ambiente del mercado sobre el cual los productos o servicios ha

establecer para la satisfaccion de la demanda. Los mercados, segun la literatura se pueden
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clasificar de la siguiene manera: Competitivos, Monopolicos, Monopsonicos,

Oligopolicos y de competencia monopolistica como los detallamos a continuacion:

2.3.2.1.1.- Mercados competitivos

Los mercados competitivos se definen por ser mercados con un amplio numero de
oferentes y una numerosa demanda. Los requisitos para para participar en este tipo de
mercado son nulas y los productos que funcionan dentro de estos mercados son
practicamente homogéneos, dentro de la cual se identifican los mercados caracterizados
por el numero de participantes, la facilidad de acceso y el nivel de diferenciacion que

tengan los productos. (Cordova, 2011)

2.3.2.1.2.- Mercados monopolicos

Los mercados monopolicos se refiere a que en el mercado sélo existe un solo
productor sea legal o de tecnologico. Se considera un mercado monopolico legal, cuando
los requerimientos para entrar a formar en un mercado son practicamente infranqueables.
Un mercado monopolico tecnologico se hace referencia a las entidades que obtiene

ventajas por la economia a escala, manifestando que:

En este caso las condiciones de competitividad estan fijadas por el unico
productor existente. Si bien existen diferentes causas para que un mercado
adopte una estructura monopolica, en general existen dos tipos de origen para un
monopolio: el legal o el tecnoldgico. (Castro, 2011, pag. 55).

Este tipo de mercados busca un productor legal o tecnologico, de forma que al ingresar al
mercado su ventaja competitiva sea infranqueable, y mantenga su ventaja en todos los

aspectos posibles.

2.3.2.1.3.- Mercados monopsonios

Los mercados monopsonios se refieren a los mercados donde existe un solo comprador
pero la oferta esta diversificada. Esta situacion debe esclarecerse debido a que el precio
estd sometido a los requerimientos del cliente Unico existente. La exclusividad de esta

situacidn debe estar en estudio por la factibilidad del proyecto.

2.3.2.1.4.- Mercados oligopolicos

Este tipo de mercado se estipula a la existencia de pocos ofertantes y una atomizada
demanda que requiere los bienes o servicios que son ofrecidos exclusivamente por no

muchos vendedores, segun Coérdova (2011):
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El analisis de este mercado puede ser relevante si junto con el proyecto bajo
estudio se incluye el desarrollo de canales de distribucidn y/o venta directa. Este
modelo tiene en su versién mas simple dos supuestos basicos: limitaciones a la
entrada en el mercado y la existencia de pocos vendedores que enfrentan
mercado con muchos compradores. Desde el punto de vista del producto no es
necesario que exista diferenciacion (pueden ser bienes homogéneos o
heterogéneos) (pag. 56).

En este aspecto, el proyecto de inversion debe tener en cuenta la posibilidad de
incursionar en un mercado oligopdlico. Las caracteristicas de este tipo de mercado son
la homogeneidad de los bienes o servicios que los no muchos productores o vendedores

ofrecen a los consumidores.

2.3.2.1.5.- Mercado de competencia monopolistica

El mercado de competencia monopolistica se atribuye a ciertas caracteristicas como
son: productos no homogéneos, una cierta flexibilidad al entrar o salir de este tipo de
mercado, un numero sustancial de ofertante como demandantes y la informacion existente
debe ser uniforme, es decir los actores del mercado de competencia monopolistica deben
conocer todos los factores que afecten al precio. En estas circunstancias el proyecto debe
de estudiar este tipo de mercado para obtener los beneficios que ofrecen la competencia

monopolistica.

Este tipo de mercado reconoce un conjunto de supuestos basicos: a) productos
diferenciados que resultan sustitutos cercanos, b) entrada y salida relativamente
libre del mercado, ¢) existencia de un amplio conjunto de productores y
compradores, d) informacidn perfecta. Desde el punto de vista practico este tipo
de mercado tiene algunas caracteristicas a las que el analista debe prestar
atencion. (Cordova, 2011, pag. 56)

De tal forma que en relacion a lo establecido con anterioridad se determina que la
diferenciacion en el mercado a través de estrategias publicitarias y de mercado, permiten
ingresar al mercado de forma estratégica, ademas de que pueden mantener flexibilidad
en sus costos y ganar mayor ventaja competitiva dentro del mercado; asi mismo mediante

alternativas de diferenciacion del producto o servicio.

2.3.2.2.- Los bienes o servicios ofrecidos

Los bienes o servicios ofrecidos por los vendedores se lo conocen en la literatura como:
producto, el cual representa el grado de satisfaccidn que se pretende cubrir al consumidor.

En este aspecto el proyecto de inversion debe analizar a profundidad el producto o
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servicio que los consumidores necesitan obtener para satisfacer una necesidad, en base a

ello se manifiesta que un producto es:

Es todo objeto que se puede ofrecer en un mercado para su atencidn, adquisicion,
uso o0 consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad. Es asi como
un producto puede ser entonces un servicio que se presta, una idea que se
requiere vender, una persona, un lugar y asi encontramos que el concepto de
producto es muy amplio (Murcia, Diaz, & Medellin, 2009)

Los bienes o servicios son considerados como los objetos de comercializacion dentro de
una empresa u organizacion, los cuales se encuentran orientados a la satisfaccion de las
necesidades y requerimientos de los clientes, trabajando en conjunto con la flexibilidad
del mercado y la competencia existente, esto a través del establecimiento de estrategias

que le permitan mantenerse aventajados en el mercado.

2.3.2.3.-La demanda

La demanda es el reflejo de la necesidad de un cliente o consumidor que requiere
satisfacer algun tipo de necesidad, por tanto, la demanda, sea un bien o un servicio los
cuales tenderan a satisfacer la necesidad presentada. En este panorama los consumidores
insatisfechos son los clientes potenciales para la factibilidad del proyecto de inversion, en
otras palabras, la demanda insatisfecha es el objetivo supremo del proyecto de inversion,

definiéndolo como:

El concepto de la demanda estd intimamente ligado al concepto de necesidad,
deseo y poder de compra. Entonces, la demanda de un bien depende de las
siguientes variables: el precio del producto, el nivel de ingreso del demandante,
el tamafio del mercado, los gustos y la lealtad de marca del consumidor, la
existencia de sustitutos y la demanda derivada, entre otros. (Murcia, Diaz y
Medellin, 2009, pag. 45).

Es asi que el concepto de demanda es definido como un deseo o necesidad de los
consumidores, los cuales requieren considerar las diversas variables que afectan a un
producto determinado dentro de mercado. Entre esas variables esta se encuentra el precio,
el ingreso y el poder de compra, y el tamafio del mercado.; ademas de la fidelidad hacia
una marca depende de los gustos del consumidor y de la capacidad del producto para

satisfacerlos

2.3.2.4.-La oferta

La oferta se estipula a los bienes o servicios que los vendedores ponen a disposicion

de la demanda insatisfecha, la cual necesita suplir un deseo que los vendedores estan
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dispuestos a ofrecer. En este aspecto el proyecto de inversion estudia y analiza los
productos, es decir bienes o servicios, que los consumidores demanda y que los

vendedores pretenden satisfacer los deseos de los clientes.

La oferta hace referencia a la cantidad de unidades de un producto que las
empresas manufactureras o prestadoras de servicio estarian dispuestas a
intercambiar a un precio determinado; para una demanda dada habr4 una oferta
determinada. Entonces, para realizar ofertas de valor, es importante entender los
mercados y sus necesidades (Murcia, Diaz y Medellin, 2009, p. 45).

A esto se afirma que la oferta considera la cantidad de productos y en cuanto a los
servicios la capacidad de cubrir la demanda de sus clientes, mismas que mantengan
flexibilidad y accesibilidad en los precios y estos resulten atractivos ante los ojos del
consumidor, generando una mayor demanda en el mercado y con ello obteniendo

mayores ventajas sobre la competencia.

2.3.2.5.- El precio del producto

El precio de los bienes o servicios ofrecidos por los productores o comerciantes es una
variable que siempre se analiza en un proyecto de investigacion, debido a que su cambio
puede incidir de forma determinante en la inversidon. Por lo tanto, su estudio es un
sinénimo de obligacidn con el objetivo principal de medir la gravedad que puede causar
alguna permutacion en el nivel de los precios. En este espectro el nivel de los precios se
maneja por diferentes causas como son: la elasticidad de la demanda, los bienes sustitutos

o0 complementarios, la existencia de una intervencion estatal, etc.

El precio es el regulador entre la oferta y la demanda, salvo cuando existe
proteccidn. El estudio de precios tiene gran importancia e incidencia en el
estudio de mercado, ya que de la fijacidn del precio y de sus posibles variaciones
dependera el éxito del producto o servicio a ofrecer. (Cérdova, 2011, p. 77).

En base a ello se establece que los precios funcionan como reguladores de la oferta 'y
la demanda, considerando que estos al tener variaciones tienen mayor o menor de manda,
la cual trabaja en funcién de la oferta la cual también puede ser mayor o menor
dependiendo de la demanda; a ello se le suma el costo de produccion esperando que no

exista perdida en relacién al producto o servicio.

Los precios como se ha determinado son necesarios estudiarlos para que el proyecto
de investigacion sea factible y en un futuro la inversion se desvanezca por los bajos

precios de la competencia. Por tal razén el proyecto debe enmarcar los aspectos que

22



pueden mutar a los precios ya sea hacia el alza como a la baja. Segiin Cordova (2011) los

aspectos mas relevantes en la determinacion de los precios son:

- Los costos de produccién, teniendo en cuenta todos los factores que
intervienen.

- Los factores de la demanda, teniendo en cuenta que la intensidad de la
demanda presiona los precios hacia arriba o hacia abajo.

- Los precios de la competencia

- Politicas gubernamentales, considerando que los precios pueden ser
influenciados por el Estado.

- Margen de rentabilidad esperado.

2.3.2.6.-La distribucion del producto

El aspecto de la distribucion de los bienes o servicios que seran ofrecidos por los
productores o comerciantes, resulta de un peso muy importante y por tal razon el proyecto
de inversion debe un estudio sobre la manera o forma que el producto va a llegar a las
manos del consumidor. Los costos son variables a tomar en cuenta al determinar el

proceso de distribucion del producto.

Distribucion es la transferencia de un bien o servicio del productor al
consumidor o usuario industrial. Las decisiones sobre el canal de distribucion o
comercializacidén se encuentran entre las mas importantes que debe tomar la
administracion, pues afectan de manera directa todas las demas decisiones de
mercadotecnia. (Cérdova, 2011, p. 79).

Es asi que se evidencia que la distribucion estd determinada por la capacidad financiera
del proyecto, ubicaciéon del consumidor o usuario, tipo de producto y factores diversos,
los cuales consideran varios factores como la posicion en el mercado, area de influencia,
regionalizacion, variedad de oferta, sistemas de ventas y comportamientos de la empresa

dentro del mercado y en comparacion de la competencia.

2.3.3.- Estudio técnico

Al estar establecido el estudio de mercado, es decir la necesidad que se debe de
satisfacerse y el producto o servicio que acepta la demanda, el estudio técnico es
sustancial, debido a que este analisis nos indica que capacidad debe tener la inversion,
para evitar una capacidad ociosa que resulta onerosa e innecesaria, que en un determinado
momento puede sefialar que el proyecto no sea factible. La logistica de la bodega es un

aspecto a considerar. Su establecimiento puede perjudicar el proyecto de inversion.
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Una vez realizado el estudio de mercado, se cuenta con la informacion relativa
al producto en cuanto a la cantidad factible de ser demandada, asi como las
caracteristicas necesarias para ser aceptado en el mercado, porque el siguiente
paso a seguir en la formulacion de un proyecto es el aspecto técnico o de
Ingenieria, relacionado con el tamafio del proyecto, proceso, tipos de procesos,
factores de produccion, localizacion y distribucion en planta adecuada para el
buen funcionamiento de una empresa (Fernandez, Mayagoitia y Quintero, 2010,

p. 51).
Alo cual se considera que el estudio técnico es de vital importancia dentro de un proyecto
considerando que este determina todos los aspectos técnicos y costos que reflejaran la
vialidad del proyecto y en dicho caso de la decision de inversion dentro de la empresa,
ademas de que permite determinar los materiales y herramientas utilizados para su

realizacion.

2.3.3.1.-E1 tamaiio del proyecto

El proyecto de inversion debe estimar la cantidad de recursos que los inversionistas

deben incurrir para implementar el proyecto.

Se define como capacidad de produccién al volumen o numero de unidades que
se pueden producir en un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de proyecto que
se estd formulando. La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto
se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y
costos que se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que
podria generar su implementacion. (Cordova, 2011, p. 107)

Por lo tanto, es necesario estudiar el tamafio del proyecto para conocer de forma estimada
los costos de la inversion. El tamafio del proyecto refleja el nivel de ventas que se
pretende lograr con la inversion requerida, por tal razon, en un proyecto de inversion la
necesidad de conocer el tamafio del proyecto es significativo. Asi mismo es importante
considerar la decision que se tome con respecto al nivel de operacion que se ejecute para

incrementar los ingresos por las ventas del producto o servicio.

2.3.3.1.1.-Tamano vs la demanda

La demanda del bien o servicio es una variable que determina el tamafio del proyecto,
debido a que el numero de consumidores es la oferta que se puede otorgar. El tamafio del
proyecto debe ir intimamente relacionado con la demanda del producto que se idea

ofrecer.

Este factor esta condicionado al tamafio del mercado consumidor, es decir, al
numero de consumidores o, lo que es lo mismo, la capacidad de produccion del
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proyecto debe estar relacionada con la demanda insatisfecha (Cérdova, 2011, p.
109).

2.3.3.1.2.-Tamaiio vs materia prima

Los productos que se determinen en el proyecto de inversién deben estar sustentados
por proveedores tanto en cantidad como en calidad. La ausencia de materia prima o de
inventarios suscitara un cuello de botella que en cierta medida comprometera el éxito del
proyecto. Por lo que, en el proyecto de inversion, el analisis de los insumos o de los
inventarios es de una importancia muy elevada y por lo tanto se debe analizar los aspectos

que rodea el suministro de la materia prima o de los inventarios.

Se refiere a la provision de materias primas o insumos suficientes en cantidad y
calidad para cubrir las necesidades del proyecto durante los afios de vida del
mismo. La fluidez de la materia prima, su calidad y cantidad son vitales para el
desarrollo del proyecto. (Cordova, 2011, p. 110).

Este se refiere a la provisidn con la que se cuente para satisfacer las necesidades de los
consumidores en relacion al mercado, por lo cual es recomendable levantar un listado de
todos los proveedores, asi como las cotizaciones de los productos requeridos para el
proceso productivo; de tal forma que se obtenga posicionamiento en el mercado y esto a

su vez genere diferenciacion del producto o servicio ante la competencia.

2.3.3.1.3.-Tamano vs financiamiento

El tamafio del proyecto de inversion estd sujeto a las condiciones financieras que
existan, por lo tanto, las alternativas de financiamiento son estudiadas en el proyecto de
inversion.

Si los recursos financieros son insuficientes para cubrir las necesidades de
inversion, el proyecto no se ejecuta. Por tal razon el tamafio del proyecto debe
ser aquel que pueda financiarse facilmente y que en lo posible presente menores
costos financieros. La disponibilidad de recursos financieros que el proyecto

requiere para inversiones fijas, diferidas y/o capital de trabajo, es un
condicionante que determina la cantidad a producir (Cordova, 2011, p. 110).

Esto se desarrolla con la finalidad de poder mantener de forma financiera la
implementacion del proyecto. Asi el financiamiento puede causar un serio retraso en la
ejecucion del proyecto o en su defecto puede causar la imposibilidad de la aplicacion del

plan.
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2.3.3.2.-Localizacion del proyecto

La localizacion del proyecto o el lugar donde se pretende ejecutar el proyecto es un

item que si se ignora sus posibles factores la inversion estara a la posibilidad del fracaso.

La decision de localizacidon suele requerir bastante analisis, porque muchos
proyectos han fracasado solamente por una mala eleccion en este item, aunque
todas las demas condiciones le sean favorables. Normalmente, la decision de
localizacién es de largo plazo, pues compromete grandes inversiones de capital
dentro de un marco de caracter permanente, de dificil y costosa modificacion.
(Murcia, Diaz y Medellin, 2009, p. 240).

Por lo tanto, el estudio del lugar que se designe realizar la inversidén es otro punto a
estudiar con el fin de minimizar el riesgo del fracaso. Considerando que el proyecto de
inversion debe incluir el analisis del lugar donde se desarrollara la idea del negocio,
debido a que al establecer la ubicacion de la empresa se determinan elementos
importantes del mercado y la participacion que conseguirian al posicionarse dentro del

mismo.

2.3.4 -Estudio financiero

“El marco financiero permite establecer los recursos que demanda el proyecto, los
ingresos y egresos que generara y la manera como se financiard” (Cordova, 2011, p. 186).
El aspecto financiero en los proyectos de inversion es un tema muy delicado por el cual

se sustenta el financiamiento de los activos que puedan adquirir.

Todo cuanto se ha planteado desde el estudio técnico debe ser traducido en
términos financieros y hasta econdmicos, y su objetivo es el de organizar la
informacion recopilada hasta ahora, apoyados en los estados financieros del
proyecto y particularmente en el flujo de caja, el cual permitird realizar la
evaluacion correspondiente (Murcia, Diaz y Medellin, 2009, p. 260).

De esta manera el estudio de los ingresos que vayan a obtener es otro componente del
proyecto que se debe analizar de forma prolija. Los costos del proyecto son temas que
influyen en el resultado de los proyectos, por tanto, es requisito del proyectista conocer

los costos a incurrir para la ejecucion del proyecto.

Considerando que al ser finalizada la formulacion del proyecto se procede a realizar
la evaluacion financiera, para establecer la viabilidad del proyecto, es decir establecer la
rentabilidad financiera y econdmica del mismo, para que de esta forma se tome la

decision de inversion de forma estratégica y evidencia si el capital con el que se cuenta
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cubre las expectativas organizacionales. Si los beneficios sociales son superiores, el

proyecto es factible desde el punto de vista social.

Para interpretar si el proyecto de inversion es factible, es necesario plasmar la idea en
informes numeéricos, que en el mundo se los conoce como: Estados Financieros. Ecuador
desde el afio 2011 aplica las Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF)
segun resolucion No 08.G.DSC.010 de 2008.11.20, R.O. No. 498 de 2008.12.31 por lo
que el proyecto debe enmarcarse de acuerdo a las NIIF. El proyecto de inversion debe de
aterrizar en los Estados Financieros para que logre el analisis financiero. “Los estados
financieros son medios de comunicacion que utilizan las empresas para reportar los

cambios econdmicos y financieros” (Murcia, Diaz y Medellin, 2009, p. 264).

2.3.5.-Los Estados Financieros

Los Estados Financieros son informes que demuestran la parte economica y financiera

de una entidad, es decir es la culminacion de la contabilidad de una entidad.

El producto final del proceso contable es el resumen de la informacién que se
presenta por medio de los estados financieros. A través de los estados
financieros se provee informacion contable a personas e instituciones que no
tienen acceso a los registros de un ente econdomico. Los estados financieros
reflejan, a una fecha de corte, la recopilacion, clasificacion y resumen final de
los datos contables (Sinisterra & Polanco , 2011, pag. 15)

Es decir de tal forma los estados financieros ayudan a visualizar la situacion de una
empresa en un momento dado que lo permite realizar una proyeccién de una actividad
economica determinada, considerando que estos son las herramientas necesarias para

establecer la viabilidad de un proyecto de inversion en documentos.

2.3.5.1.-El Estado de Situacion Financiera o Balance General

El Estado de Situacion Financiera conocido también como Balance General. Es el
informe financiero que demuestra la situacidn financiera de una entidad en un periodo
determinar que por lo general es de un afio, aunque los administradores lo requieren
mensualmente para un mejor control de los indices financieros. Los componentes del

Estado de Situacion Financiera o Balance General son: activos, pasivos y patrimonio.

El balance general es el estado financiero que muestra razonablemente la
situacién financiera del ente economico a una fecha de corte. Son elementos del
balance general el activo, el pasivo y el patrimonio. El balance y en general
todos los estados financieros se utilizan como fuente de informacion en el
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proceso de toma de decisiones tanto por los usuarios internos como externos
(Sinisterra y Polanco, 2011, p. 17).

De esta forma se define que el analisis de la situacion financiera permitira la
determinacion de la informacién financiera en forma desordenada, con la finalidad de
registrar y presentar las operaciones econdmicas que realizan los comerciantes, de tal
forma que estas sean registradas de forma secuencial y ordenada para posteriormente
analizar cada uno de los procedimientos dentro del analisis financiero y determinar la

vialidad del proyecto.

2.3.6.-Presupuesto del proyecto

El presupuesto de un proyecto de inversion resulta del tamafio de la actividad que se
pretende comenzar o aumentar. Los recursos necesarios que serviran para el comienzo
del proyecto se reflejaran en la adquisicion de activos sean estos corrientes o no corrientes
como son: inventario, necesidades operativas de fondos (NOF), vehiculos etc. Por lo
tanto, la designacion del nivel de la inversion es designada por la necesidad de los

componentes de los activos.

Comprende la inversion inicial constituida por todos los activos fijos, tangibles
e intangibles necesarios para operar y el capital de trabajo. Inicialmente se debe
demostrar que los inversionistas cuentan con recursos financieros suficientes
para hacer las inversiones y los gastos corrientes, que implican la solucién dada
a los problemas de proceso, tamaiio y localizacion (Cordova, 2011, p. 191).

El conocido capital de trabajo que en la actualidad se lo denomina necesidades de
operaciones de fondos es de vital importancia es su designacion, ya que sin estos recursos
el proyecto de inversion tendria problemas para su ejecucion. Por lo tanto, la inversion
presupuestada sustentar las operaciones corrientes de la entidad como ejemplo: el crédito
que se otorga a los clientes; que el Estado de Situacion Financiera aparece como cuentas

por cobrar.

2.4 -Evaluacion del proyecto de inversion

La sintesis de un proyecto de inversion es la determinacion de la factibilidad de la idea
que se ha aterrizado en los informes financieros y en varios documentos. La decision que
se adopte por un tipo de proyecto esta basada en la evaluacion de dicho proyecto, de esta
manera podemos catalogar a la evaluacion de proyectos como un conjunto de situaciones
que son analizadas con el objetivo de definir la rentabilidad del proyecto. Es asi que esta

de define como:
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La evaluacién de un proyecto se fundamenta en la necesidad de establecer las
técnicas para determinar lo que esta sucediendo y como ha ocurrido y apuntar
hacia lo que encierra el futuro si no se interviene (Cordova, 2011, p. 228).

En relacion a ello la evaluacion de un proyecto de inversion establece 1a necesidad de
determinar las mejores alternativas en las cuales invertir, con el fin de crecimiento y
expansion empresarial, a través de los indicadores que determinan la viabilidad del
mismo y permitan a la empresa establecer estrategias en las cuales ingrese y obtenga

posicionamiento en el mercado.

2.4.1.- Evaluacion financiera

La evaluacion financiera de un proyecto es la parte determinante para la decisidn de
invertir en un proyecto de inversion. Las diferentes herramientas financieras que se tiene
presente se han de utilizar para conocer la factibilidad de la inversién. No obstante, la
base el analisis financiero de las diversas inversiones que se puedan realizar son: los
estados financieros proyectados. Sin estos informes proyectados la evaluacion financiera

seria una quimera y la inversion estaria en las manos del azar.

La evaluacion financiera de proyectos constituye un area de especializacion en
el campo de las finanzas y requiere de una base de conocimientos de
matematicas financieras. Las matematicas financieras se constituyen en la
herramienta basica para la evaluacion financiera de proyectos. Es por esta razén
que el proposito de este capitulo es exponer sus fundamentos y aplicaciones en
el campo de estudio de los proyectos de inversion (Meza, 2013, p. 32).

Es asi que la evaluacion financiera se realiza con el fin de establecer los beneficios
que generard el proyecto, de igual forma funcionara como base para la toma de decisiones
de inversiones, considerando que en base a las proyecciones y el uso de los indicadores

financieros se determinara la rentabilidad de la inversion.

2.4.2.- Las técnicas financieras

La técnica financiera para deducir la rentabilidad y factibilidad de un proyecto son: los
flujos descontados a través de una tasa preestablecida. Los flujos que se vayan a
descontar, con la tasa determinada para tal efecto, se los establece de los estados
financieros proyectados. Esta herramienta es la utilizacion del valor presente, es decir los

flujos proyectados son traidos a valor presente o actual.

En el marco financiero se estudian los elementos financieros a ser considerados
en un proyecto de inversion como resultado de operaciones netamente
contables, mostrando las proyecciones del proyecto en materia de ingresos y
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egresos a través del tiempo e inclusive planteandose necesidades de
financiamiento (Cérdova, 2011, p. 234).

Se revelan los indices financieros mas significativos para el tratamiento operativo del
proyecto en el tiempo, para el analisis de la situacion financiera se utilizan indicadores,

que determinan la factibilidad del proyecto, entre los cuales estan:

El valor actual neto (VAN), definido como la diferencia entre los ingresos y
egresos (incluida como egreso la inversion) a valores actualizados o la
diferencia entre los ingresos netos y la inversion inicial. En otras palabras, el
valor presente neto es simplemente la suma actualizada al presente de todos los
beneficios, costos e inversiones del proyecto. (Cordova, 2011, p. 236).

Este indicador es el método mas conocido y de mayor aceptacion, ya que a través de este
se mide la rentabilidad economicamente deseada al momento de aplicar el proyecto de
consolidacion e inversidén , para esto es importante realizar el calculo de los flujos

proyectados y el primer periodo de operacion y la inversion total deseada.

Hace mas de medio siglo se le denomina Valor Actual (VA), en las matematicas
financieras, a la cantidad de dinero que representa en la actualidad cualquier

C_.2

ingreso futuro “S” que se debe recibir dentro de “n” afios. El valor de ese futuro
ingreso a recibir representa para el poseedor de ese dinero la pérdida de una
ganancia o renta anual, (Castro, 2007, pag. 126)

Evidenciando de tal forma la importancia de la realizacion de los indicadores dentro de
un proyecto de posicionamiento, considerando que a través de este de determina la
rentabilidad y viabilidad del mismo, ademas de que permitira la toma de decisiones de

una forma mas estratégica ya conociendo que el riesgo de pérdida no existe.

2.4.3.- Fuentes de financiamiento

El proyecto de inversion indudablemente requiere financiamiento sea este por parte de
los propios inversionistas o por parte de un tercero que por lo general es una institucion
financiera que cobrara un interés por el préstamo otorgado. De la misma manera que la
institucion financiera obtiene una ganancia o ingreso a través de una tasa, los

inversionistas determinaran un nivel de tasa que le sea rentable en la inversion dada.

La evaluacion financiera de proyectos constituye un area de especializacion en
el campo de las finanzas y requiere de una base de conocimientos de matematicas
financieras. Las matematicas financieras se constituyen en la herramienta bésica
para la evaluacion financiera de proyectos. Es por esta razon que el propdsito de
este capitulo es exponer sus fundamentos y aplicaciones en el campo de estudio
de los proyectos de inversion (Meza, 2013, p. 212).
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La fuentes de financiamieto dentro del proyecto es fundamental, considerando que en caso
de que no se cuente con el capital necesario, es indispensable requerir la ayuda de otras
fuentes de financiamiento de forma que el proyecto se ejecute con normalidad y bajo los

parametros establecidos.

2.4.4.- El costo del capital

Los activos de un proyecto de inversion requieren de financiamiento y este se puede
conseguir por dos vias: la primera son los fondos propios, es decir los recursos que los
inversionistas arriesgan en la idea a plasmar y la segunda son los fondos otorgados por

terceros que por lo general es una institucidn regulada por el Sistema Financiero Nacional.

El costo de capital es el costo promedio ponderado de las fuentes que financian
una empresa o un proyecto de inversion. Al financiarse con una mezcla de
pasivos y capital contable, cada una con un costo financiero diferente, el costo
de la inversion es el promedio ponderado de las diferentes fuentes de
financiamiento (Meza, 2013, p. 221).

Por lo tanto, la financiacién de los activos se centra en dos factores, la tasa de interés que
cobran tanto los inversionistas como las instituciones financieras, el cual se utiliza para
la proyeccion de los flujos, es decir se calcula la rentabilidad sobre activos y analizar asi

su rentabilidad, como para los nuevos proyectos como el rendimiento minimo exigido.
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CAPITULO III

Metodologia y Método

La investigacion a desarrollar es el analisis de la factibilidad de incursionar en un mercado o
nicho novedoso para la Importadora El Palacio del Accesorio con productos que la demanda
requiere para satisfacer sus necesidades. Para abordar el tema de investigacion se requiere

conceptualizar lametodologia con ¢l objetivo de evitar algin de desvio en ¢l trabajo investigativo.

La investigacion se enmarcara en los métodos que sean pertinentes que den como resultado la
decision de invertir en la expansion que desea desarrollar la Importadora El Palacio del Accesorio
en ¢l cantdén Santo Domingo. Existen diferentes tipos de métodos para realizar la investigacion de
factibilidad del incremento comercial de la Importadora los cuales se dividen en: métodos de

pensar y métodos de actuar.

3.1.- Nivel de estudio

Estudio exploratorio

Dentro del desarrollo de la presente investigacion se busca esclarecer dificultades presentadas a
lo largo del proyecto, con la finalidad de presentar soluciones para las mismas. Para ello la
investigacion se fundamentara en la revision de bibliografia primaria y secundaria, ademas de
diversos criterios relacionados con las inversiones y el desarrollo del plan de expansion y

consolidacion de la Importadora El Palacio del Accesorio (Rodriguez, 2005, pag. 77).

3.2.-Tipo de investigacion

Investigacion Descriptiva: “Refiere minuciosamente ¢ interpreta lo que es. Esta relacionada a
conexiones existentes, practicas que prevalecen, opiniones, puntos de vista, procesos en marcha,

efectos que se sientes o tendencias que se desarrollan.” (Pozo, 2008, pag. 17) .

A través de este tipo de investigacion se plantea la recopilacion de datos de manera organizada,
con la finalidad de poder desarrollar las conclusiones y recomendaciones al término del proyecto
y evidenciar que tan efectiva resulto ser la aplicacion y desarrollo del plan de expansidon y

consolidacion.
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Este tipo de investigacion se aplicara con la finalidad de explorar y recopilar informacion
relevante sobre la importancia de realizar inversiones dentro de la empresa para que esta logre

posicionarse y darse a conocer dentro del mercado de Santo Domingo.

3.3.-Modalidad de investigacion

Modalidad de campo

Es un proceso sistematico de recoleccion, tratamiento, analisis y presentacién de datos,
fundamentado en la recopilacion de datos directamente en el lugar de la problematica, de modo
que la informacidén que se obtenga sea veridica y permita mantener una vision real de los
acontecimientos, de forma que los resultados que arroje la investigacion sean veridicos y

oportunos para la ejecucion del proyecto (Moreno, 2007, pag. 42).

Para el desarrollo de la presente investigacion se han recogido los datos sobre la compra y
preferencias de accesorios para vehiculos, con la finalidad de que se determine el nivel de
aceptacion de la empresa dentro del mercado, y de tal forma poder establecer estrategias que

permitan expandir y consolidar la empresa.

Modalidad documental

Amplia y profundiza el conocimiento, con la ayuda de herramientas impresas como libros,
folletos, entre otras y también con la utilizaciéon de herramientas visuales y electronicas con

relacion al tema (Grajales, 2012).

Esta modalidad ayudara a la correcta fundamentacion del proyecto, mediante la recopilacion de
informacién de distintos modos, de tal forma que se pueda determinar cual es ¢l principal

problema que presenta el proyecto y establecer lineamientos que den soluciéon al mismo.

3.4.-Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion a realizarse es cuantitativo, debido a que la decision que se
adopte se sustentara en proyecciones numéricas emitidas de los informes financieros
extrapolados. Este enfoque seleccionado tiene particularidades como: ¢l avance de la
investigacion es sumamente rigurosa desde el punto de vista de jerarquias, es decir en ningiin

momento la investigacion puede no observar alguna etapa de la investigacion.
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El enfoque cuantitativo (que representa, como dijimos, un conjunto de procesos) es
secuencial y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar o
eludir” pasos, el orden es riguroso, aungue, desde luego, podemos redefi nir alguna
fase. Parte de una idea, que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos
y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o una
perspectiva tedrica (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2010, p. 4 ).

3.5.-Método

El método a utilizado para el desarrollo de la investigacidn fue el método descriptivo, ya que a
través de este se pudo observar como se desarrolla el entorno a través del tiempo, con el fin de

analizar cada una de las variables influyentes en cuanto al mercado de las autopartes.

También se utiliz6 el método inductivo, através del cual se pudo conocer las causas por las cuales
la empresa no ha podido impulsar la marca y consolidarse en el mercado, a fin de establecer los
resultados correspondientes de la investigacién y a futuro las conclusiones y recomendaciones del

mismo.

3.6.-Poblacion y muestra

La poblacién a considerarse para el estudio es el nimero total de habitantes de la provincia de

Santo Domingo de los Tséachilas, lugar donde se va a llevar a cabo la presente investigacion.

Segun datos del INEC (2010), la poblacion total de la ciudad es de 275896 personas, por lo cual
el establecimiento de la muestra es imprescindible. La muestra se obtendrd a través de la siguiente

formula:

_ Z2Npq
e2(N —1) + Z2pq

En donde:
n = el tamafio de la muestra.
N = tamafio de la poblacidn.
p = 0,90.
Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se tiene su
valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96.
g= proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

e = Limite aceptable de error muestral = 0.05
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_ (1.96)**275896(0.90)(0.10)
10.05)2(33.773-1)+(1.96)(0.90)(0. 10)

~ 3.8416%24830
170.0025)*275895+0 345744

n =384

La muestra para ¢l desarrollo del proyecto es de 384 encuestas, debido a que realizo encuestas
en las zonas tanto rurales como en el centro de la cuidad, ya que asi tendra una mayor eficacia al

momento de trabajar con la informacion proporcionada por los encuestados.

También se toma a consideracion una muestra de los principales negocios que se dedican a la
comercializacion de Auto Partes ya que es meritorio saber en qué mercado se esta competiendo

para tener un claro panorama de las posibles afectaciones de los negocios en marcha.

Para esto se ha definido un total de trece locales escogidos por su representatividad dentro
del mercado de Santo domingo debido a su posicionamiento dentro de la mente del consumidor,
estos estan en la lista de los principales comercios que se dedican a la linca Automotriz, venta y

comercializacion de los mismos. (anexo3),

Se Presenta un cuadro con ¢l pastel de mercado que relativamente tiene cada uno de ellos.

(anexo4)

3.7.-Selecciéon instrumentos de investigacion

Encuestas: A través de este instrumento se determinara las preferencias y expectativas que tienen
los clientes. Esta se encontrard estructurada por preguntas cerradas que permitiran identificar

rasgos fundamentales en relacion al nivel de aceptacion del producto.

3.8.-Procesamiento de datos

El procesamiento de datos se realizara a través del programa de Excel, como principal herramienta

de tabulacion de la informacion recopilada.
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3.9.-El mercado objetivo

El mercado objetivo es el objeto de estudio de la investigacion de mercado. Todo el proyecto
de inversion esta sustentado en la capacidad ¢ interés de compra que tenga el mercado objetivo.
Ademas de concretar la informacion con el objetivo de alimentar los informes financieros del
provecto de inversion, el mercado objetivo delimita la investigacion siendo esta factibilidad
debido a que ¢l costo de la investigacion quedara limitado al mercado objetivo, el cual se define

como:

También conocido como target por su denominacion en inglés, pretende delimitar las
caracteristicas del informante que se busca para lograr los objetivos de investigacion. El
publico objetivo hace parte del alcance de la investigacion, ya que genera los parametros
que haran que una u otra persona sea elegible para participar de la muestra (Aragén,
Bonenelly, & Castafieda, 2011, pag. 51)

Bajo este concepto de mercado objetivo, también se lo conoce como: mercado meta. La
Importadora El Palacio del Accesorio que se encuentra ubicada en la ciudad de Santo Domingo
de la provincia de su mismo nombre, ha delimitado el mercado objetivo o mercado meta, a la
circunscripcion del cantén de Santo Domingo. Ademas, el mercado se ha delimitado a los
consumidores de que hayan adquirido un vehiculo o posean uno y que este no tenga un uso mayor
a ocho afios. La capacidad de compra es otro determinante que auxilia a delimitar ¢l mercado

objetivo. En este aspecto las preguntas de las encuestas son de mucha importancia.

3.10.-La segmentacion de mercados

Una vez establecido el mercado meta o mercado objetivo es necesario enmarcar a los futuros
clientes o consumidores en segmentos con el fin de determinar de una forma mas prolija las
necesidades que los compradores demandan. Asi puede clasificar a los consumidores de diferentes
formas. La literatura ha dado a conocer la clasificacion mas utilizada para la segmentacion de los

mercados:

Figura 1: Segmentacion del mercado
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Identificad

on de *Consumidores o
grupos compradores que posean
homogeneo las mismas necesidades

*El bien que posiblemente
satisfaga a los
consumidores

Identificaci «Clarificar latecnologia
onde la para satisfacer alguna
tecnologia necesidad

Fuente: Castro Jay, Nicola Jose,2011, Investigacion integral de mercados: decisiones de incertidumbre

El punto inicial de un anélisis estratégico de bienes y servicios debe concentrarse en un
examen de los consumidores y de los usuarios presentes en el mercado, buscando
reagruparlos en clases homogéneas de comportamiento, identificando las necesidades
que esos grupos de personas exigen en cuanto a prestacion de bienes y servicios y que
tecnologias alternativas estdn en condiciones de satisfacer la prestacion del servicio.
(Castro J. , 2011, pég. 56)

Es por ello que una vez identidificado el target del negocio, lo primer que se debe de hacer
es tratar de que el grupo seleccionado se este difinido por segmentos de mercado , en los

cuales se tenga alguna relacion de bienes o servicios con la empresa.

3.10.1.-Disefio de la encuesta

Los libros relativos a la metodologia e investigacion manifiestan que existen frecuentemente
dos tipos de preguntas para elaborar los cuestionarios y estos tipos de preguntas son: cerradas y
abiertas. Las primeras son preguntas que se encuentra bien delimitadas y el entrevistado debe de

escoger algun tipo de opcion. Existe en este tipo de preguntas cierta grado de dicotomia.

Las preguntas cerradas contienen categorias u opciones de respuesta que han sido
previamente delimitadas. Es decir, se presentan las posibilidades de respuesta a los
participantes, quienes deben acotarse a éstas. Pueden ser dicotomicas (dos posibilidades
de respuesta) o incluir varias opciones de respuesta (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2010, pag. 217)

Las preguntas de tipo abiertas como su nombre lo indica son cuestionarios que se soportan en

algun tipo de opinion de la poblacion. Lo que representa que la repuesta se la puede catalogar de
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subjetivay muy cambiante. “No delimitan las alternativas de respuesta. Son utiles cuando no hay
sufi ciente informacion sobre las posibles respuestas de las personas™ (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2010, p. 221).

El tipo de preguntas que se decidid efectuar para conocer la factibilidad del proyecto de
inversion, fueron las preguntas cerradas. En ¢l proyecto de inversion de la Importadora El Palacio
del Accesorio evalua o estudia la fuerza que representa la competencia, por tal razon se realizé

un segundo cuestionario direccionado hacia la competencia. (Ver anexo 1)
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CAPITULO IV

Analisis de resultados

4.1.- Recoleccion de informacion

La investigacion sobre la factibilidad del proyecto de la Importadora El Palacio del
Accesorio recopil6 la informacion requerida a través de una encuesta que se realizo a 384
personas en la ciudad de Santo Domingo. La encuesta se la practico en el mes de enero
de 2016. Por la caracteristica de la encuesta y por el nimero de preguntas de la misma, el
encuestado le tomo un tiempo aproximado de doce minutos. Para una mejor ilustracion
las respuestas de los encuestados se las proceso en EXCEL. De esta manera la
visualizacion de los graficos colaboran para la interpretacidon de los datos. Los graficos
expuestos se lo presentan de forma pastel, de histogramas y de barras. El analisis realizado

se 1o ha elaborado en base a los datos relativos.

- La primera pregunta: Del siguiente listado seleccione la marca de sus vehiculos:

Tabla 1: Tendencias de marcas

Autos Frecuencia Porcentaje

Chevrolet 123 32,03%
Hyundai 49 12,76%
Ford 35 9,11%
Citroen 18 4,69%
Nissan 43 11,20%
Kia 21 5,47%
Mitsubishi 26 6,77%
Toyota 38 9,90%
Hino 19 4,95%
Otro 12 3,13%
Total 384 100%
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Figura 2: Tendencias de la marca
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En la tabla 2 se observa muy claramente que la marca que demuestra una frecuencia
mas alta es la marca Chevrolet. Este dato nacido de la encuesta proporciona a la
Importadora EIl Palacio del Accesorio una informacidn sustancial. Si el mercado objetivo
definido, ha sefialado como la marca de vehiculo de su preferencia a la marca Chevrolet,
se denota que la Importadora EI Palacio del Accesorio deberd adquirir inventario para
este tipo de vehiculo. Con un casi trece porciento de preferencia se encuentra la marca
Hyundai. En este aspecto la importadora debe tomar en consideracion los accesorios que
puedan corresponder a la marca Hyundai. A continuacién y con once porciento de
aceptacidn se encuentra la marca Nissan. Por tanto el inventario de la inventario de la
Importadora El Palacio del Accesorio debe guardar relacion con este nivel de aceptacion
por la marca Nissan. Entre las tres marcas anteriormente mencionadas suman mas del
cincuenta porciento de la preferencia automotriz. En este espectro el nivel de compras de

inventario se debe encaminar hacia la tendencia sefialada por la encuestas.

La marca Toyota y la marca Ford se encuentra en nivel similar, sus frecuencias son
casi idénticas, estan bordeando el nueve prociento. Mitsubishi tiene un seis por ciento

aproximadamente, dato relativamente bajo que se debe tomar en consideracion.
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- La segunda pregunta: ¢Cual es el tipo de vehiculo?

Tabla 2: Tipos de vehiculos

Autos Frecuencia Porcentaje
Camioneta SS 22,92%
Sedan 116 30,21%
SUvV 123 32,03%
Busetas S 1,30%
Camiones 2S 7,29%
Furgones 19 4,95%
otros S 1,30%
Total 384 100%

Figura 3: Tipos de vehiculos
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En la encuesta practicada se establecio de forma clara que el tipo de vehiculo con
mayor frecuencia fue el SUV. De esta forma los propietarios de vehiculos automotrices
tiene un tendencia hacia modelos SUV. De acuerdo a esta informacion la logisitca de la
Importadora El Palacio del Accesorio debe estar enmarcada hacia este tipo de vehiculos.

Se debe recalcar que el proyecto de inversion se ha establecido como mercado objetivo

el cantén Santo Domingo.

La frecuencia que se encuentra de forma pareja con los SUV son los tipos sedan, que
son vehiculos més pequefios. La Importadora El Palacio del Accesorio debe de dar cierta
atencion a este tipo de clientes que representan un porcentaje atractivo para las ventas

futuras. Las camionetas ocupan el tercer puesto en frecuencia de los encuestados con un
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22.92%. Este dato es muy importante debido a la decision de adquirir el inventario. De
esta forma los tres tipos mencionados dan mas del 80% de tipos de vehiculos que posee
el mercado meta. El proyecto de inversion se debe direccionar en la situacidn mas

ventojasa.

- La tercera pregunta: ;Ha comprado accesorios y partes automotrices para su

vehiculo?

Tabla 3: Decision de compras

Repuestas Frecuencia Porcentaje

9 384 100,00%
NO 0 0,00%
Total 384 100%

Figura 4: Decision de compra

DECISION DE COMPRAS

El proyecto de inversién de la Importadora El Palacio del Accesorio se basa en la
demanda que presenta los productos o servicios ofercidos al mercado potencial. En la
pregunta se revela la singularidad que el mercado meta ha realizado compras para el
vehiculo en su posesién. De esta forma a la fecha que se realiz6 la encuesta en el producto
de accesorios de partes para vehiculos automotrices ostenta una demanda bastante
atractiva, debido a que el 98% de los entrevistados indicaron afirmativamente la

adquisicién de accesorios automotrices.
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- La cuarta pregunta: Del siguiente listado, seleccione el proveedor de accesorios y

partes automotrices de su preferencia.

Tabla 4: Preferencia de proveedor

Locales Frecuencia Porcentaje
La casa del faro 21 5 47%
Farolandia 26 6 77%
Autopartes Guayas 28 7 29%
La casa Mitsubishi 32 8 33%
Autorepuestos el chino 36 9 38%
Auto korea 24 6 25%
Autopartes el chino 34 8 85%
Lujo car 25 6 51%
Audio Sistemas 21 5 47%
Korea parts 27 7 03%
Japan auto 29 7 55%
All parts 22 5 73%
Autorepuestos Pérez 27 7 03%
Importadora el palacio del accesorio 32 8 33%
Total 384 100%

La lista de los proveedores que se encuentran en el cantén Santo Domingo suma
catorce. Existen otros tipos de proveedores pero los seleccionados son los mas
representativos dentro del mercado de los accesorios para vehiculos. EI mercado de
accesorios paravehiculos automotrices se encuentra equilibrado por lo tato se deduce que
no existe oligopolio o monopolio. Para el proyecto de inversion este dato es muy
relevante, al considera las barrera de entrada. La expansion que pretende la Importadora
El Palacio del Accesorio es factible al no presentar el mercado un obstaculo al momento

de ingresar un nuevo producto o expandir los producto ya ofrecidos.
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Figura 5: Preferencia del proveedor
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La quinta pregunta: ;Con que frecuencia UD compra accesorios para su vehiculo?

Tabla 5: Frecuencia de compra

Tiempo Frecuencia Porcentaje
Semanal 15 3,91%
Quincenal 16 4,17%
Mensual 55 14,32%
Trimestral 68 17,71%
Semestral 105 27,34%
Anual 125 32,55%
Total 384 100%

Figura 6: Frecuencia de compra
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La quinta pregunta de la encuesta manifiesta la frecuencia que tiene la demanda de
accesorios de vehiculos al adquirir los mismos. Esta informacion releva la frecuencia que
presentara los flujos econdmicos del proyecto. La encuesta determind que la frecuencia
mayor es anual, es decir el mercado realiza adquisiciones de accesorios para vehiculos en
periodo relativamente extenso. La compra anual bordea el 30% por tal razon el proyecto
debe de analizar este mercado. La compra semestral manifiesta un 27.34% es un poco
menor que la forma anual pero lo importante en este escenario es la rotacion que podria
obtener los inventarios. El trimestral manifiesta un 17.71% es un dato menor pero el

proyecto lo debe de analizar para evitar algiin de escases de inventario.

La importancia que representa la pregunta numero cinco es que la informacion
emanada contribuye al conocimiento de la rotacion de inventario. Con los datos expuestos
se pude analizar que la rotacion no estd excesivamente concentrada en los periodos
predeterminados. Al ser un producto no necesario, en épocas de crisis o escases de
recursos monetarios la demanda de los accesorios de vehiculos decrece. Esto da luces del

periodo anual tiene una mayor frecuencia.
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- La sexta pregunta: ;Cual es monto de compra?

Tabla 6: Volumen de compra

Montos Frecuencia Porcentaje
<1000 305 9%
1001-3000 48 13%
3001-5000 21 5%
5001-10000 10 3%
10001> 0 0%
Total 384 100%

Figura 7: Volumen de compra
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La demanda como se explicéd es determinante en la decision de invertir, por lo tanto el
proyecto de inversion conciente de esta realidad estd practicamente coaccionado a
estudiar esta variable. La figura 16 ilustra de un forma clara el rango que mayor frecuencia
tiene la demanda. EI 79% de la encuesta manifiesta que ha invertido en accesorios para
sus vehiculos un valor menor a mil dolares. Esta informacién proporcionada por la
encuesta indica la posibilidad que puede obtener el nivel de ventas. La encuesta demuestra

la alta elasticidad que demuestran este tipo de bienes.

Se observa que el 79% del mercado ha optado por la respuesta menor a mil ddlares.
Esta respuesta indica que el mercado de accesorios es elastico y que el precio de venta la
publico influye de manera significativa en la demanda. Los compradores superiores a los

mil doélares pero menores a tres mil délares bordea el 13%. Se puede manifestar que el
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nicho de esta frecuencia es relativamente bajo. Pero el proyecto de inversidon debe de
analizar de una forma prolija debido a que el nivel de ventas sea relativamente bajo pero

la rentabilidad se atractiva y satisfactoria.

En la encuesta presenta una demanda la cual esta en el rango de superiores a los tre
mil ddlares pero menores a cinco mil. En este aspecto se relaciona con los clientes
amantes a los vehiculos. Son clientes que manifiestan un gusto por los vehiculos que no
escatiman ningln tipo de gastos cuando se presenta la oportunidad de adquirir un

accesorio de vehiculos automotrices.

- La séptima pregunta: Si usted ha comprado en Importadora el Palacio del Accesorio

califique la compra segln su nivel de satisfaccion.

Tabla 7: Grado de satisfaccion

Indicadores Muy Satisfactorio Satisfactorio Poco Satisfactorio Nada satisfactorio
Precio 246 138 [0} [0}
Atencion recibida

211 173 G G
Servicio
complementario

115 2G1 68 G
Stock del
producto 273 111 G G
Entrega oportuna

3G1L 83
Instalacion 299 8s
Ubicacion del
local comercial 322 62 G G

Figura 8: Grado de satisfaccion
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La sexta pregunta de la encuesta estd direcciona en establecer las fortalezas y
debilidades que poseer la Importadora el Palacio del Accesorio. El primer rango se
establece la variable precio, se recuerda que el producto que ofrece la Importadora el
Palacio del Accesorio tiene una demanda elastica, la cual es determinante al referirse al
grado de satisfaccion. De esta informacion dada se puede manifestar que la Importadora
el Palacio del Accesorio es competitiva y que los precios que ofrecen son aceptados por

la demanda.

La segunda variable que indica la pregunta seis, es el grado de satisfaccion que
perciben la demanda con respecto al servicio otorgado, es decir a la atencidén que se ha
ofrecido. En este aspecto la Importadora el Palacio del Accesorio ostenta una fortaleza,
debido a que los clientes han contestado de forma mayoritaria como: muy satisfactorio.
El proyecto de inversion debe resaltar esta fortaleza de la organizacion. Este activo
intangible de la Importadora el Palacio del Accesorio es de vital importancia al decidir si

la inversion se la realiza.

El servicio complementario es otro punto a tomar en consideracion para el proyecto
de inversion. En este aspecto la Importadora el Palacio del Accesorio presenta, segin la
encuesta, una debilidad. El cliente mantiene una posicion no tan satisfactoria, asi los
demuestra la tabla siete. Se debe considerar esta tematica para mejorar la competitividad

de la Importadora el Palacio del Accesorio.

El stock del producto, que se relaciona con el inventario en bodega, mantiene un grado
de aceptacion alta, por lo que se puede manifestar que la Importadora el Palacio del
Accesorio ostenta en este punto, otra fortaleza. El proyecto de inversion debe sefialar o
indicar esta informacioén con la finalidad de explotar la fortaleza mencionada. Otra
variable que se encuentra en la encuesta es la variable de: entrega oportuna. El indicador
de esta variable es alto casi el total de la muestra selecciono la opcidn: muy satisfactorio.
Esta fortaleza se sefiala con el objetivo de que el proyecto de inversion analice de forma

minuciosa esta variable.

Las dos ultimas variables que se encuentra en la pregunta seis son: la instalacion y la
ubicacion del bien. Estas fortalezas que manifiesta la muestra son de resaltar. La
ubicacion de local es relativamente importante. La demanda estéd atenta al ofrecimiento
que puede dar la comodidad de la entrega de un producto y en este concepto la

localizacion de negocio es primordial. El proyecto de inversidn al analizar la cadena de
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comercializacidn se debe referir a la excelente localizacién que presente la Importadora
Palacio del Accesorio. La instalacion es otra caracteristica importante que la importadora
manifiesta. La encuesta demuestra claramente el alto grado de satisfaccion tienen los

clientes.

- La octava pregunta: ;Desea recibir su pedido a domicilio?

Tabla 8: Servicio a domicilio

Repuestas Frecuencia Porcentaje

9 201 52,34%
NO 183 47 66%
Total 384 100%

Figura 9: Servicio a domicilio

SERVICIO ADOMICILIO

El servicio a domicilio que establecid en la encuesta, que segln la tabla 8, manifiesta
un empate técnico. De las 384 personas encuestadas el 52% le agradd la idea de recibir el
servicio a domicilio por parte de la Importadora Palacio del Accesorio y el 48% es decir
la diferencia restante manifestd que lo requeria el servicio a domicilio. Se puede decir que
la negacidn por parte de la demanda en aceptar el servicio a domicilio es por la elasticidad

del precio que ostenta el producto.

El proyecto de investigacion de la Importadora Palacio del Accesorio establecid
una encuesta direcciona hacia la oferta de bienes y servicios de accesorios para vehiculos.
Por tal razon se aplicé el cuestionario sefialado para tal efecto. La informacién emana de
la competencia resulta sustancialmente Gtil para la decisién de invertir o no en el proyecto.

La factibilidad del proyecto tiene una arista muy importante en el accionar de la
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competencia, debido a que demuestra diferentes variables tal como: el precio. La barrera

de entrada se la determina desde el punto de vista de la oferta.
ENCUESTA A LOCALES

- Laprimera pregunta: ;Vende accesorios y partes automotrices para vehiculos?

Tabla 9: Tipos de articulos

Avrticulos Frecuencia Porcentaje
Solo accesorios 4 31/
Solo partes automotrices I S/
Ambos S 62/
Ninguno G G/
Total 13 100%

Figura 10: Tipos de articulos

Articulos

mSolo accesorios
mSolo partes automotrices
mAmMbos

mNinguno

En la primera pregunta que se realiz6 a los locales que se encuentran en el sector
automotriz se esclarecié que la venta de productos representa un mix. Los locales
comerciales en el 61% se dedican u ofrecen accesorios y partes automotrices. Por tal razon
la Importadora Palacio del Accesorio debe aplicar el benchmarking. La barrera existente
en el mercado por el ofrecimiento de los locales comerciales, de vender accesorios y

partes automotrices, es de resaltar. En esta perspectiva el proyecto debe enmarcarse a

brindar los mismos productos.



La parte restante de la encuesta demuestra que el 31% solo ofrece accesorios. Existe
evidentemente un nicho que la Importadora Palacio del Accesorio puede aprovechar. La

oportunidad que se presenta el proyecto debe sefialarlo de manera vehemente.

- La segunda pregunta: ¢;Del siguiente listado seleccione la marca de accesorios que

mas vende?
Tabla 10;: Marcas de vehiculos
Marcas Frecuencia Porcentaje
Chevrolet 8 62%
Hyundai 1 8%
Ford 0 e
Citroen 0 (e
Kia 1 8%
Nissan 1 8%
Mitsubishi 1 8%
Hino 0 (e
Toyota 1 8%

Otro 0 (€]
Total 13 100%
Figura 11: Marcas de vehiculos
MARCAS DE VEHICULOS

62%
Ol - 8% | i8%] i8%] -8
0% 0% 0% 0%
H
/ / * / * S J * f

La segunda pregunta de la encuesta realizada a los locales comerciales se realciona a
un aspecto muy relevante para el proyecto de inversion de la Importadora Palacio del
Accesorio. Determinar las marcas de vehiculos que representan las frecuencias mas altas
en las ventas de los locales es de vital importancia. Al definir claramente las marcas de
vehiculos de mayor venta se puede establecer la compra ideal del inventario. La marca

51



Chevrolet ocupa la mayor frecuencia con el 62% por lo tanto el proyecto de inversion

debe direccionarse hacia la marca en referencia. El resto de marcas bordean el 8%.
- Latercera pregunta: Sus compras a proveedores son:

Tabla 11: Frecuencia de proveedores

Periocidad Frecuencia Porcentaje
Muy Frecuentes 3 2%
Frecuentes 9 6%
Poco frecuentes 1 8%
Total 13 100%

Figura 12: Periocidad de proveedores

PERIOCIDAD DE PROVEEDORES

Muy

mMuy Frecuentes
mFrecuentes

«Poco frecuentes

Frecuentes

El periodo de adquisicion de inventario por parte de los locales comerciales
encuestados resulta frecuente. EI proyecto de inversion en el analisis correspondiente a la
compra de inventario debe incluir la informacion del periodo que se debe de adquirir la
mercaderia. En este punto es muy relevante en el sentido que si se realiza
equivocadamente los calculos puede ocurrir nos escenarios negativos para el proyecto:
puede existir un sobre valoracion en los inventarios afectando la liquidez de la
Importadora Palacio del Accesorio o puede ocurrir una escasez de producto provocando
la disminucidn de las ventas y logicamente el decremento de la liquidez. El proyecto de
inversién debe analizar de forma prolija la periocidad de la adquisicién de la mercaderia.

Esta variable es muy importante analizarla con profundidad.
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La cuarta pregunta: ¢De la siguiente lista de almacenes que venden accesorios y

partes seleccione su competidor principal?

Tabla 12: La competencia

Competencia Frecuencia Porcentaje
La casa del faro 1 8%
Lujo car G G%
Farolandia (6] G%
Audio Sistemas 2 15%
Autopartes Guayas o G%
Korea parts G G%
La casa Mitsubishi o G%
All parts G G%
Autorepuestos el chino 3 23%
Auto korea G %
Japan auto 4 31%
Autopartes el chino G G%
Autorepuestos Pérez O %
El palacio del accesorio 3 23%
Total 13 100%
Figura 13: Competencia
COMPETENCIA
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La cuarta pregunta se relaciona a la competencia. Los locales comerciales han optado
por manifestar que Japan Auto es el competidor que més peso tiene en el mercador con
el 31% de participacién. La Importadora Palacio del Accesorio y Auto Repuesto EI Chino
tiene en el mercado una participacion del 23%. Se puede establecer la inexistencia de un

monopolio, lo cual permite que el proyecto sea factible al analizar las barreras de entrada.
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Otra conclusién que ilustra la tabla 14 es el posicionamiento que ostenta la

Importadora Palacio del Accesorio. Los locales comerciales han manifestado que la

importadora tiene el 23% del mercado, por lo que resulta que la incursién de un nuevo

local es factible.

- Laquinta pregunta: ¢Tiene sucursales?

Tabla 13: Sucursales

Repuesta Frecuencia Porcentaje
Si 9 69,23%
No 4 30,77%
Total 13 100%

Figura 14: Sucursales

Sucursales

mNo

Los locales encuestados han manifestado que el 69% tienen sucursales lo que permite

avizorar lo complejo que resultaria incursionar en la expansion de la Importadora Palacio

del Accesorio. Al tomarse en cuenta que el mercado de accesorios y parte para vehiculos

no estd monopolizado y tampoco esta atomizado, es menester estudiar la factibilidad de

la posible expansion de la Importadora Palacio del Accesorio. La demanda se la ha

establecido en la encuesta anterior la cual se la establecid con una elasticidad muy alta.
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La sexta pregunta: ¢Sus ventas se realizan?

Tabla 14: Medios de pagos

Pago Frecuencia Porcentaje
Efectivo 3 23,08%
Credito 2 15,38%
Cheque I I, 69%
TIC I 53,85%
Total 13 100%

Figura 15: Forma de pago

La sexta pregunta de la encuesta realizada los locales comerciales fue direccionada
hacia el medio de pago que utilizan. El medio de pago con mayor frecuencia fue la tarjeta
de crédito. El mercado de accesorios y partes de vehiculos estd enmarcado en la poblacion
que percibe ingresos superiores a los mil dolares y consecuente con esta perspectiva, la
poblacién sefialada generalmente realiza pagos medio el dinero plastico. Por esta razén

el ponderado con mayor frecuencia es la tarjeta de crédito con el 54% aproximadamente.

Por tal razon el proyecto de inversion de la Importadora Palacio del Accesorio en lo
que respecta a las cuentas por cobrar, serd de un peso no preocupante. Las emisoras de
tarjetas de crédito honran las compras de sus tarjetas habitantes en un plazo de cuarenta
y ocho horas en promedio. Esta fortaleza del negocio, el proyecto debe de sefialarlo con

la finalidad que los inversionistas encuentren atractivo la expansién.
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La sexta pregunta: ;Qué tipo de publicidad Utiliza?

Tabla 15: Publicidad

Publicidad Frecuencia Porcentaje
Radio 5 38,46%
Revistas 0 0,00%
Otras 4 30,71%
Television 0 0,00%
Alianzas 0 0,00%
Prensa 4 30,71%
Vallas publicita 0 0,00%
Total 13 100,00%

Figura 16: Publicidad

PUBLICIDAD

38,46%

La publicidad es una herramienta vital para expandir el negocio de la Importadora
Palacio del Accesorio. Como se puede observar la publicidad que se ha utilizado es la
radio. Hay que considerar que los propietarios de los vehiculos utilizan frecuentemente
este medio de comunicacidn. El proyecto de inversion debe de estudiar la posible

publicidad de la radio con el fin de promocionar el nuevo local de la importadora.
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CAPITULO V

Diseiio del plan de expansion y consolidacion de la importadora el palacio del
accesorio de Santo Domingo de los Tsachilas

5.1. Filosofia Empresarial

Se define como la filosofia empresarial del Palacio del Accesorio mantener a nuestros
clientes satisfechos y establecer relaciones a largo plazo con los clientes verdaderos,

tratando de obtener clientes leales y profetas dentro de sus zonas de influencias.

La filosofia de la empresa se centrard sus acciones en brindar a sus clientes accesorios de
calidad, asi como una buena y rapida atencion, mediante el trato profesional y
personalizado, sin pensar en explorar al cliente sino mantenerlo en base del buen servicio,

exactitud en el pedido y puntualidad en la entrega.
S.1.1. Mision

El éxito en nuestro negocio lo determina la satisfaccion del cliente mediante la venta de

bienes de calidad y atencion personalizada, a precios de importador.
5.1.2. Vision

Para el afio 2019 La importadora el Palacio del Accesorio seguira ocupando el primer
lugar de recordacion de los clientes y a través de factores tecnologicos como la creacion

una pagina WEB y un departamento de social media manager.
5.1.3. Objetivos Empresariales

Son objetivos de la empresa fomentar el crecimiento de la misma, lo cual significa el
incremento de lineas de productos acordes con las necesidades del mercado establecidas

con anterioridad.

El mejor aprovechamiento de las diferentes estructuras fisicas existentes y la actual
ubicacién de los locales hacen necesaria la ampliacion en lineas complementario con el

proposito de mejorar el servicio y satisfacer la demanda no satisfechas de sus clientes.
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5.2. Objetivos de Mercado

En cuanto a las ventas se buscara lograr un crecimiento de las mismas de alrededor del 5-
7% anual, mediante el incremento de lineas de accesorios de mayor demanda y politicas

efectivas de social media (ventas ON LINE).

Se establecera mecanismos de control de ventas, contable y de administracién de control

y gastos que permitan obtener un 7% neto de ganancias netas.
5.3. Localizacion optima

Para conseguir una localizacion optima y lograr la expansion y consolidacion optima de
la empresa dentro del mercado de Santo Domingo de los Tsachilas, es necesario realizar
un analisis de los lugares en las cuales se ubicard el proyecto, con la finalidad de
seleccionar un lugar en el cual se obtenga rentabilidad a un minimo costo, es decir que la

localizacidn sea estratégica que genere una mayor tasa de rentabilidad sobre el capital.

En relacion al desarrollo del presente proyecto la Importadora El Palacio del Accesorio,

contendra la siguiente ubicacion:

Pais: Ecuador

Regién: Costa

Provincia: Santo Domingo de los Tsachilas
Ciudad: Santo Domingo de los Colorados
Calles: Via Quevedo Km 1 y Juan Pio Montufar

Para la determinacion del sector se establecid 1o siguiente:

En el lugar en el cual se encuentra ubicada la empresa existe gran afluencia de vehiculos
conforme se ha podido observar a lo largo del desarrollo del proyecto, ya que al ser esta
una via de primer orden y que conecta diversos lugares circulan varios vehiculos tanto

por habitantes de la ciudad como por visitantes que llegan o salen de la misma.

Se recalca ademas de que las calles son de facil ubicacién y se encuentran adecuadas y
en Optimas condiciones para la circulacidon vehicular, de tal forma que al momento de

ingresar a la importadora el acceso serd facil y comodo.
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5.4. Método de consolidacion y expansion

5.4.1. Método cuantitativo de puntos.

El método considerado para dar cumplimiento al objetivo principal del proyecto, es el
método cuantitativo de puntos, el cual se basa en la asignacion de valores cuantitativos a
cada uno de los factores fundamentales para la expansion y consolidacion, entre los cuales

se consideran:
Factores geograficos

La facilidad de acceso que se tiene a la Importadora El Palacio del Accesorio, es
fundamental para conseguir la consolidacion y expansion, considerando que las vias se
encuentran en condiciones Optimas por lo cual el cliente ingresard con total facilidad y
comodidad, ademas de que es estratégica por la gran circulacion de vehiculos que tiene

la zona.
Factores técnicos

Disponibilidad del servicio y producto: La importadora cuenta con todos los repuestos y
variedad de marcas de accesorios para vehiculos, ademas de que cuenta con personal
conocedor de los mismos que brindaran un servicio de calidad. Sin embargo, los factores
técnicos que se consideran para la expansidn y consolidacidn: infraestructura adecuada,

facilidad de construccion y facilidad de acceso.
Factores operacionales

Preferencias de los clientes: con el estudio de mercado realizado en relacion al factor de
aceptacion y compra del producto en el mercado, se evidencia que el 100% de los
encuestados adquiere accesorios para sus vehiculos y que por ende si les gustaria que la

empresa se expanda y coloque sucursales en otros sitios dentro de la ciudad.
5.5. Estrategia de Expansion

Para la expansion de la importadora se ha considerado, la aplicacion de lineamientos
relacionados con el mercado, los cuales le permitan a la empresa desarrollarse
empresarialmente, basada en fia intensificacion de sus actividades. En relacién a ello y
para conseguir mantenerse posicionada dentro del mercado actual y mejore su servicio

se determinan las siguientes estrategias:
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5.5.1. Penetracion en el mercado.
Estrategia Competitiva

En el caso puntual de La importadora el palacio del accesorio las estrategias que se deben

seguir son:

Estrategia del Lider debido a su posicién dominante y reconocida, tanto por los clientes

y proveedores sobre la calidad, bajo precio, amplio stock y atencion al cliente.

La responsabilidad que ha asumido La importadora el palacio del Accesorio ha sido de
liderar la evolucién del proceso de los productos y brindar nuevos servicios al cliente
como son la entrega a domicilio, ventas on line, respuestas en todas las plataformas

sociales, la entrega oportuna y exacta de los pedidos.

El uso de la estrategia competitiva para conseguir la penetracion en el mercado de la
importadora se encuentra fundamentada en el incremento de sus ventas, a través de la
utilizacion de estrategias de marketing para conseguir una nueva cartera de clientes, sin
embargo, los detalles de las estrategias de marketing se definirdn en las estrategias de

consolidacion para una mejor comprension del lector.

5.5.2. Desarrollo del mercado.

Estrategia de Crecimiento

Segun Jean Jeacques Lambin, las estrategias de crecimiento son de tres clases, todas ellas
hacen referencia a la constante expansion, crecimiento de la participacién de mercado,

del beneficio o del tamaiio de la organizacion.

Considerando que el crecimiento es necesario para la supervivencia de la empresa, se
define como objetivo el crecimiento intensivo, que no es sino el crecimiento de la
Importadora el palacio del accesorio en el segmento de accesorio apara vehiculos en el

mercado de Santo Domingo de los Tsachilas y sus zonas de influencia.

e En la estrategia de crecimiento intensivo se puede aprovechar el incremento del

tamafio de la poblacion en el area de influencia.

Los altos costos de los vehiculos importados obligaran a los actuales propietarios y a
mantener en su poder por un largo tiempo sus vehiculos sin que se renueve o tenga un
incremento sustancial el mercado automotor existente, lo cual obligara al consumidor a
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efectuar mayores gastos por concepto de mantenimiento y reparacion de su vehiculo ante
lo cual la Importadora el Palacio del Accesorio puede justificar su crecimiento para

aprovechar esta oportunidad.

¢ En el mediano plazo dependiendo las condiciones econdmicas del pais se puede

buscar un crecimiento mediante nuevas sucursales.

Estrategia de busqueda de nuevos mercados

La busqueda de nuevos mercados para conseguir una expansion mas amplia de la empresa
se la realizara a nivel nacional, es decir en otras provincias; en las cuales se oferten los
productos de la Importadora y se consiga consolidarse en los mismos a través de ellas, es
asi que esta debe ser planificada minuciosamente, de modo que se obtengan los beneficios

esperados, en relacion a ello se aplican las siguientes estrategias:

e Ofertar productos a costos accesibles

e Comercializar productos de calidad

e Contar con personal especializado y conocedor de los productos que oferta la
empresa

e Determinar los recursos necesarios para su ejecucion exitosa, tales como capacitar
al personal constantemente, actualizar sus conocimientos sobre el stock y las

caracteristicas de los productos.

De esta forma también se debe establecer los proveedores mas adecuados para poder dar
cumplimiento a dichas estrategias y se obtenga una mejor respuesta dentro del mercado.
Igualmente establecer relaciones exitosas con los proveedores puede ser la clave para

conseguir el éxito empresarial de la organizacion.
5.6. Estrategias de consolidacion

Basados en el esquema teorico de Jeans Jacquis Lambin, se establecen de acuerdo al
analisis realizado como puntos fuertes del negocio una baja estructura de costos y precios,
un amplio stock y alto nivel de reconocimiento de marca, por lo tanto las estrategias
basicas de desarrollo estan encaminadas a mantener y defender estas ventajas

competitivas para lo cual se establecen las siguientes estrategias:

5.6.1. Estrategia de liderazgo en costos.
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Basados en la experiencia obtenida, se puede controlar los gastos de financiamiento e
inversion en productividad, con el propdsito de obtener un costo unitario menor con

respecto a los competidores.

Esta estrategia de liderazgo en costos pretende buscar una proteccion contra las cinco

fuerzas competitivas de Porter.

e Respecto a los competidores directos, mantener una baja estructura de costos
permite resistir a una competencia de precios que se puede originar por las dificiles
condiciones del pais.

e Los clientes pueden ser capacidad adquisitiva sin que esto signifique incremento
del poder negociador que puede obligar a bajar los precios en el mercado.

o El liderazgo mantenido en precios puede proteger de posibles costos de impuestos
o sobretasas que afectan al comun del mercado.

e Los bajos precios existentes en La importadora el Palacio del Accesorio son
barreras de entrada para los competidores o la exposicion de los ya existentes, de
esta manera se puede mantener la posicidn de liderazgos en costo — precios — stock,
con el fin de protegerse de las cinco fuerzas competitivas de porter, en la que se

considera que Importadora El palacio del Accesorio es el competidor més fuerte.

5.7. Seleccion del Mercado Meta

En el capitulo tres de este estudio se definen los segmentos de interés para la empresa a
saber, los talleres de endereza y pintura, los propietarios de vehiculos, clientes de zonas

de influencias y los competidores.

El segmento de mayor interés por tamafio y crecimiento segun el estudio realizado, es el
de las personas economicamente activas el cual supera los 90000 individuos en el area de

Santo Domingo y sus zonas de influencia.

Otro factor que define lo atractivo de este grupo, es el pago con tarjera ya que se ofrece

un servicio directo al cliente.

Se estima que este segmento necesita accesorios, decide y efectiia la compra de un 80%

de las ventas totales de la importadora el Palacio del Accesorio.
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El segundo Segmento de interés lo conforman los propietarios de talleres quienes
influencian en la decision de compra de accesorios por parte de los propietarios de

vehiculos. Este segmento realiza la compra directamente en los locales.

5.8. Estrategia de Posicionamiento

Para determinar los atributos que permitan a los consumidores establecer una clara
diferencia entre la Importadora El Palacio del Accesorio y la competencia se requiere
mantener y mejorar las siguientes caracteristicas que lo hacen diferente y ocupar uno de
los primeros lugares de recordacion entre los clientes de almacenes que venden accesorios

y repuestos para vehiculos en Santo Domingo de los Tsachilas.

5.8.1. Diferenciacion del Producto:

En este aspecto, la importadora el palacio del accesorio mantendra una amplia linea de
productos siempre atentos a las innovaciones tecnoldgicas y a la calidad que requiere el
cliente. Se mantendran inventario de accesorios de origen sean estos taiwaneses, japoneés,
chino, tailandés, colombiano o americano y se realizara la venta conforme al
requerimiento del cliente, quien debe conocer las diferencias técnicas y de precio de cada

uno de estos.

La implantacién de esta estrategia definitivamente generara un gran beneficio al cliente,
sin embargo, para la empresa ocasiona un incremento de la inversiéon y mayores costos
en el manejo de inventario, por lo cual se ha debe establecer niveles de rotacion de
productos adecuados que no encarecen la gestion administrativa y financiera de la

empresa.
5.8.2. Diferenciacion de servicios.
La atencion al cliente se mejorara con la aplicacidn de las siguientes consideraciones:

5.8.2.1. Capacitacion al personal.

Mediante la capacitacion y la poca rotacion de los empleados de mostrador se buscara
lograr los objetivos de entrega rapida, esmerada y confiable, asi como crear un nivel de

confianza en los clientes y satisfacer sus necesidades.
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5.8.2.2. Entrega a Domicilio.

Otro requerimiento de los consumidores de este sector es la entrega a domicilio, y
conocedores de que satisfacer este requerimiento puede marcar la diferencia en la venta
de accesorios, esta estrategia sera implementada a corto plazo con escala nacional, debido

a que la marca debe estar presente en el mercado nacional.

5.8.2.3. Community Manager.

Dado a que las nuevas tecnologias de plataformas informativas han cambiado la manera
que se conectan y nos llegan informacién a nuestro cada dia, la implementacién de un
Community manager es a corto plazo para asi poder representacion de marca en cada una
de las plataformas sociales con una visién clara que se refleja en nuestros valores como

empresa.
e Manejo pagina WEB

La implementacion constante de mayor informacion por parte de los clientes en tiempo
real nos impulsa a la creacion y adecuado manejo de una pagina en la cual pueda
relacionarse con el producto y tenga una rapida respuesta ante cualquier incédgnita del

mismo.

e Diferenciacion de Imagen

Desde 19994 se disefid un logotipo para el Palacio del Accesorio el mismo que forma
parte de la imagen de éxito logrado por este negocio, pero dado a las nuevas tendencias
se ha actualizado y con el nuevo logo se mantendré en toda campafia publicitaria, es un

logo mas corporativo y que genera un alcance mayor hacia la marca.
5.9. Estrategias del Marketing Mix
5.9.1. Estrategias de Producto.

El Palacio del accesorio se mantendra en la misma linea de productos que oferta
actualmente, enfocando sus lineas de productos y sus niveles de inventario a la demanda

del mercado.
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EL nivel de inventarios y de compra estara ligado al inventario de tendencias de
marcas que consta en tabla 2 del capitulo 4, la cual nos da una base solida de la
preferencia de marca de los usuarios.

La importacion y distribucién de los productos mejoran sustancialmente la
capacidad de reduccion de precios para el cliente, es por aquello que una gran
parte del stock es por este rubro y dado la vision de crecimiento mediante puntos
de ventas a clientes finales en el largo plazo esta estrategia debera de ser aun mas
agresiva.

Este concepto, tanto para el cliente como para el distribuidor mayorista esta
estrechamente ligado al concepto de accesorio original, lo que significa que el
accesorio debe tener la misma marca del vehiculo; ya en la actualidad con las
normas de calidad Iso, marcas alternas han podido producir productos con
calidades parecidas a las originales a un coste mucho menor, mejorando asi la
participacion y ampliando su aceptacion en el mercado.

Parte del buen servicio que permite la satisfaccion del cliente, esta dado por la
aceptacion de devoluciones de las compras, por efectos de fabricacion, por
inconformidad del cliente en el precio, en la calidad y por equivocacion del pedido
del cliente.

Ampliar la linea de productos, de forma que los nuevos productos en los que se
incursionara con el proposito de satisfacer la demanda insatistecha de los clientes
y por cuanto en la zona de influencia directa de la Importadora el Palacio del
Accesorio no existe una constante innovacion en cuanto a faros refractores o luces

Led para iluminacién vehicular.

5.9.2. Estrategias de Precios.

Se realizara encuestas de investigacion de precios de la competencia sobre los productos

de mayor rotacion, con el propdsito de ajustarlos de ser necesarios, sin que se distorsione

el equilibrio financiero.

Objetivos de precios

Congruentes con la estrategia basica de desarrollo, el objetivo del precio es el de mantener

el mas bajo precio de todo el mercado de accesorio en Santo domingo de los Tsachilas y

Sus zonas.
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Esta politica de precios bajos, permitira seguir estimulando la demanda y mantener el
nivel de recordacion de la empresa en condiciones dificiles de los compradores, cuando
es real la pérdida de su capacidad de compra. En base a ello se establecen las siguientes

estrategias:

e Definir politica de precios, de tal forma que se consiga el mantenimiento de un
escenario financiero realista dentro de la empresa, se estima disminuir el margen
de utilidad a niveles minimos que impidan la pérdida del patrimonio y el
mantenimiento de la empresa en el largo plazo.

e Establecimiento de politicas de crédito y cobranza, con la finalidad de que se
mejore el servicio al cliente unicamente se vendera la idea de que el precio del
producto realmente es el mas bajo del mercado lo que impide realizar descuentos
sustanciales.

e Establece descuentos y promociones por ser clientes fijos dentro de la empresa.

o Establecer descuentos por la compra de varios accesorios, 0 a su vez premios para

motivar la compra de los clientes y la fidelidad de los mismos.
5.9.3. Estrategia de plaza

Las definiciones como un canal de distribucion de accesorios para vehiculos en Santo
Domingo de los Tsachilas, siendo las principales funciones de este canal la de transportar

inventarios de las bodegas de una importadora al almacén.

Almacenamos los inventarios y afrontamos el momento de compra con grupos de
compradores que son numerosos y dispersos, a los cuales informamos sobre la ventaja de

los productos, 1os usos y la instalacion de los mismos.

El principal canal de distribucion esta ubicado en Km1 de la via a Quevedo y nuestro
segundo canal en la Ciudad de Quevedo via a Valencia, lugares donde se establece el

contacto directo con los clientes.

El aprovechamiento de las mecanicas de enderezada y pintura generan un gran volumen

de negocio.

Para los clientes de las zonas de influencia de Santo Domingo, los teléfonos de contacto,
pagina Web, plataformas de redes sociales y las referencias de clientes satisfechos o de

los proveedores, generan el pedido de los accesorios requeridos, los mismo que son
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atendidos previo pago y él envio de la mercaderia por transporte terrestre, como parte del

servicio el costo del transporte lo asume la empresa.

5.9.4. Estrategias de promocién y publicidad

Dentro de las tres posibilidades de determinar objetivos de comunicacion que segun
Kloter se deben de referir, a informar, persuadir y a recordar, para la Importadora el

Palacio del Accesorio, se fija el siguiente objetivo de recordacién:

» Recordar a los clientes donde comprar accesorios.

» Hacer que los clientes recuerden al Palacio de accesorio, como lider en el mercado
de auto partes manteniendo precios competitivos y un stock relevante para su

motivo de compra.

- Publicidad

De las encuestas realizadas se desprende que en los segmentos de interés para los
negocios, el medio mas idéneo para lograr el objetivo planteado es la radio, en tal virtud
conforme alas necesidades de crecimiento y con el propdsito de difundir las nuevas lineas
de negocio y la opcion de poder tener una respuesta mayor mediante cualquier red social
o plataforma, sumando al establecimiento de nuevos locales serd necesario establecer un

plan publicitario que utilice la radio como medio de difusidn.

La presentacion de accesorios en perchas debe de ser limpia, ordena por marcas y por tipo

de accesorios, siguiendo una secuencia ldgica para mejorar la recoleccién del producto.

Los rétulos de los Locales de Importadora El palacio del Accesorio seran visibles,
llamativos y se mantendrén en las paredes y puertas metélicas enrollables en forma limpia
y bien pintada. Se incluird el logotipo con el fin de crear al cliente una identificacion de

facil recordacion a través de esa imagen.
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Asi mismo a través de la imagen se busca el reconocimiento y posicionamiento de la
empresa, de tal forma que esta logre consolidarse dentro del mercado, siempre y cuando

considere los factores indispensables para ello, tales como:

e La inversion realizada para la expansion y consolidacion de la empresa en el
mercado.

o Los empleados asalariados con los que cuenta

e Los socios que contribuyen con la empresa

e Cuadles son los recursos propios de la empresa

e El tiempo en el cual prevé obtener los beneficios

e Considerar cual es la demanda actual en relacion al servicio y producto que oferta
la importadora

e Establecer la competencia actual y lineamientos estratégicos que permitan

posicionarse ante la misma.

- Promocion de ventas

Se disefla como una estrategia, la entrega de camisetas, mandiles, herramientas, llaveros,
gorras y calendarios que incluyan el logotipo, la direccion y el teléfono de la marca
Importadora el Palacio del Accesorio, para ser entregados principalmente al segmento de

mecanicos de enderezada y pintura y demas clientes.
En base a ello se definen las siguientes estrategias:

o Fuerza de Ventas: Se aplicara tres estrategias para aprovechar al méximo a la

fuerza de ventas:

o Cursos de capacitacidon en ventas y motivaciones laborales
o Mejoras salariales por objetivos logrados en ventas

o Planes a largo plazo para la familia de los trabajadores en base a

logros por ventas.

o [Establecer relaciones publicas con el objetivo de crear una imagen positiva de la
empresay  promover la comercializacion de los productos de manera eficiente
e interactiva con los consumidores; el Palacio del accesorio ha creido conveniente

implementar las siguientes estrategias en cuanto a las relaciones publicas.
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e Se disefiard un plan de visitas anuales a nuestros principales clientes, la cual sera
realizada por el gerente a fin de mantener una relacion y determinar las necesidades

del cliente.

e Se organizara un cronograma de capacitaciones en nuevas tecnologias para el
maestro mecanico y enderezador con el fin de mantener una estrecha relacion con

el cliente.

e Se apoyara actividades gremiales tales como campeonatos o agasajos en fechas de

importancia con los gremios Mecanicos enderezadores.
e Premios por compras anuales a nuestros mejores clientes.

e Publicidad gratuita en nuestras pantallas dentro de nuestros locales con sus

respectivos distintivos.

e Generar opciones de social media que estén paralelas a las innovaciones en el

campo automotor.
Community Manager

En la actualidad las redes sociales se han convertido en un medio importante para la
interaccion del consumidor con las empresas, en especial a través de sus teléfonos
méviles. Google a través de su publicacion ZMOT menciona que el 90% de todas las

interacciones en redes sociales se las realizan a través de un dispositivo mévil.

Por tanto para el Palacio del Accesorio esta situacidn se convierte en una gran oportunidad
de comunicacion de su oferta de productos y ha creido conveniente la creacidén de un
departamento encargado del manejo de redes sociales tales como: Facebook, LinkedIn,
Google, Twitter; entre otros. Cada una de las redes sociales serd previamente analizada
en base al publico objetivo del mensaje. Asi también se tendra en cuenta el formato para
cada uno de los equipos existentes en este caso pantallas de celulares, tablets y
computadores de manera que la presentacion sea amigable con el consumidor.
Adicionalmente, se cree conveniente el mercadeo por medio de los buscadores en especial
con Google a través de palabras clave de compra para llegar a los clientes de diferentes
perfiles demograficos. Finalmente, se crearan blogs que permitan generar trafico tanto

con redes sociales asi como con la pagina Web que se detalla a continuacion.
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Pagina Web

El objetivo de la creacion de la pagina web es realizar un marketing electronico para lo
cual el Palacio del Accesorio disefiara un sitio atractivo y definiré estrategias para que los
consumidores lo visiten con frecuencia. El sitio web también contara con un espacio para
que el consumidor pueda tener un chat en linea de tal forma que pueda despejar dudas de
los productos de manera inmediata y se logre obtener la decision de compra a través del
carrito. Adicionalmente se colocard informacion relevante y detallada de los productos

asi como localizacion y datos de los distintos puntos de venta.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones:

e Se determina que el mercado automovilistico de Santo Domingo resulta dindmico
en el sentido que los tipos de marca de vehiculos son variados. En este aspecto la
proyeccion para expandir el negocio de la Importadora Palacio del Accesorio es

alentadora.

e Se evidenci6 que La importadora el Palacio del Accesorio cuenta con una
herramienta administrativa efectiva, a través de la cual se aprovechd las
circunstancias del mercado y pudo mejorar y corregir su rumbo a través del
tiempo, debido a que su posicionamiento dentro de la retentiva del consumidor es

muy favorable.

e La Importadora el Palacio del Accesorio, no contaba un plan de expansion y
consolidacion que sustente el desenvolvimiento y desarrollo comercial del

negocio, por lo que fue necesario establecer estrategias y disefio del mismo.

o A través de las estrategias de expansion se observé que la Importadora El Palacio
del Accesorio, al aplicarlas lograra posicionamiento y reconocimiento en el
mercado, ya que a través de las estrategias del marketing mix establece medios
prioritarios para desarrollarlo, tales como el precio, la ampliacién del stock de los
productos, los canales de distribucion son directos y la publicidad se realiza de

forma efectiva.

e De acuerdo a las caracteristicas de 1a empresa se evidencid que la empresa puede
conseguir la consolidacion dentro del mercado, ya que tiene aceptacion en el

mercado y por ende su grado de consolidacion es alto.

Recomendaciones:
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El propietario de la Importadora el Palacio del Accesorio, debe difundir y
concientizar entre sus empleados y clientes la nueva filosofia empresarial, al
igual que la mision, vision y estrategias de posicionamiento, disefiadas en el

capitulo cinco de este texto.

El propietario de La importadora El palacio del Accesorio debe plantear,
actualizar y ejecutar estrategias de liderazgo, para cada uno de los elementos

del Marketing estratégico.

Frente al deterioro de la economia, la gerencia de la Importadora el palacio del
accesorio debe realizar esfuerzos superiores en ventas que le permitan

mantener su liderazgo y posicionamiento en el mercado.

Ante el deterioro del poder adquisitivo de los compradores, se debe reducir el

margen de utilidad procurando mantener al cliente fiel dentro del negocio.
La apertura de nuevos locales, es decir la expansion de la Importadora el

Palacio del Accesorio, debe tomarse con una extrema cautela ya que existen

medios informaticos que pueden resolver este problema a menores costos.
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Anexo

Anexo 1: Encuesta

ENCUESTA A SER APLICADA A LOS PROPIETARIOS DE VEHICULOS

Objetivo: Establecer un Plan de accidn para la expansion y nivel recordatorio de la
Importadora El palacio del accesorio dentro de su mercado de influencia.

Esperando que sus respuestas sean sinceras, le reitero MIS AGRADECIMIENTOS

- Del siguiente listado seleccione la marca de su vehiculo:

- Chevrolet

] - Kia
- Hyundai O - Mitsubishi
- Ford | - Toyota
- Citroen O - Hino
- Nissan O - Otro
- éCual es el tipo de vehiculo?
Camioneta ] Busetas
Sedan ] Camiones
SUvV O Furgones
otros ]

- é¢Ha comprado accesorios y partes automotrices para su vehiculo?

1. Si []
[]

2. No

OoOoo0oo

[

Del siguiente listado, seleccione el proveedor de accesorios y partes automotrices de su

preferencia:
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La casa del faro

Farolandia

Autopartes Guayas

La casa Mitsubishi

Auto repuestos el chino

Auto korea

Autopartes el chino

éCon que frecuencia UD compra accesorios para su vehiculo?

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

¢Cual es monto de compra?

<1000

3001-5000

10001>

] - Lujo car ]
O - Audio Sistemas O
]
| - Korea parts ]
O - Japan auto L
] - All parts O
] - Auto repuestos Pérez ]
]
- Importadora el
]
Palacio del accesorio
]
]
]
]
]
]
] 1001-3000 ]
] 5001-10000 ]

]

Si usted ha comprado en Importadora el Palacio del Accesorio califique la compra segtin

su nivel de satisfaccion:

Indicadores

Muy

Satisfactorio

Poco Nada

Satisfactorio  |Satisfactorio  |satisfactorio

Precio
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Atencidn recibida

Servicio complementario

Stock del producto

Entrega oportuna

Instalaciéon

Ubicacion del local
comercial

éDesea recibir su pedido a domicilio?
1. Si []
2. No

éConsidera que deberia existir una sucursal del palacio del accesorio en otro lugar de la

ciudad?

1 Si []
[]

2. No

Realice una recomendacién a los propietarios de almacenes que venden accesorios y partes

automotrices, para mejorar el servicio y atencién al cliente.
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ENCUESTA A SER APLICADA A LOS PROPIETARIOS DE LOCALES QUE COMERCIALIZAN
ACCESORIOS Y PARTES AUTOMOTRICES

Objetivo: Establecer un Plan de accidn para la expansién y nivel recordatorio de la
Importadora El palacio del accesorio dentro de su mercado de influencia.

Esperando que sus respuestas sean sinceras, le reitero MIS AGRADECIMIENTOS

éVende accesorios y partes automotrices para vehiculos?’
Solo accesorios |:|

[

Solo partes automotrices

Ambos []
Ninguno []

éDel siguiente listado seleccione la marca de accesorios que mas vende; del numero 1 a 10?

- Chevrolet ] - Kia O
- Hyundai | - Mitsubishi EI
- Ford ] - Toyota O
- Citroen O - Hino L
- Nissan | - Otro

3. Sus compras a proveedores son:
- Muy Frecuentes ]
- Frecuentes O
- Poco frecuentes

4. ¢éDe lassiguiente lista de almacenes que venden accesorios y partes seleccione su competidor

principal?

La casa del faro ] - Lujo car
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Farolandia | -
Autopartes Guayas | -
La casa Mitsubishi O -
Autorepuestos el chino  [] -
Auto korea -
]
Autopartes el chino O -
5. Tiene sucursales:

Si ]

éCuantos?

Sus ventas se realizan :

Efectivo 1 crédito ] Cheque

éRealiza algun tipo de publicidad?

Si ]

¢Qué tipo de publicidad Utiliza?

Radio L1 Television
Revistas [0 Alianzas
Otras ]

Audio Sistemas

Korea parts

Japan auto

All parts

Autorepuestos Pérez

El palacio del accesorio

No
] T/C
No
] Prensa

L1 vallas publicitarias

Ooooood

L]
]
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14
15
16
17

19
20
2L
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39

i0

Nombre
El palacio del Accesorio
La casa del Faro
Lujo car
Farolandia
Audio Sistema
Autopartes Guayas
Korea Parts
La casa Mitsubishi
All parts
Autorepuestos el Chino
Auto Korea
Japan Auto
Auto Repuestos Perez
Auto Partes La maquina
Comercializadora Yolita
El auto Americano
Reparcar
El carro Japones
Mundi auto
Inducar
Auto Easter
Todoen partes
La casa del Accesorio
Comercializadora Auto nuevo
Zhui repuestos
Calcolujos Juanca
multirepuestos Jativa
Importadora Carro Japones
Autorrespuestos Carlitos
Producauchos
Elguizam partes
CARXPRESS
Importadora Arguello
Comercializadora El descuento
Todo FORD
TIDAG
Auto partes Joaquin
Plastilunas
Repuestos Americanos
Casa Macas

les en Auto-Partes

Numero de locales
2

T e e e e e

PR P RPRRPRRPRPRPRPRPRPRRPRPRPRPRPRPREPREPREPRERRERERERERSER

Zona Localizacion
Sector parque a la madre
Sector la Paz
Sector Puente pepsi
Sector Terminal terrestre
Sector parque a la madre
Sector San Camilo
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector la Paz
Sector Puente pepsi
Sector Terminal terrestre
Sector parque a la madre
Sector Los Rosales
Sector parque a la madre
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Anillo Vial
Sector Los Rosales
Sector Anillo Vial
Sector parque a la madre
Sector Puente pepsi
Sector Los Rosales
Sector la Paz
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Puente pepsi
Sector Juan eulogio
Sector la Paz
Sector Anillo Vial
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Fuente: Camara de Comercio Santo domingo de los Tsachilas, Noviembre, 2016

Anexo 4

Participacion de mercado

Fuente: Camara de Comercio Santo domingo de los Tsachilas, Noviembre, 2016.
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Anexo 5

Segmento Poblacional Provincia Santo Domingo
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Fuente: INEC, Censo poblacién y vivienda 2010.
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