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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo evaluar la viabilidad de la creacion
de una empresa importadora y comercializadora de repuestos de motocicleta en
la ciudad de Cuenca.

Se disefid un modelo de negocio que permitié identificar estrategias y
canales de distribucién que generen una buena relacion de la empresa con el

cliente.

El modelo planteado se elabor6 bajo la metodologia CANVAS que consta
de 9 modulos indispensables al momento de dirigir un emprendimiento a un
segmento de mercado. La informacion recolectada se obtuvo con la ayuda de

investigacion, entrevistas, encuestas y analisis de lo anteriormente sefialado.

Adicional al modelo de negocio, resultd necesario un estudio del mercado
en la actualidad, ayudando a identificar la oportunidad del negocio y permitiendo
trabajar en la fundamentacion tedrica, metodologia, analisis interno y externo,

marketing, plan estratégico, econdémico financiero, etc.

Palabras Clave: Modelo de negocio. Importacion. Comercializacion. Estrategias.

Canales de distribucién. Motocicletas.
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ABSTRACT

This work aims value the viability of the creation on an importing and
trading company of motorcycle parts in Cuenca city.

| made a business model that allowed to identify strategies and distribution
channels that generate a good relationship between the company and the
consumer.

The proposed model was developed with CANVAS methodology, which
has 9 essential modules for an enterprise. The recollected information was

obtained with investigation, interviews, quizzes and analysis.

Additional to the business model, it was necessary to study the market
nowadays because that helped identify the opportunity the business opportunity
and allowed to work on the theoretical foundation, methodology, internal and

external analysis, marketing, strategic plan, economic-financial, etc.

Keyword: Business model. Import. Commercialization. Strategies. Distribution

channels. Motorcycles.
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INTRODUCCION

El parque automotor de motocicletas en los ultimos afios ha tenido un
incremento considerable. Hoy en dia, las motocicletas son un medio de
transporte y trabajo muy utilizado en el pais y sobre todo en la ciudad de Cuenca,
lugar donde se enfoca el estudio. Las empresas de mensajeria y los actualmente
conocidos como delivery’s aumentan todo el tiempo, por lo que la demanda se
ha disparado y se ha visto la necesidad de ofrecer variedad de repuestos y

precios mas asequibles al consumidor.

Por medio de la implementacibn de una empresa importadora y
comercializadora de repuestos de motocicleta se busca llegar a clientes hombres
de entre 18 y 33 afios y que usan su motocicleta como medio de transporte o
herramienta de trabajo. La inversion necesaria para el primer trimestre de este
proyecto es de $112.235,14 del cual el 86% corresponde a capital de trabajo. La
recuperacion de esta cantidad se lograra en los primeros 10 meses de vida de la
empresa con una tasa de retorno del 37% que es un buen indicador de que el

proyecto es viable.

El estudio se realiza con la elaboracion de siete capitulos, los mismos que

se describen a continuacion:

e Como primer capitulo se encontrara informacion general para iniciar con
la investigacion. Esta informacion esta relacionada a las oportunidades del
negocio, sector comercial, la demanda que actualmente se maneja en el
pais y la ciudad, los principales problemas que se puedan presentar tanto
en la investigacién como en la puesta en marcha de la empresa y una
breve explicacion de la nueva idea a ser trabajada.

e EIl segundo capitulo es netamente tedrico. Aqui se encontrara conceptos
de temas relacionados a la propuesta como, por ejemplo, que es un

modelo de negocio, de que trata la metodologia CANVAS, que es el

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
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comercio electrénico y que es la comercializacion de repuestos de
motocicleta.

e El tercer capitulo esta relacionado al marco metodolégico, por lo que se
presenta, los objetivos de la investigacion, la metodologia a ser usada,
resultados obtenidos en la aplicacion de herramientas de recoleccién de
datos como lo son las entrevistas y encuestas y, por ultimo, la propuesta
de cadena de valor planteada.

e Dentro del cuarto capitulo, se presenta informacion relacionada a la
importacion, asi como, la identificacion de partidas arancelarias que
enmarcan legalmente a la mercaderia a ser importada y ofertada por la
empresa.

e En el quinto capitulo se puede encontrar, la propuesta de modelo de
negocio planteada gracias al analisis de entorno tanto interno como
externo, analisis de marketing, la filosofia de la empresa y el analisis
economico y financiero del que parte la creacion de la empresa.

e Como penultimo capitulo se presenta el andlisis de las viabilidades de la
empresa, identificando si es un buen modelo de negocio y si es viable su
puesta en marcha, tomando en cuenta las condiciones en las que ha sido
propuesto.

e Por ultimo, se presentan conclusiones y recomendaciones que pueden ser
la base para nuevas investigaciones y nuevos analisis de mercado, asi

como, el progreso de la propuesta.
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1. CAPITULO I: GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

1.1. Identificacién de las oportunidades iniciales del negocio
1.1.1. Oportunidades del negocio
El parque motorizado en la ciudad de Cuenca, ha aumentado
notablemente durante los ultimos afios. Esto ha generado que el comercio de
repuestos para este medio de transporte incremente ya que, muchos

emprendedores vieron una oportunidad de negocio en este sector.

El Ecuador se ha caracterizado por ser un pais tercermundista limitado por
las facilidades para la produccion, en este caso para la produccion de repuestos
de motocicletas, lo que ha obligado a las empresas representantes del sector, a
importar desde paises como la China muchas de las piezas necesarias para la
reparacion y mantenimiento de estos medios de transporte. Con estos
antecedentes todos aquellos pequefios emprendedores dedicados a la
distribucion de repuestos, se han visto obligados a abastecerse de productos a
través de los mismos importadores puesto que, en la ciudad de Cuenca no existe

gran variedad de los mismos.

Al tener como denominador comun los importadores, los pequefios
negocios no ofrecen variedad en sus productos lo que los lleva a caracterizarse
nada mas por el segmento de mercado al que se dirigen o simplemente por

afinidad de los clientes con los respectivos duefios.

Por otro lado, segun el estudio Global Entrepreneurship Monitor (GEM)
2017, Ecuador se caracteriza por tener la TEA (Actividad Emprendedora
Temprana) mas alta de Latinoamérica y el Caribe, tomando en cuenta que, el
emprendimiento se da por dos razones, la oportunidad de mejora o por
necesidad. Para este mismo afio, se puede apreciar que el pais presenta un TEA
por oportunidad del 57,31% a comparacion del de necesidad con un 43,33%, lo
gue lleva a concluir que, por muy grande que sea la motivacion por emprender,
la mejora del mismo es muy baja ya que, en el pais los negocios generalmente
son comerciales, es decir, no existe competitividad, el uso de la tecnologia es
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minimo, asi como, la innovacion es practicamente nula (Lasio, y otros, 2018). Asi
mismo el Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2019 — 2020, da a conocer el
TEA de Ecuador e indica que para el 2019 este dato lleg6 al 36,2% superando
al del 2017 que present6 un 29,62%, lo que indica aproximadamente 3.6 millones
de habitantes del pais se vieron involucrados en la creacion de negocios, para
este afio, el Global Entrepreneurship Monitor identifica mas razones por las que
una persona puede decidir emprender y las enumera de la siguiente manera:
marcar una diferencia en el mundo (52,65%), acumular gran riqueza o
incrementar los ingresos personales (36,53%), continuar una tradicion familiar
(35,72%) y ganarse la vida porque el empleo es escaso (82,71%) (Lasio, Amaya,
Zmabrano, & Ordefiana, 2020). Como se puede ver en los datos presentados
anteriormente, la creacion de negocios no va de la mano del conocimiento o

estudios a fines sino mas bien, la principal razén es para ganarse la vida.

Hoy en dia, la tecnologia y el internet estd al alcance de todas las
personas. Las empresas que quieren crecer y ganar posicion en el mercado
hacen uso de estas herramientas, pero, en la ciudad, son muy pocas las
empresas que las han empleado o incorporado en sus actividades. Se dice que
las empresas que no van de mano con la evolucion de la tecnologia se van

guedando obsoletas y muchas de ellas pueden desaparecer.

La introduccién de una empresa importadora y comercializadora permitira
penetrar en el mercado y posicionar la marca, al resolver problemas de precios
elevados, mala calidad o simplemente la inexistencia del producto que se da por
la poca variedad de la oferta. Con la ayuda de la tecnologia se podra ofrecer un
stock que satisfaga las necesidades del cliente al momento de la compra,
implementando canales de distribuciéon puesto que, al no poder innovar en
produccién se deben buscar otras alternativas como lo es la entrega inmediata;
ademas, la empresa podria de esta manera reducir costos, inventarios y controlar

mejor sus inventarios.

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
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Ademas, debido a la situacién actual que se encuentra atravesando el
mundo, como lo es la pandemia por el COVID-19, las empresas se estan viendo
limitadas y afectadas por el aislamiento, lo que dificulta la realizacion de
actividades econémicas que necesitan de contacto fisico, razon por la cual, para
un futuro a corto plazo, se deberan tomar medidas inmediatas que, una vez
superado este virus asegure tanto el bienestar de empleados como clientes por

lo que, la implementacion del comercio electronico seria una solucion mediata.

1.1.2. Zonas de produccién o comercializacion
En el Ecuador, debido a la inexistencia de fabricas de produccion de
repuestos de motocicletas, la empresa tiene como objetivo ser importadora
directa de repuestos para marcas reconocidas en el pais y ciudad como lo son:
Zukida, Factory, Motor1, Fatty, Daytona, GY200, Ranger, Yamaha, AX100, GN,
Pite Bike, MT110, etc.

En cuanto a la comercializacion de los productos, lo que se plantea en
primera estancia es llegar al cliente por medio de dos vias. La primera seria la
forma tradicional, es decir una tienda fisica donde el cliente tenga la oportunidad
de ser atendido de manera personal para cubrir todas las dudas que se puedan
presentar en cuando a la adquisicion de un producto; y, la segunda por medio del
e-commerce, es decir, que el cliente tenga la facilidad y el tiempo de buscar lo
gue necesita, hacer comparaciones entre productos, asi como tener una vision
mas amplia de lo que la empresa tiene para ofrecer, llegando a diferentes

segmentos de mercado y cubrir de mejor manera sus necesidades.

1.1.3. Canales de comercializacion actuales
Guiltinan, Gordon, & Thomas (1998), sefialan que un canal de distribucion
es un conjunto de participantes que realizan actividades necesarias para lograr
que el producto del vendedor llegue a manos del consumidor final. Este sistema

puede estar conformado por participantes primarios en los que se identifican a
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los mayoristas o minoristas que por defecto son quienes toman propiedad y el
riesgo del producto, y a su vez los participantes especializados del canal en los
gue se puede identificar a Agentes de carga, bodegas, empresas de trasporte y
comisionistas que son quieres comercializan y a su vez mueven el producto en

un lugar determinado.

El canal de distribucién mas comun es aquel en donde el fabricante pasa
sus productos a un distribuidor al mismo que se le ofrece descuentos y beneficios
por las altas cantidades de compra. A su vez el distribuidor entrega los productos
a minoristas que son los ultimos intermediarios antes de que llegue el bien al
consumidor final. A continuacion, se presenta una figura donde se puede

visualizar este proceso.

Fabricante

N\

\ Distribuidor
. N
ﬁ ‘T“ b Minorista
/
' s W (WA LU 1 Usuario
B ) 3 1 & é
TR Y B A 4

llustracion 1. Canal de Distribucion.
Fuente: Universidad Interamericana para el Desarrollo (s.f.).

Este comercio en la ciudad se ha desarrollado por medio de empresas
importadoras o distribuidores que ofrecen sus productos a minoristas que se

encargan de hacer llegar el producto al usuario.

Lo que se busca con este modelo de negocio es estructurar una empresa
gue importe directamente y sin ningun tipo de intermediario llegue al consumidor
final; por medio de una tienda fisica y virtual que permita comodidad y ahorro de

tiempo al cliente.
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1.1.4. Descripcion de la Oportunidad de Negocio
En la actualidad, el uso de motocicletas tanto para medio de transporte
como herramienta de trabajo ha incrementado. Las familias han reconocido
beneficios como el ahorro de tiempo y dinero, la rapidez y facilidad de
desplazamiento, etc. En la ciudad, segun datos de la Empresa de Movilidad
desde el afio 2014 al afio 2019 el incremento de matriculas de este medio de
transporte ha sido de 59,20%.

Actualmente muchos negocios y mayormente restaurantes han
implementado el servicio a domicilio con ayuda de motorizados, por la facilidad
de llegar a sus clientes. Esta modalidad se ha venido implementando poco tiempo
atras, pero, a causa del aislamiento por COVID-19 crecio ya que, la gente prefiere

obtener los productos en casa, mas que salir a adquirirlos.

Los propietarios de motocicletas, después de periodos largos de trabajo,
buscan lugares en donde puedan adquirir repuestos para mantenimientos y
chequeos. Las motocicletas durante su vida util necesitan varios mantenimientos
gue le permitan desenvolverse de la mejor manera, tanto como medio de
transporte y como herramienta de trabajo, por lo que siempre es necesario como

minimo realizar cambios de aceite, llantas, frenos, etc.

El sector comercial de estos productos, estd conformado por varios
negocios minoristas que se abastecen de los mismos distribuidores o
importadores para atender a su mercado lo que hace que, el producto aumente

Su precio o simplemente no haya variedad mayor.

Por otro lado, la tecnologia hoy en dia ha facilitado en muchos aspectos

como pagar cuentas, comprar, investigar, etc.

Es por esto que la empresa, busca brindar un servicio de venta de
repuestos de motocicleta siendo importadores directos. Lo que permitira ofrecer
el producto a precios mas asequibles y con mayor facilidad al aprovechar la

tecnologia para introducirse en el mundo del comercio electrénico.
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1.2. Delimitar oportunidades
1.2.1. Identificacion de los actores
Los actores identificados en el proceso de importacién y comercializacion
de repuestos de motocicletas para la ciudad de Cuenca, parte desde el fabricante

o productor (empresas extranjeras) hasta el cliente o consumidor final.

Tabla 1. Actores en el proceso de importacién y comercializacion.

ACTOR DESCRIPCION

) Proveedor extranjero o empresa de la cual se
Fabricante/Vendedor _ o
adquieren los repuestos para comercializar.

Encargado de llevar la mercaderia una vez pedida y
Embarcador despachada a la aduana del pais de origen para el

envio al pais de destino.

] Encargado de realizar todos los tramites necesarios en
Aduana pais _ .
el pais de destino para el ingreso legal de la
Exportador ]
mercaderia.

Empresa encargada de llevar la mercaderia hasta las
Transportador .
bodegas de la empresa importadora.

Encargado del papeleo al arribar la mercaderia al pais
Agente de Aduana de destino. Representante del importador, paga todos

los aranceles que genere la importacion.

Importador o Empresa que compra o pide la fabricacién de productos

Distribuidor al proveedor extranjero.

o Empresa que compra mercancia al importador de
Minorista . .
acuerdo a gustos y necesidades de sus clientes.

Cliente o Persona que adquiere los productos que el importador

Consumidor Final tiene en stock.

Fuente: Leodn Lira (2019). Elaboracion Propia.
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1.2.2. Identificacion la oferta

Para identificar la oferta se uso6 la base de datos del Servicio de Rentas
Internas (SRI) del 10 de junio del 2020 en donde constan legalmente 300.288
empresas en todo el Azuay. Se aplicaron filtros en cuanto al cantén (Cuenca), el
estado del establecimiento (abierto), actividad econdémica [venta de todo tipo de
partes, componentes, suministros, herramientas y accesorios para vehiculos
automotores como: neumaticos (llantas), camaras de aire para neumaticos
(tubos). incluye bujias, baterias, equipo de iluminacion partes y piezas eléctricas]
gue es a lo que se dedicara la empresa, obteniendo un total de 1120 empresas.
En estas se debe tomar en cuenta que constan empresas tanto de motocicletas
como de automoviles por lo que se elimind todas aquellas que en su nombre
comercial o nombre de fantasia comercial tienen términos como auto, car, lujos,
perno, tuerca, hidraulicos, llantas o simplemente no tienen ningan nombre

registrado.

Después del proceso anteriormente sefialado se obtuvo un total
aproximadamente de 30 empresas que se dedican a este tipo de comercio como
lo son: Moras Moto, Moto Parts, MotoStop, MotoBike, AG Motors, MotoRepublic,
T&M Motors, InterMoto, etc.

Por otro lado, se puede mencionar 5 empresas que aparte de distribucion
realizan actividades de importacion. Estas empresas son Motoralmor, Dukare,

Impodirec, Motricentro Eljuri y el Grupo Ortiz.

1.2.3. Principales problemas
Uno de los principales problemas es la existencia de competidores dentro
de la ciudad, como anteriormente se habia sefialado en Cuenca ya existen
importadores de repuestos de motos, lo que puede generar un conflicto al
momento de conseguir variedad de mercancia en el pais del que se va a importar

la mercancia.
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Otro problema que se puede presentar es que, la implementacion de una
pagina web no sea de utilidad o comodidad para el cliente o consumidor final ya
gue, generalmente este se acerca a las instalaciones del local para cerciorarse
de que el producto sea lo que realmente esta buscando, pero, en caso del cliente

ser un minorista que compre al por mayor, este si aprovecharia la herramienta.

1.2.4. Demanda actual y tendencia.
De 2008 al 2016 segun datos de la Agencia Nacional de Transito (ANT) y
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) el incremento de

motocicletas matriculadas en el pais ha sido del 82%.

Segun un estudio de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
publicado el 13 de febrero del presente afio acerca del sector automotor, indica
gue las ventas e importaciones de motocicletas por parte de las empresas de
esta asociacion ha tenido un incremento de 48,72% y 73,86% respectivamente
desde 2016 a 2019, lo que deja saber que, existe mercado y demanda en cuanto

a repuestos para el mantenimiento de estos medios de transporte.

Ventas mensuales de motos (unidades)

Uridades

llustracion 2. Base de Matriculacion.
Fuente: Servicio de Rentas Internas (2019).
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Importaciones mensuales de motos (unidades)

14.951 1 27.51 44.912 — ——— 57.200 ———
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llustracion 3. Base de Importaciones.
Fuente: Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador (2019).

Por otro lado, en la ciudad de Cuenca segun datos que administra la
empresa de Movilidad (EMOV EP) se ha registrado la matricula de 12.862
motocicletas en el 2019 asegurando el aumento del 59,20% desde el 2014. En lo
gue va del afio 2020, el numero de motocicletas matriculadas es de 6.271 dato

gue ha visto afectado en relacion al 2019 por la pandemia por COVID-19.

1.2.4.1. Principales intereses del negocio
El principal interés del negocio es la importacién ya que, con esto se podra
ofrecer al cliente, variedad, calidad y precios bajos. Por otro lado, se plantea la
posibilidad de implementar el comercio electrénico a sus funciones ya que, hoy

en dia es la clave de éxito de muchas empresas a nivel mundial.

Esta herramienta lograria brindar al cliente comodidad al momento de
adquirir sus productos, asi como, ver disponibilidad, comparacion de precios y
entre productos de diferentes marcas, entrega inmediata para compras
pequefas, recorridos y dias especificos para distribucién de compras grandes,

facilidad de pago, ahorro de dinero y tiempo, etc.
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1.3. Sector econémico a estudiar

El comercio es la actividad econdmica en el que la empresa se sitda. En
la provincia del Azuay segun una recopilacién de datos publicada por Aval (2019),
indica que las principales actividades productivas de la provincia son las
industrias manufactureras y el comercio puesto que, representan el 85% de los
ingresos generados. Ademas Ekos (2018), informa que Cuenca es la ciudad con
el PIB per capita méas alto a nivel nacional, indicando que por un habitante es la
ciudad que mas industrias posse. En el 2017 las empresas registradas en
sectores de comercio, manufactura y transporte facturaron USD 3.880 millones
lo que indica que en relacion al 2016 se incrementé un 4,20% (ElI Comercio,
2018).

Por otro lado, Aval (2019) con datos de la Superintendencia de Compafiias
muestra los tres sectores mas representativos de la provincia del Azuay e indica
gque del 100% de las empresas existentes, el 23,24% estan dedicadas al
comercio, seguida del 22,61% referente a empresas de transporte y

almacenamiento y por ultimo con 9,43% empresas manufactureras.

ACTIVIDAD ECONGMICA PARTICIPACION

G - COMERCIO AL POR MAYQOR Y AL POR MENOR, REPARACION DE VEHICULOS 23,24%
AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

H - TRANSPORTE ¥ ALMACENAMIENTO 22,61%

C - INDUSTRIAS MANUFACTURERAS. 9,43%

M - ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS ¥ TECNICAS 8.32%
N - ACTIVIDADES DE SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO. 7.85%
OTRAS ACTIVIDADES 28,55%

llustracion 4. Actividad Econdmica provincia del Azuay
Fuente: Superintendencia de Companiias (Aval, 2019)

A su vez Aval (2019) muestra que, para el 2018, iniciaron actividades en
el Azuay alrededor de 290 empresas de las cuales, el cantdbn con mayor

participacion fue Cuenca con 270.
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m EMPRESAS NUEVAS CREADAS EN EL 2018

CUENCA 270
GUALACEO 8
SANTA ISABEL =
CAMILO POMNCE ENRIQUEZ 5
SEVILLA DE ORO 2
OTROS CANTOMNES 7

llustracion 5. Empresas creadas
Fuente: Superintendencia de Compaiiias (Aval, 2019).

Para el 2018 en cuanto al Valor Agregado Bruto (medida macroeconémica
gue indica el valor afiadido generado por un conjunto de empresas o de
productores de un area econémica especifica) se puede visualizar en la provincia
del Azuay los siguientes resultados provisionales en miles de ddlares de las 10

principales actividades que se realizan.

Azuay (los 10 mas importantes)

1.200.000
1062613

1.000.000

800000

582523
©00.000

440356

400.000 315441

‘ 287401 276,603 256.769 254.724 243315

‘ i i ‘ -

Construccion Comercio al por Administracion Actividades de Ensefianza Transportey Actividades Servicios socialesy Suministro de Actividades
mayor yal por plblica, defensa;  servicios financieros almacenamiento profesionales, de salud electricidad y agua  inmobiliarias
menor; y reparacion planes de seguridad técnicasy
de vehiculos social obligatoria administrativas
automotaresy
maotocicletas

200.000

1]

llustracion 6. Principales Actividades Econ6micas.
Fuente: Banco Central del Ecuador (2018)

Como se muestra anteriormente, el comercio al por mayor y menor; y la
reparacion de vehiculos automotores y bicicletas, se encuentran en el segundo
lugar con un total de 582.523 miles de ddlares en el afio (Banco Central del
Ecuador, 2018).
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También, a continuaciébn, se presentan otros Indicadores
Socioecondmicos provisionales que presenta el Banco Central del Ecuador del

afio 2018, en donde se puede ver que en la provincia del Azuay el nUmero de
vehiculos motorizados matriculados es de 154.697 unidades.

Otros Indicadores Socioeconémicos

| b 1 Poblacién (habitantes) 853.070
L 2 Analfabetismo % 6.65
_u 3 Escolaridad (afios promedio) 10,05
u 4 Poblacion Economicamente Activa (PEA) (habitantd 411.223

5 Tasa de desempleo % 3,53
:H 6 Tasa de ocupados plenos % 42 64
H 7 Tasa de subempleo % 13,41

8 Pobreza por NBI % 17,08
_L_J 9 Pobreza por ingreso % 15,82
l_] 10 Remesas (miles de dolares) 642.033
_L_J 11 Vehiculos motorizados matriculados (unidades) 154.697
u 12 Volumen de Deposito (miles de dolares) 3.925329
7L_J 13 Impuestos, Recaudacion Bruta Total (miles de dolar 754.692
u 14 Especializacion productiva Manufacturera % 16,09
u 15 Profundizacion financiera % 73,46

llustracion 7. Indicadores Socioecondémicos Azuay
Fuente: Banco Central del Ecuador (2018)

1.4. Negocio nuevo
Creacion de una empresa que mediante la importacion pueda implementar
procesos optimos y eficientes que satisfagan necesidades del cliente potencial,

al comercializar sus productos.

Al hablar de comercio electronico se debe tomar en cuenta que, esta se
plantea como solucién para los proximos retos empresariales debido a las
circunstancias mundiales ya que, la tecnologia hoy en dia es una de las
herramientas principales para que una empresa permanezca en el mercado y

evolucione constantemente.

En el pais y la ciudad de Cuenca, la comercializacion de repuestos de
motocicletas no es nueva, pero lo que se busca es dar un nuevo enfoque que
brinde comodidad y facilidad al cliente al momento de adquirir un producto,

desarrollando una ventaja competitiva sostenible.
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2. CAPITULO Il: FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Conceptualizacién de Modelo de Negocio

2.1.1. Modelo de Negocio
Para comenzar con la recopilacion de informacion relacionada al tema
planteado, se presentara un concepto basico y sencillo de Modelo de Negocio, el
mismo que indica que son “las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Un concepto mas desarrollado indica que un modelo de negocio es

Una representacion abstracta de una organizacion, de todos los
acuerdos basicos interrelacionados disefiados y desarrollados por
una organizacion en la actualidad y en el futuro, asi como todos los
productos basicos y/o servicios que ofrece la organizacion, o va a
ofrecer, sobre la base de estos acuerdos que se necesitan para
alcanzar sus metas y objetivos estratégicos (Al-Debei, El-
Haddadeh, & Avison, 2008).

También segun Magretta (2002), “Un modelo de negocio cuenta una
historia I6gica que explica quiénes son sus clientes, qué valoran, y cOmo va a

hacer dinero en darles ese valor”.

Como se puede ver, todos los autores antes mencionados tienen similar
concepcion de un modelo de negocio. El objetivo es crear una linea base por
medio de la cual se pueda generar valor tanto para la empresa como para sus

clientes satisfaciendo necesidades que se presentan en su entorno.

Ademas, por parte de Peter Drucker, existen conceptos que fundamentan
un modelo de negocio como lo es estrategia y la define como el desempefio de

la empresa en un entorno competitivo.

Por otro lado, a lo largo del tiempo y de acuerdo a la evolucion de la
tecnologia y las estrategias que cada empresa toma, se ha buscado adaptar este

concepto a las nuevas necesidades que van presentando los clientes como lo es
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la comodidad, tiempo y la innovacion. Por esta razén se han creado varias
metodologias como el Modelo de Negocio CANVAS o lienzo CANVAS que
identifica 9 mddulos indispensables al momento de buscar generar ingresos

dentro de una empresa (Osterwalder & Pigneur, 2010).

2.1.2. Modelo de negocio y plan de negocio

Tabla 2. Diferencia entre modelo y plan de negocio.

MODELO DE NEGOCIO PLAN DE NEGOCIO

Forma por medio de la cual un negocio Resultado de un proceso de
genera beneficio, entrega valor y planificacion. Documento escrito claro,
trabaja la oportunidad . Una empresa sencillo y preciso que sirve de guia
gue no crea un modelo adecuado, no para negocio. Contiene objetivos y

consigue generar ingresos 2. actividades a realizar Bl

Fuente: Palacios Preciado (2011)%, Extremadura (2012), Villaran (2009)E. Elaboracion
propia.

2.2. Conceptualizacion del Modelo de Negocios CANVAS
2.2.1. Modelo de Negocio CANVAS

También conocido como Lienzo CANVAS, es una herramienta por medio
de la cual se establece una descripcion logica de una organizacion al momento
de brindar un bien o servicio. Este modelo ayuda a ver a la empresa como un
todo. Analiza 9 modulos, que abarcan cuatro areas como: clientes, oferta,

viabilidad econdémica e infraestructura.
Segun Osterwalder & Pigneur (2010), los modulos son:

1. Segmentos de mercado: aqui se identifica para quienes se dirige la
empresa, es decir, el grupo de personas, entidades, etc. a quienes se

diferencia como clientes potenciales, se aspira llegar y crear valor. En
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una empresa los grupos de clientes son de diferentes segmentos y se
los puede identificar por las siguientes caracteristicas:
e Las necesidades requieren y justifican ofertas diferentes.
e Necesarios canales diferentes de distribucién para cada
segmento.
e Requieren relaciones diferentes.
e Larentabilidad de cada uno es diferente.

e Se disponen a pagar aspectos diferentes de la oferta.

2. Propuesta de valor: producto o servicio que crea valor para el
segmento de mercado determinado, es decir, satisface necesidades
por medio de una serie de ventajas que ofrece la empresa a su cliente.
Algunos elementos clave para crear valor en una empresa son:
Novedad, mejora del rendimiento, personalizacion, facilitar el trabajo,
disefio, marca — estatus, precio, reduccion de costos, reduccion de

riesgo, accesibilidad, comodidad - utilidad.

3. Canales: todos aquellos canales de comunicacion, distribucion y venta
por medio de los cuales la empresa entabla una relacion con sus

clientes.

Tipos de canal Fases de canal

Equipo
comercial

Ventas en

Directo

Propio

1. Informacién 2. Evaluacién 3. Compra 4. Entrega 5. Posventa

£Coémo damos a conocer ¢Como ayudamos a los £Coémo pueden comprar <Como entregamos a los £Qué servicio de atencion
Tiendas los productos y servicios clientes a evaluar nuestra los clientes nuestros pro- clientes nuestra propuesta posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

internet

Tiendas

Indirecto

de socios

Socio

Mayorista

llustracién 8. Fases de canal.
Fuente: Osterwalder & Pigneur (2010).
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4. Relaciones con los clientes: relaciones que la empresa establece

con el tipo de segmento de mercado determinado. Entre estas se

puede determinar:

Asistencia
personal

« Comunicacion personal de representante real a cliente,

el mismo que esta pendiente tanto en el proceso de
compra como posteriormente.

\_
/
Asistencia

personal
exclusiva

Relaciéon mas intima del representante con el cliente. Se
dedica a una persona especifica. Esta relacion puede ser
de periodos largos de tiempo.

N/

Autoservicio

No hay una relacion directa de la empresa con el cliente,
mas bien se ofrecen los recursos necesarios para que el
cliente realice actividades por si solo.

\_

/
Servicios

automaticos

Combina el autoservicio con procesos automaticos
capaces de identificar necesidades de los clientes.

-
/

Comunidades

Comunidades en linea, permiten a los clientes
intercambiar conocimientos y soluciones a problemas de
otros. También, permiten que las empresas conozcan
mas a profundidad a sus clientes.

\_
/
Creacion
colectiva

Recurrir a los clientes para generar valor al negocio. Un
ejemplo claro es la interaccion del cliente por medio de
buenos comentarios que ayudan a que otras personas
guieran recurrir al servicio.

Figura 1. Relaciones con los clientes.
Fuente: Osterwalder & Pigneur (2010).

Elaboracion Propia.

5. Fuentes de ingresos: se trata del flujo de caja que la empresa genera

en los diferentes segmentos de mercado. Cada fuente de ingreso

puede depender de un mecanismo diferente de fijacién de precio como
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lo son precios fijos, negociantes, subastas, segun el mercado, volumen

0 gestion de la rentabilidad.

6. Recursos clave: define los activos mas importantes para el
funcionamiento del modelo de negocio. Pueden ser: fisicos,

intelectuales, humanos, econémicos.

7. Actividades clave: acciones claves 0 mas importantes que debe

emprender la empresa para lograr éxito.

Actividades relacionadad al disefio,
. fabricacion y entrega de productos
Produccion en grandes cantidades o una
cantidad superior.
Actividades Resolucién de Implica la busqueda de soluciones
a problemas individuales de los
clave Problemas clientes.
—Plataforma/Red Plataformas como recursos claves.

Figura 2. Actividades Clave
Fuente: Osterwalder & Pigneur (2010).
Elaboracion Propia.

8. Asociaciones clave: red de proveedores y socios que ayudan al
funcionamiento del negocio. Las empresas forman estas alianzas para

optimizar, reducir riesgos o adquirir recursos.

9. Estructura de costes: costos que implican la puesta en marcha del
modelo en cuanto a la creacion y entrega de valor como el

mantenimiento de las relaciones con los clientes. Se deben diferenciar
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bien los recursos, actividades y socios clave para que, sean faciles de

calcular.

2.2.2. Beneficios del modelo CANVAS
Segun Sierra (2015), el modelo de negocio CANVAS brinda varios

beneficios, entre los principales se encuentran:

e Utiliza pocos recursos y a su vez son bien enfocados a lo que se busca.

e El tiempo para salir al mercado es corto.

e Reconoce la viabilidad del negocio de manera anticipada.

e “Investigacién dinamica y adaptable a cualquier tipo y tamafo de
emprendimiento”

e “Es sencillo de realizar, visualizar, interpretar y entender para cualquier

tipo de emprendedor”

2.3. Conceptualizacion de Comercio Electrénico
2.3.1. Comercio Electronico
Debido a los cambios tecnoldgicos que el mundo ha experimentado en los
ultimos afos especialmente en relacion a redes y telecomunicaciones, el
comercio también se ha visto involucrado ya que, gracias a esta herramienta los
negocios han crecido y han tenido nuevos enfoques por los que han venido

trabajando.

Por esta razén se define al comercio electronico como una “actividad
mediante la cual, se realiza transacciones de negocios a través de cualquier red
informatica, sea este internet, aplicaciones modviles, mensajeria entre otras”
(Huaman, 2016)
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2.3.2. Ventajas del uso del Comercio Electrénico

Algunas ventajas que se han podido identificar gracias a esta herramienta
esta la creacion de nuevos canales de venta o distribucién ya que se pueden
hacer transacciones en cualquier lugar y momento; el acceso facil, interactivo,
rapido y entretenido que conlleva navegar en una red, gracias a la variedad de
productos o servicios que se pueden evidenciar se pueden hacer comparaciones
de precio, calidad, tiempo de entrega entre otras cosas; el intercambio de
informacion tanto con clientes como con socios; el ahorro de tiempo; la facilidad
al realizar pedidos a distancia; la oportunidad de que la empresa se vea
competitiva en su entorno; la ampliacién de demanda y la reduccion de capital
necesario para la incorporacion de la empresa al mercado (Gomez & Pineda,
2016). Por otro lado, la empresa puede tener una visibn mas acertada acerca de
sus inventarios y pedidos; mejor comunicacion con su publico; una administracion

mas amigable en cuanto a compras, ventas, pedidos, etc (Tello & Pineda, 2017).

Tabla 3. Ventajas para Clientes y Empresas.

CLIENTES EMPRESAS

Acceso a mas informacion: Mejoras en la Distribucion:
Busquedas profundas no lineales, Participacion en un  mercado

guiadas por el cliente. interactivo.

Facil investigacion y comparacion Comunicaciones de Mercadeo:
de mercados: Acelera el encontrar Informacion de la compafiia, asi como

productos, compra por comparacion.  de los productos y servicios ofrecidos.

Abarata costos y precios: El Beneficios Operacionales:
aumento de capacidad competitiva Reduccion de errores, tiempo, costos.

produce que costos y precios bajen.

Fuente: Vallejos (2010). Elaboracién Propia.

2.4. Comercializacion de Repuestos de Motocicletas
La comercializacion de repuestos de motocicletas consiste en abastecer a
duefios o usuarios de este medio de transporte de piezas que comunmente
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necesitan ser cambiadas o simplemente de insumos para el mantenimiento que

permitirdn que la moto tenga un mejor desempenio.

Lo que se busca es importar y distribuir repuestos de motocicletas.
Ademas, como herramienta se piensa en la implementacion del comercio
electrénico ya que, gracias a la tecnologia permitiria forjar una empresa
competitiva, alcanzando nuevos mercados, brindando una vision mas amplia del
servicio y adaptando el mejor canal de distribucibn para satisfacer las

necesidades de los clientes incurriendo en una mejora continua.
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3. CAPITULO Ill: MARCO METODOLOGICO.

3.1. Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Formular un modelo de negocio para la creacion de una empresa
importadora y comercializadora de repuestos de motocicletas en la ciudad de

Cuenca.

Objetivos especificos

e Disefiar el Modelo CANVAS para la propuesta de negocio planteada.

e Formular estrategias y canales de distribucion que atraigan a clientes
identificados con la empresa.

e Evaluar la viabilidad de la creacion de la empresa importadora y

comercializadora.

3.2. Metodologia
Para la formulacion del Modelo de Negocio para la creacion de una
empresa importadora y comercializadora de repuestos de motocicletas en la
ciudad de Cuenca, se eligié la metodologia CANVAS que consta con 9 modulos
relacionados a: segmento de mercado, propuesta de valor, canales, relaciones
con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave,

asociaciones clave y estructura de costos.

Dentro de este apartado, se desarrollara una Investigacion Exploratoria y
Descriptiva con el fin de obtener informacion cualitativa y cuantitativa acerca del

producto y/o servicio que ofrecera la empresa a través de comercio electrénico.

La informacién cualitativa se obtendr4d aplicando herramientas
exploratorias directas como entrevistas a emprendedores de negocios de
comercializacion de repuestos de motocicletas. La informacién cuantitativa se
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adquirira mediante la aplicacion de encuestas electronicas. Esta informacion
ayudara a recopilar ideas en cuanto a percepcidn, actitudes, expectativas, gustos
y preferencias de potenciales clientes, de una manera rapida y puntual.

El muestreo a aplicar sera no probabilistico por conveniencia ya que, es el
mas adecuado para investigaciones de tipo exploratorio, también ayuda a
obtener una idea general sobre el tema. Se escogeran los elementos de la
muestra a participar debido a la disponibilidad de las mismas.

Segun datos administrados por la Empresa de Movilidad (EMOV EP), del
municipio de Cuenca, en el afio 2019 el registro de tramites de matriculacion de
motocicletas fue de 12.862, lo que indica un incremento de estos medios de
transporte en relacion a afios pasados, por lo que esta seria la poblacion de

estudio para determinar la muestra a analizar.

3.2.1. Encuesta
3.2.1.1. Calculo de la muestra
La muestra se calcula con un nivel de confianza del 95%, suponiendo que
la porcion de individuos que prefieren la nueva forma de comercializar los

repuestos es el 0,5y con un error del 5%.
La formula a ser aplicada para este calculo, se detalla a continuacion:

B k2xpxqXxXN
T2 x(N—1) +k2xpxq

Donde:

e N (poblacién): 12.862 motocicletas matriculadas.
e Kk (constante dependiente del nivel de confianza): nivel de confianza 95%,
constante 1,96

e ¢ (error muestral): 5%
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e p (probabilidad de éxito): 0,5
e q (probabilidad de fracaso): 0,5

1,962 x 0,5 % 0,5 X 12.862

n =
(0,052 x (12.862 — 1)) + 1,962 x 0,5 x 0,5

n = 373 usuarios de motocicletas

3.2.1.2. Resultados

En total se realizaron 373 encuestas en las que participaron hombres y

mujeres propietarios de motocicletas que radican en la ciudad de Cuenca.

1. Género

373 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

llustracion 9. Género.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

De acuerdo a los datos obtenidos en la encuesta, se puede decir que el
91,2% (340 personas) de los encuestados fueron hombres, es decir, la poblacién
gue mayormente dispone de una motocicleta en la ciudad es de género
masculino mientras que, solo el 8,8% pertenece a mujeres que hacen uso de este
medio de transporte.
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2. Edad

373 respuestas

@ De 18 a 25 afios
@ De 26 a 33 afios
@ De 34 a41 afios
@ De 42 a 49 afios
@ De 50 a 57 afios
@ De 58 en adelante

llustraciéon 10. Edad.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

En cuanto a la edad se puede evidenciar que la mayor parte del mercado
esta abarcado por personas de edades entre los 18 y los 33 afios con un 77%.
Esta respuesta puede estar relacionada con la economia y las oportunidades de
las generaciones, es decir, mantener una motocicleta es mucho mas econémico
gue mantener otro medio de transporte como lo es un vehiculo. Como se vera a
continuacién, la actividad principal por la que las personas ocupan una
motocicleta es por trabajo y transporte.

3. Ocupacién

373 respuestas

® Estudia

@ Trabaja

@ Estudia y Trabaja
@ Desempleado

llustracion 11. Ocupacion.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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En cuanto a la ocupacion de los encuestados podemos ver que el 71%
trabaja, es decir, cuenta con ingresos fijos, o que beneficia a la empresa puesto
gue hay la probabilidad de que este segmento destine parte de sus ingresos para

invertir en su medio de transporte.

4. Nivel de Ingresos

373 respuestas

@® De 50as150
@ De 5151 a $300

De $301 a $450
1.8% @ De $451 a $600
@ De 3601 o mas

llustracion 12. Nivel de Ingresos Mensuales.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

En cuanto al nivel de ingresos se puede indicar que la mayor parte de la
muestra encuestada tienen ingresos entre $151 y $450 lo que indica que en la
mayoria de los casos las personas no logran ni el sueldo basico establecido por

el pais por lo que, la empresa se estaria dirigiendo a una clase media-baja.

5. ¢Qué medios de transporte dispone?

Automovil 89 (23,9 %)

Motocicleta 373

Bicicleta -53 (14,2 %)

] 200 400

llustracion 13. Medios de Transporte.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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Al buscar informacibn para la aceptacibn de una empresa
comercializadora de repuestos para motocicleta, la encuesta se dirigid a
propietarios de motos por lo que se obtuvo el 100% en esta la opcion, pero, como
se puede ver del total existe un 23,9% que a mas de una motocicleta dispone de
automovil y un 14,2% que dispone de bicicleta también.

6. ¢Qué tipo, modelo o marca de motocicleta tiene?

Para el analisis de esta pregunta se ha podido diferenciar dos segmentos.
El primero hace referencia a motocicletas de Gama Alta y cilindraje mayor a los
250 cm® como lo son Honda, Kawasaki, Yamaha, Royal, KTM, Pulsar; este

segmento ha tenido un total de 116 motocicletas.

Por otro lado, estan las motos de Gama Baja y cilindraje hasta de 250 cm?
en las que se pueden enumerar marcas como Axxo, Daytona, Durake, Factory,
Motor 1, Shineray, Sukida, etc. Este segmento obtuvo un total de 257 por lo que
se puede entender que en la ciudad de Cuenca la mayor cantidad de usuarios de
motocicletas pertenecen al segmento de motocicletas asequibles en el mercado.
Esto se puede dar debido a que muchas de estas son usadas para actividades

como trabajo y transporte.

7. ¢Cual es la principal actividad de uso de su motocicleta?

373 respuestas

@ Trabajo
@ Transporte

Entrenamiento
A s

56,6%

llustracion 14. Principal uso de la Motocicleta.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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Las opciones més elegidas en cuanto a la actividad principal por la que los
encuestados usan su motocicleta son por Trabajo con un 56,6% y como medio
de transporte con un 27,6% lo que indica que, al ser una herramienta de trabajo
o movilidad en su mayoria, el consumidor prefiere economia, comodidad y

facilidad.

Por medio del uso de las motocicletas y las marcas y cilindrajes
mencionadas en la pregunta anterior se puede determinar la base para realizar

la importacién de repuestos.

8. En ddlares, aproximadamente ¢Cuanto gasta al aflo en la compra de

repuestos para su motocicleta?

63
48
9 40
35
2
I1I2 I I1 3 2.13.3'12214112
— - — - - | || e ol -

PO RO DRI LRPPPRD D PRSP
SP RS EFPPF S S PSS ST S @é)v\'b@-{b@@@@@@@n?@053@@@

373 respuestas

3 1I
| -
s o

31
|-
o 2

1 1
@ S

llustracion 15. Gasto Anual
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

Como se puede ver en la ilustracién 16, los gastos son muy variados y
esto depende del tipo de motocicleta que posee la persona y la actividad que
realiza con la misma. En la tabulacidén se ha podido diferenciar que quieres usan
sus motocicletas para trabajo o transporte gasta aproximadamente entre 200 y

500 ddlares anuales.

9. ¢Los repuestos que generalmente adquiere son de origen?
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373 respuestas

@ Chinos

@ Japones
Brasilefios

® Otros

llustracion 16. Origen de Repuestos.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

En base a la pregunta 6 y con los resultados de esta pregunta se puede
determinar que los productos que generalmente el mercado adquiere son chinos
con un 63,8% puesto que, en su mayoria, las marcas de motocicletas
anteriormente sefialadas son de la misma procedencia.

Gracias a estas dos preguntas se puede determinar que el lugar de la cual
se realizaria la importacion es de China debido a la gran demanda que existe en

la ciudad de estas motocicletas y por ende sus repuestos.

10.¢Qué tipo de repuestos compra con mas frecuencia?
373 respuestas

Otros = 10
Accesorios IINSSSSSSS———— 160
Kit de Empaques s 46
Piston mmm 23
Cables maEEssssss———— 124
Maniguetas m—— 57
Aceites I 299
Tubos — G2
Kit de Traccion e 122
Bujias meaesssssss—— 109
Eléctricos mmeeeesssssssssssm—m— 160
Baterias maa—— 55
Llantas e 078

0 50 100 150 200 250 300 330

llustraciéon 17. Frecuencia.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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Los productos que los motociclistas compran frecuentemente son aceites,
llantas, eléctricos y productos internos como cables, catalinas, pifiones, cadenas,
etc. Es importante tomar en cuenta que estos repuestos han tenido mayor
eleccién puesto que, predomina el trabajo y la movilidad como la actividad

principal del uso de motocicleta por los encuestados.

11.En orden de importancia califique del 1 al 7 que aspectos toma en
cuenta al momento de escoger un local para adquirir productos para

Su motocicleta

Para poder conocer el nivel de importancia de los aspectos que debe tener
en cuenta un local comercial de repuestos de motocicletas al ofrecer sus
productos, se presentan las siguientes ilustraciones. Se debe tomar en cuenta
gue el numero 7 es la caracteristica mas importante y el nimero 1 la menos
importante.

N7 Bl 5 HN4 EE: EE2 BN
150

100

50

Precio Calidad Ubicacion

Servicio al Cliente Forma de pago Variedad
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Forma de pago Variedad Servicios Adicionales (mecanica)

llustracién 18. Caracteristicas de una Tienda.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

Tomando en cuenta el 7 como la calificacion mas importante, el orden de
preferencia seria el siguiente: Precio (162), calidad (103), servicios adicionales
(31), variedad (24), servicio al cliente (23), ubicacion (18) y forma de pago (12).

12.Para usted como cliente, ¢Cudl seria el lugar mas adecuado y

comodo para realizar sus compras?

373 respuestas

Tienda en linea

— 0
(internet) 74(19.8%)

Tienda fisica —326 (87,4 %)

0 200 400

llustracién 19. Lugar de compra.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

Con un 87,4% la tienda fisica, es el lugar mas adecuado y comodo para
adquirir sus productos segun los encuestados. Esto se debe a que, al cliente le
interesa visitar la tienda para asegurarse que lo que compra es lo que necesita.
A pesar de que muchos de los repuestos pueden servir en diferentes marcas, hay
productos que varian por lo que, el cliente prefiere ser quien revisa el producto.

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
45



UNIVERSIDAD DE CUENCA

13.¢Qué método de pago preferiria?

373 respuestas

Transferencia

0,
Bancaria 78(20.9 %)

Tarjeta de Crédito/

— 0,
Débito 99 (20.5%)

Pay-Pal@8—12 (3,2 %)

Depdsito Bancario —37 (9,9 %)

Efectivo —302 (81 %)

0 200 400
llustracion 20. Método de Pago.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

En la pregunta 13 se determina que las formas de pago que mas adoptan
las personas al momento de adquirir productos son el efectivo con un 81%
seguido de las tarjetas de crédito o débito con un 25,5% lo que indica que, la
empresa debe contar con facilidades de pago para satisfacer las necesidades de

los clientes.

14.¢;Le gustariaque laempresa de la que adquiera sus repuestos cuente

con servicio de mantenimiento?

373 respuestas

@ Si (continuar)

® No (Pasara la
pregunta 16)

llustracion 21. Mantenimiento.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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Este seria el valor agregado de la empresa. Generalmente los negocios de
comercializacién en el ambito automotriz se basan solamente en lo que su
nombre indica, la venta o abastecimiento de productos. La empresa a mas de
comercializar, podria brindar su propio servicio de mantenimiento generando
fidelizacién del cliente con la empresa al obtener mas de un beneficio en un solo
lugar. El servicio de mantenimiento ha sido aprobado por los encuestados con un
86,1%.

15.¢En qué horario gustaria recibir el mantenimiento de su motocicleta?

321 respuestas

@ De6ama 12 pm
@® De 12pma6pm
6 pma 12 am

@® 12ama6am

llustracion 22. Horario de Atencion.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

Los resultados de esta pregunta son en base a quieres respondieron que
si les interesaria que la empresa cuente con servicio de mantenimiento adicional.
Con 321 respuestas, el 50,8% indica que el horario adecuado seria de 6 am a 12
pm. Esto se puede deber a que es un programa que no interrumpe horarios de

oficina.

16.¢,Ha comprado repuestos para su motocicleta en linea?
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373 respuestas

@® Si(Pasarala
pregunta 18)

@ No (Continuar)

llustracion 23. Compras en linea.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

En cuanto a saber si es que los encuestados han comprado sus repuestos
en linea se ha obtenido un 76,7% que no, mientras que el 23,3% ha indicado que
silo ha hecho. Esto puede depender del tipo de motocicleta que posee la persona
ya que, las compras en linea son mas comunes en propietarios de motocicletas
de gama alta ya que, puede llegar a ser dificultoso encontrar el producto que se
necesita o simplemente quiere adquirir un lujo.

17.Siendo la compra en linea un servicio que ofrece la empresa para la

adquisicion y entrega de productos ¢ Por qué no lo ha usado?
286 respuestas

@ No tiene
conocimiento de
empresas que lo
ofrezcan

@ No hay un buen
servicio

) No ha tenido
necesidad
@ Duda de la seguridad
que brindan las

compras en linea

llustracion 24. Compra en Linea.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.
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En cuanto al porque no ha realizado compras en linea de repuestos para

su motocicleta se obtuvo dos razones principalmente. La primera con un 34,3%

gue es porque el encuestado no ha tenido necesidad y la segunda porque duda

de la seguridad que brindan las compras en linea con un 30,1%.

Si se desearia implementar e-commerce en la actividad de la empresa se
deberia realizar un plan para no tener inconvenientes en el que conste todos los
términos y condiciones, asi como las politicas con las que la empresa brindaria

el servicio.

18.¢Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer de los servicios

gue ofrece la empresa

373 respuestas

otro Il 20
Whatsapp [ INEREE 205
Mail [ 63
Instagram | I 112
Facebook [N 275

0 50 100 150 200 250 300

llustracion 25. Medio de Comunicacion.
Fuente: Encuesta de Estudio de Mercado.

Los medios de comunicacion preferidos por los encuestados son
Facebook y Whatsapp con 73,7% y 54,9% respectivamente. Facebook seria ideal
para campafas publicitarias ya que, tiene mayor alcance, asi como se puede
escoger el segmento al que la empresa quiere llegar. Whatsapp es un medio
comunicativo mas personal por lo que, se deberia tener en cuenta muy bien lo
gue se desea difundir ya que, puede llegar a ser un canal muy invasivo para el

cliente.
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Conclusion: el mercado objetivo son hombres con edades entre los 18 y
33 afos, que principalmente estudian y trabajan. Usan su motocicleta como
medio de transporte o herramienta de trabajo. Se inclinan por repuestos
genéricos chinos ya que, sus motocicletas son de la misma procedencia.

Prefieren la tienda fisica para asegurarse de conseguir lo que realmente buscan.

3.2.2. Entrevista
La siguiente entrevista se aplicé a duefios, vendedores y mecanicos de
negocios dirigidos a motociclistas de la ciudad de Cuenca. La entrevista varia
dependiendo el cargo del colaborador y estéa relacionada a la experienciay el giro
del negocio.

3.2.2.1. Resultados de la Entrevista
Colaborador 1: Ing. Hugo Arévalo Barrera.
Cargo: Gerente-Propietario de almacén de repuestos de motocicleta.
Edad: 56 afios.

e ¢;Cuantos afos de experienciatiene en el negocio?
En el negocio tengo 33 afios de experiencia.
e ;Como ha cambiado el negocio en sus afios de experiencia?

En los origenes del negocio se comenzd comercializando repuestos de
motocicletas Yamaha, Suzuki y Honda principalmente, aunque la demanda era

mayor en cosas Yamaha.

Pero, hace unos 10 afios comenzaron a ingresar los productos chinos y
entre esos las motocicletas chinas, lo que ha generado la disminuciéon del
mercado anterior en un 90% y a la vez ocasioné que los distribuidores nos

vayamos adaptando a la demanda existente.
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Cgot
e (A qué segmento de mercado se dirige con su negocio y por qué?

Principalmente nos dirigimos a un mercado popular, de gente que utiliza
la motocicleta como medio de transporte o como herramienta de trabajo por
ejemplo los delivery’s. Hemos escogido este segmento porque es mas
econémico y mas accesible tanto para propietarios de motocicletas como para

comercializadores.
e ¢Haintroducido tecnologia en las actividades su empresa?

Si, por ejemplo, los pedidos se hacen a los distribuidores por medio de
correo electrénico 0 paginas web, se tiene interaccién con los clientes via

Whatsapp y otras redes sociales.
e ¢Por qué el cliente prefiere unatienda fisicay no en linea?

Yo creo que es por el extracto social en el que se desenvuelve el negocio
ya que, los clientes muchas de las veces no saben usar todas las herramientas
gue la tecnologia ofrece. Otra razén se puede deber a que el cliente busca
constatar que lo que esta comprando es lo que realmente desea por lo que

prefiere acercarse al local comercial.

e /Los repuestos que generalmente adquieren sus clientes de que

procedencia son?

La mayoria son de tres nacionalidades especificas como son: chinos,

taiwanés, japonés.

e Segun su experiencia ¢Cuél es el uso principal que le dan las

personas a su motocicleta?

De acuerdo al segmento de mercado al que nos dirigimos en el almacén,
el uso principal que los propietarios dan a sus motocicletas son trabajo y

movilizacion.

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
51



UNIVERSIDAD DE CUENCA ASL

URERSON: 76 OBNCA

3= =

e (Qué tipo, modelo, marca o cilindraje son las motos que

constantemente se ven en las calles de la ciudad?
Generalmente las motos son de cilindraje 150, 200, 250.

e (Es rentable poseer un almacén o una empresa de venta de

repuestos de motos?

Si, es rentable como cualquier otro negocio, porque al ser uno constante,
gana experiencia, gana clientela y esto ayuda al crecimiento del negocio y a su

vez influye en la rentabilidad del mismo.

e (Cree que laimportacion es una oportunidad para generar beneficio

y ganar mayor participacion en el mercado?

Claro que la importacion es una buena oportunidad porque, se puede
adquirir otro tipo de clientela. El negocio se convertiria en un distribuidor y esto
permitiria que generemos fuentes de trabajo para un mejor desenvolvimiento de

la empresa.

e Si tuviera la oportunidad de importar, ¢Lo realizaria?

¢Si, noy por qué?
Si, ya que eso seria una sefal de crecimiento.
e Al serimportador, ¢cree que una pagina web es necesaria?

Claro que es necesario puesto que, al ser importador se podria distribuir
los repuestos a diferentes lugares del pais y esta seria la herramienta ideal para

gue el cliente pueda revisar lo que se tiene en stock.
e ;Quérecomendacidn le brindaria a un emprendedor en el negocio?

Constancia, permitirse ver resultados con el tiempo, es decir, no de un

momento para otro y trabajo legal, honrado.
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Colaborador 2: Norma Céardenas.
Cargo: Propietario-Vendedor de almacén de repuestos de motocicleta.
Edad: 51 afos.

e ¢(Cuantos afios de experiencia tiene en el negocio?
Actualmente tengo 30 afios de experiencia en el negocio.
e (;CbOmo ha cambiado el negocio en sus afios de experiencia?

Ha cambiado bastante ya que, hoy se trabaja practicamente solo con
motocicletas de procedencia china mientras que antes se trabajaba con motos
japonesas lo que ha hecho que el negocio y a su vez el repuesto sea otro,

personalmente me toco volver a aprender para poder brindar el servicio al cliente.
e (A quésegmento de mercado se dirige con su negocio y por quée?

En mi negocio nos dirigimos a personas que poseen motos utilitarias es
decir para trabajo por lo que, lo podria categorizar en un nivel econémico medio

gue busca economia.
e ¢Haintroducido tecnologia en las actividades su empresa?

Si se ha introducido pero muy poco, por ejemplo, para ventas por

Whatsapp y pedidos en la pagina web de los distribuidores principalmente.
e ¢;Qué repuestos son los que sufren dafios frecuentemente?

Frecuentemente lo que se dafia son repuestos relacionados al cilindro o
al motor de la motocicleta, es decir, piston, rines, biela, etc. También se puede

hablar de repuestos de la traccion de la motocicleta, tubos llantas, etc.

e /;Los repuestos que generalmente adquieren sus clientes de que

procedencia son?

Los repuestos mas comunes son de procedencia China, pero, existen

también piezas que se fabrican en otros lugares como Taiwan, Japon, etc.
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e Segln su experiencia ¢Cual es el uso principal que le dan las

personas a su motocicleta?

Principalmente la usan como medio de movilizacién y como herramienta

de trabajo.

e (Qué tipo, modelo, marca o cilindraje son las motos que

constantemente se ven en las calles de la ciudad?

Las que mas se encuentran son las gue conocemos como motos de cross,

estas por lo general son de cilindraje 150, 200 y 250.

e Endodlares ¢ Cual es el consumo mayor y el menor que puede realizar

un propietario de una motocicleta?

El consumo menor puede ser un fusible que cuesta 0,08 centavos y el

consumo mayor puede ser una reparacion que puede costar de $100 en adelante.
e ¢Por qué el cliente prefiere unatienda fisicay no en linea?

Para ellos es mas facil coger el producto y manipularlo para ver que sea
lo que buscan y segun eso decidir la compra, esto no se puede hacer en linea
porque, la manera de mostrar un producto es por medio de fotos que no siempre

llenan las expectativas del cliente.

e (Es rentable poseer un almacén o una empresa de venta de

repuestos de motos?

Si es rentable ya que, al comercializar un producto, nosotros tomamos en
cuenta un margen de ganancia, en relacion a la inversion, es decir en cada
producto que se vende se obtiene un beneficio. En algunos productos se gana

mMas que en otros, pero siempre se obtiene una ganancia.

e /;Cree que laimportacion es una oportunidad para generar beneficio

y ganar mayor participacién en el mercado?
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Si, ya que esto genera reconocimiento en el mercado. La inversion sera

mas grande pero el por ende el beneficio a obtener y las ventas seran mayores.

e Si tuviera la oportunidad de importar, ¢Lo realizaria?

¢ Si, noy por qué?

Si ya que, con un nuevo enfoque se puede llegar a un segmento de
mercado diferente al que en la actualidad nos dirigimos. A su vez, creo que la
importacion es una buena manera de crecer como empresa, de obtener mayor

beneficio y reconocimiento en el mercado.
e (;Quérecomendacion le brindaria a un emprendedor en el negocio?

La recomendacion principal es ser constante y generar confianza en el
cliente. Los buenos resultados no se hacen visibles de un momento a otro, hay
gue trabajar duro y demostrar al cliente que el personal esta capacitado para
brindar un buen asesoramiento, lo que repercutird en utilidad o beneficio para la

empresa.

Colaborador 3: Maria Eugenia Cardenas.
Cargo: Vendedor en almacén de repuestos de motocicleta.
Edad: 49 afios

e ¢;Cuantos afos de lleva trabajando en este sector comercial?
Tengo 20 afios de experiencia.
e ;/COomo ha cambiado el negocio en sus afios de experiencia?

Cuando yo empecé en el trabajo, el mercado al que nos dirigiamos era de
motos japonesas como las DT, pero, en la actualidad el mercado se ha vuelto en
su mayoria de motos chinas, lo que vario mucho en los repuestos que se tenia
en stock, la empresa se tuvo que abastecer de nueva mercaderia para solventar

las necesidades del mercado.
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e (A quésegmento de mercado se dirige laempresa en la que trabaja?

El segmento al que nos dirigimos en el almacén es al personal que labora
en moto ya que, mucha gente posee una de estas para trabajar o de transporte.
También tenemos clientes que ocupan sus motos para deporte, pero el segmento

principal es de transporte y trabajo.

e ¢Ha introducido tecnologia en las actividades la empresa en la que

trabaja?

Muy poco, se usa una computadora para poder realizar pedidos, la
facturacion es manual, es decir, no estd computarizada, no se usa otro método

de pago como para tarjetas de crédito o débito, nada mas se recibe efectivo.
e ¢;Qué repuestos son los que sufren dafios frecuentemente?

Lo que con mayor frecuencia se vende son tubos y partes del motor como
el brazo de biela, pistones, rines, etc., tomando en cuenta que nuestros clientes

son personas que se transportan o trabajan en motos.

e /;Los repuestos que generalmente adquieren los clientes de que

procedencia son?
Tengo entendido con son chinos en su mayoria.

e ;Qué tipo, modelo, marca o cilindraje son las motos que

constantemente se ven en las calles de la ciudad?

Modelos o marcas es muy dificil enumerar ya que son muchisimas,

generalmente se usan motos chinas para diferentes actividades.

e Enddlares ¢ Cuadl es el consumo mayor y el menor que puede realizar

un propietario de una motocicleta?

Un consumo alto puede ser la reparacion de un motor gastando
aproximadamente $200, y un consumo pequefio puede ser una tapa de aceite,

un cable que son repuestos de $1,50 y $0,50 centavos.
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Colaborador 4: Carlos Fierro.
Cargo: Propietario-Mecanico de taller de servicio técnico especializado.
Edad: 54 afos.

e (Cuantos afios de experiencia tiene como prestador de servicio

técnico especializado?
Tengo 25 afos de experiencia.

e Desde que usted inici6 como prestador de servicios de mecanica,

¢,Qué evolucién hatenido el mercado?

La evolucion ha sido muchisima, por ejemplo, anteriormente la mecanica
era para motores de dos tiempos, es decir, motores que cumplen los 4 ciclos de
combustion que son admision, comprension, explosion y escape, pero mezclan
gasolina y aceite para su funcionamiento, mientras que ahora se trabaja solo con
motores de cuatro tiempos que también realizan los cuatro ciclos, pero solamente
con gasolina lo que es menos contaminante. Esto ha requerido que quienes
trabajamos como prestadores de servicios mecanicos nos sigamos preparando

para estar a la par con lo que sale en el mercado.

También, el cambio se ha visto en la procedencia de las motocicletas en
un inicio trabajabamos con motocicletas japonesas como las Yamaha,

actualmente el mercado es netamente chino.
e ¢Haintroducido tecnologia que le ayude a mejorar su servicio?

No, mayormente las mecanicas de la ciudad son de clase baja lo que no

nos ha permitido introducir tecnologia.

e ¢;Cual es la actividad principal de uso de la motocicleta de sus

clientes?

Mis clientes mayormente usan sus motocicletas como medio transporte

para trabajo como los delivery’s.
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Cgot
e (Quétipo de motocicletas son las que repara con mas frecuencia?

Motocicletas chinas ya que, esas son las que mas hay en la ciudad. Estas
motos pueden ser de cross como las conocemos en el mercado o también las
panaderas. Las de cross no necesariamente son para esta actividad, pero son
motocicletas altas a diferencia de las panaderas que son bajas, su eleccién

depende del gusto del dueiio.
e (Quétiempo le toma el arreglo de una motocicleta?

Dependiendo el trabajo, pero en el caso de reparar un motor si tengo todos

los materiales a mano 4 horas.
e /Tiene facilidad de encontrar los repuestos que necesita?

Si, ya que hoy en dia la tecnologia china en repuestos estd mas avanzada
gue la japonesa, lo que nos permite conseguir la mayoria de piezas que se
necesita. Esto no pasa con lo japonés ya que, la gente no compra estas

motocicletas y por ende sus repuestos se vuelen escasos.

e Usted como prestador de servicio técnico prefiere ¢Unatienda fisica

o unaen linea?

Una tienda fisica puesto que, para esas piezas que no conseguimos en el
mercado nos vemos en la obligacion de adaptar. Una mecéanica no es cambiadora
de piezas sino mas bien busca la forma de solucionar el problema que el cliente

presenta.

e Habiendo en el mercado el mismo repuesto de precio bajo y alto
¢,Cual escoge el cliente para el que usted brinda sus servicios

actualmente?

Yo lo que hago es recomendarle al cliente un repuesto que cueste un poco
mas pero que por el precio es de mejor calidad ya que, a pesar de ser repuestos

chinos estos también vienen por calidades, pero, por experiencia un cliente que
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se encarga de comprar sus repuestos en la mayoria de los casos escogera el

mas barato.

e ¢De qué procedencia son los repuestos que adquiere generalmente
para sus trabajos?

Chinos ya que, las motocicletas en su mayoria son chinas.
e (Cree que en el mercado hay variedad de repuestos?

Si, por que los motores en si son uno solo tanto en motocicletas pequefias

como en motocicletas altas, lo Unico que cambia son las marcas.

e Segun su experiencia ¢Piensa que seria factible importar repuestos

de motocicletas?

Claro ya que, el importador tiene la posibilidad de buscar los repuestos o
las copias de repuestos de motocicletas nuevas que van entrando en el mercado
y que generalmente son las que presentan problemas al momento de adquirir

productos para un arreglo o reparacion.

e Segun su experiencia ¢Cree que el cliente preferiria una empresa
comercializadora de repuestos de motocicletas que a la vez brinde

servicio técnico especializado?

Si, serialo ideal ya que, lo que mayormente se encuentra en la ciudad son
talleres que brindan mantenimiento y que se abastecen de locales comerciales
ajenos para poder realizar sus trabajos, mas no que brinden los dos servicios a

la vez.

e Tomando en cuenta sus necesidades como servidor técnico ¢Qué

recomendacion le haria a un emprendedor en importaciones?

Que ya no se fije en los comerciantes sino mas bien en los talleres. Que
brinde beneficios que ayuden a innovar en los procesos mecanicos para asi

crecer ala par. Nuestro trabajo es en equipo, si a uno le resulta una marca buena,
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no duda en comunicar al resto ya que, es una forma de garantizar el trabajo

realizado.

3.3. Definicién de la Cadena de valor del negocio
La cadena de valor, es la principal herramienta por medio de la cual, se
identifican diversas actividades tanto de generacién de valor para el cliente, asi
como de apoyo. Esta herramienta a su vez permite la identificacion de los costos
gue son parte del proceso productivo de una organizacion (Quintero & Sanchez,
2006).

Por otro lado, segun Porter (1986), la cadena de valor, ayuda a determinar
diversas maneras de generar beneficio adicional al consumidor haciendo que la
organizacion demuestre ventaja competitiva ante las demas, es decir, lo que se
busca es fluidez y cooperacion en el cumplimiento de las actividades o los

procesos principales de la empresa.

A continuacién, se muestra una ilustracion de los elementos que

conforman una cadena de valor y a su vez se describen en relacién a la empresa.

Infrastructura de la organizacion
Recursos humanos
Desarrollo de tecnologia

Compras

5 Logistica
Operacion
-
Actividades primarias

llustracion 26. La Cadena de Valor y sus actividades
Fuente: (Enciclopedia Economica, 2019)
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Actividades Primarias

Logistica Interna: la logistica interna empieza con pedidos de mercaderia
al exterior la misma que, llegada al pais, se desaduaniza y se envia a la empresa
para posteriormente almacenarla en bodega. Los productos estan listos para ser
adquiridos por consumidores finales o minoristas. Cada uno de los diferentes
repuestos, posee un cbédigo que permite a los empleados tener un registro de
existencias, ventas, etc. Una vez adquirido el producto, el cliente tiene la
oportunidad de devolverlo, siempre y cuando no se trate de ningun producto

eléctrico, no se encuentre alterado o manchado.

Operacioén: ya que la empresa se dedica netamente a comercializar, no
se podria generar valor por este lado. Pero, en caso de que el cliente necesite de
mantenimiento, se tomara en cuenta que la empresa esta en la capacidad de

asesorar, vender y reparar el problema que presente el vehiculo.

Logistica Externa: la empresa ofrece servicio tanto en la tienda fisica
como en linea por lo que, al realizar compras tradicionales no se veria involucrado
en la generacion de costos adicionales ya que, el cliente es el encargado de
transportar su compra. En cuando a compras en la tienda online, la empresa
ofrece su propio servicio de entrega por un costo adicional proporcional a la
cantidad de la compra y la lejania de la entrega. Esto cuenta siempre y cuando
el cliente no requiera del mantenimiento que se realiza dentro de las

instalaciones.

Marketing: la empresa busca una relacion directa con el cliente por medio
de redes sociales como Facebook, Whatsapp y la pagina web. Estas
herramientas, ayudaran a presentar promociones, descuentos, nueva
mercaderia, que atraiga clientes, cree un vinculo y los fidelice con la empresa. A
través de importaciones, se busca expandir el catalogo de oferta, brindando
variedad, satisfaciendo necesidades, gustos y preferencias de los clientes asi

como, abarcando una mayor parte del mercado. Con laimplementacion de varias
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formas de pago los clientes dispondran de facilidad y comodidad al momento de

adquirir sus productos.

Servicio: la facilidad y comodidad del cliente son aspectos muy
importantes a tomar en cuenta por parte de la empresa para ganar
posicionamiento en el mercado ya que, el cliente siempre vuelve al lugar donde
fue bien atendido, lo recomienda y lo hace crecer. Por esta razon, se ofrece
asesoria personalizada tanto en compras en linea como presenciales. Ademas,
en el mismo lugar se podré encontrar servicio de mantenimiento, lo que ayuda al

cliente a ahorrar tiempo, dinero y a cubrir todas sus necesidades en un solo lugar.

Actividades de Soporte

Infraestructura de la Organizacion: la empresa para una buena atencion
respondiendo a la necesidad y comodidad de sus clientes ofrece dos canales de
venta, uno por medio de una tienda en linea y otro por medio de una tienda fisica.
La tienda fisica se caracteriza por tener almacenada mercaderia necesaria para
abastecer los pedidos de los clientes. Por otro lado, en cuando a pedidos en linea,
la empresa cuenta con medios propios de transporte que facilitan el servicio y
garantizan la entrega de los productos, a su vez se cuenta con politicas que
ayudan a evitar inconvenientes en cuanto a tiempos de entrega, costo de envio,
politicas de devoluciones, etc.

La empresa, aunque en el organigrama presente mas areas de trabajo, en
un principio se necesitaran 3 personas, un gerente, un contador y un vendedor.
Conforme vaya creciendo la empresa se conformard por gerencia, area de
contabilidad, area de marketing y ventas, area de comercio exterior, mecanica,

entregas.

Recursos Humanos: El personal a futuro se enmarcaria en los sigueintes

cargos:
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Tabla 4. Funciones Gerente General.

Requisitos del puesto Detalle de funciones

e Persona con conocimientos afines e Formulacién de politicas y objetivos

al sector comercial. de la organizacion.
e Educacion superior. e Ejecutar un plan estratégico guia de
e Minimo 3 afios de experiencia en las actividades dentro de la
actividades relacionadas. empresa.
e Dinédmico, proactivo, lider. e Organizar y distribuir de la mejor

e Facilidad para relacionarse vy manera los recursos de la empresa.
negociar. e Dirigir las diferentes dependencias

de la organizacion.
e Controlar el cumplimiento de los

objetivos y actividades planteadas.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracion Propia.

Tabla 5. Funciones Contador.

Requisitos del puesto Detalle de funciones
e Educacion Superior en e Elaboracion de estados
Contabilidad y auditoria. financieros.

e Minimo 3 aflos de experiencia en e Analisis y elaboracion de reportes

actividades relacionadas. sobre estados financieros.
e Trabajo en equipo. e NOmina por pago de sueldos y
salarios.

e Actividades tributarias.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracién Propia.
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Requisitos del puesto

Detalle de funciones

e Educacion superior en Marketing.
e Experiencia minima de 1 afio en
ventas.

e Trabajo en equipo.

Supervizar el trabajo de los
vendedores.

Analizar el mercado objetivo,
nuevos gustos y preferencias,
Crear vinculos con el cliente.
Realizar actividades de marketing.

Cumplir objetivos de ventas.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracion Propia.

Tabla 7. Funciones Vendedor.

Requisitos del puesto

Detalle de funciones

e Bachiller.

e Conocimiento previo en
motocicletas.

e Experiencia minima de 1 afio en
ventas.

e Trabajo en equipo.

Crear vinculos con el cliente.
Asesoria en la solucion de
problemas.

Se integre en actividades de
marketing.

Cumplir objetivos de ventas.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracion Propia.

Tabla 8. Funciones Ingeniero en comercio exterior.

Requisitos del puesto

Detalle de funciones

e Educacion Superior en comercio
exterior.

e Conocimiento previo en
motocicletas.

e Experiencia minima de 3 afos.

e Trabajo en equipo.

Estudiar las nuevas tendencias
del negocio en el mercado
exterior.

Buscar diferentes proveedores,
negociar y escoger la mejor oferta

para la importacion.
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e Negociacion.

e Dominio del idioma Inglés.

Planificar costos de logistica,
aduana, seguros, etc.

Realizar procesos de importacion.
Trabajar en el proceso logistico
interno 'y externo de la

mercaderia.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracion Propia.

Tabla 9. Funciones Ingeniero en sistemas.

Requisitos del puesto

Detalle de funciones

e Educacion Superior en Sistemas.
e Experiencia minima de 3 afios.
e Trabajo a presion.

e Trabajo en equipo.

Disefiar sistemas informaticos y
sitios web.
Mantenimiento  continuo  de
sistemas.

Optimizar datos internos de la
empresa.

Generar reportes informativos de

la empresa.

Fuente: Estudio de Mecado. Elaboracién Propia.

Desarrollo de Tecnologia: catalogo y compras virtuales por medio de la

pagina web. También, a traves de esta pagina se brinda asesoria personalizada

a quien lo necesite por medio de un vendedor virtual. Ademas, esta herramienta

es indispensable para el manejo de inventarios por parte de la empresa.

Compras: busqueda de proveedores y adquisicion de mercancia a través

de importaciones ya que, al ser esta la actividad principal de la empresa, se debe

tener claro por medio de un estudio de mercado que productos son de alta

rotacidon y asi matener un stock mas acertado de los mismos.
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Las importaciones se realizardn trimestralmente ya que, es el tiempo que

se demora el arribo de la mercancia al puerto del pais, es por eso que se debera

tomar muy en cuenta el stock necesario para cubrir las necesidades de los

clientes por tres meses.
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4. CAPITULO IV: COMERCIO EXTERIOR Y REGIMENES
ADUANEROS

4.1. Conceptualizacién de Comercio Exterior
El comercio exterior se puede definir como una practica econémica
caracterizada por la compra, venta o intercambio de materiales, productos,
servicios, etc., es decir, implica el negocio de una cosa por otra, que

generalmente es dinero (Ucha, 2012).

4.1.1. Caracteristicas del Comercio Exterior
Segun Ucha (2012), entre las caracteristicas principales de comercio

exterior tenemos las siguientes:

e Ingreso al pais exportador de moneda extranjera (divisas), ya que, por la
venta de bienes o servicios recibe a cambio una suma de dinero que
corresponde a la moneda de uso comun del pais importador.

e Los paises a realizar actividades de comercio exterior deben presentar
una economia abierta, es decir, permitir el ingreso de bienes y servicios
provenientes de otros paises.

e Libertad comercial y eliminacion de prohibiciones y limitaciones
fronterizas. La industrializacion, la explosion del comercio y la integracion
econdmica entre paises han ayudado a que el comercio exterior alcance

importancia y relevancia para los paises por el ingreso de dinero que trae.

4.2. Conceptualizacion de Importacion
4.2.1. Importacion
Segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador SENAE (2017),
importar es una accién por medio de la cual, se reciben mercancias de paises

extranjeros con el cumplimiento de diversas formalidades y obligaciones
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impuestas por la aduana del pais receptor, dependiendo del régimen aduanero

en el que se considera la importacion.

Importar permite que el consumidor obtenga beneficios pues, adquiere
productos que en su pais de origen no hay o simplemente en el exterior son mas
baratos y de mejor calidad. El adquirir productos mas econémicos permite que el
consumidor ahorre 0 gaste en otros productos que puedan ser de necesidad
también; pero se debe tomar en cuenta que para el pais importador no es del
todo bueno ya que, se pone en juego la industria local (Alvarez, 2013).

4.2.2. ¢Quiénes pueden importar?
“Pueden Importar todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas
0 extranjeras radicadas en el pais que hayan sido registrados como importador
en el sistema ECUAPASS y aprobado por la Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador” (SENAE, 2017).

4.2.3. Registro de Importador
Después de obtener el RUC, el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador

(2017), indica lo siguiente:

Paso 1: se debe obtener un certificado digital para la creacion de la firma
electronica la misma que puede ser concedida por el Banco Central del Ecuador

0 Security Data.

Paso 2: registro en el ECUAPASS donde, se llenan datos como:
Actualizacidon de base de datos, creacion de usuario y contrasefia, aceptacion de

las politicas de uso del sistema, registro de la firma electrénica.

4.2.4. Requisitos para importar

En el pais, los pasos previos realizar actividades de importacion son:
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Trdmites de
desaduanizacion de
mercancias

)

-ﬂ* Registro de
a Importador en
E sistema

Conocer restrincciones
I de productos a
importar

Contar con la asesoriay
servicio de Agentes de
Aduanas autorizados por
Senae

Transmitir la declaracién
aduanera de importacién
(DAI)

Para conocer si el producto a
importar estd sujeto a
restricciones o es de prohibida

Obtencién del
Certificado Digital
para firma

electrénica (Token)

El Banco Central de Ecuador -
BCE, ofrece este servicio, el

cual es necesario para la
firma electrénicade la

| Instalacién del informdtico Importacidn, se Ingresa a fa
consulta del arancel, ubicada
Ecuapass aduanero en el sistema Ecuapas.

Para tal efecto se cuenta
con un Navegador
basado en Mozilla
Firefox, permite instalar
y configurar
complementos
necesarios de JAVA,
Flash Player y PKI
automdticamente, a fin
de poder acceder a
Ecuapass de manera

Las personas naturales o
Jjuridicas, ecuatorianas o
extranjeras radicadas en
el pais deben registrarse
como importador en el
sistema Ecuapass.

Declaracion de Importacion.

www.bce.fin.ec

inmediata.

www.aduana.qob.ec/sen
ae-browser-descargas/

llustracion 27. Pasos previos a la importacion
Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2017.

Ahora, explicado por Importardechina.club (2020), los tramites necesarios

gue se debe seguir antes de realizar cualquier actividad de importacion son:

o El estado fiscal debe estar en regla con el SRI.

o Obtener el RUC emitido por el SRI ya sea una persona Natural o juridica.

o Elimportador debe contar con el certificado digital para la firma electronica
y autenticacion.

e Se debe inscribir en el padron de importadores. Registro en el Portal
de ECUAPASS.

4.2.5. ¢(Qué es el ECUAPASS?
Sistema aduanero que permitira a los Operadores de Comercio Exterior
realizar operaciones aduaneras de importacion y exportacion (Aduana del

Ecuador, s.f.)
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4.3. Mercancia a importar

Con base a la encuesta de estudio de mercado realizada en el capitulo
anterior, los aceites y llantas tuvieron méas eleccién por parte de los encuestados
sin embargo, estos productos son mas faciles de conseguir que los repuestos de
diferentes motocicletas que existen en la ciudad por lo que, la partida a usar para
la importacion de repuestos para motocicletas se encuentra en la secciéon XVII
Materiales de Transporte, Capitulo 87 llamado vehiculos automoviles, tractores,
velocipedos y demas vehiculos terrestres; sus partes y accesorios.

La denominacion para repuestos es 8711.20 definida como: Con motor de
émbolo (pistén) alternativo de cilindrada superior a 50 cm?, pero inferior o igual a
250 cmd.

4.3.1. Restricciones de los productos a importar
Para saber si los productos a importar estan habilitados, se reviso en la

pagina https://www.aduana.gob.ec/, en la opcidon Servicios para OCES - consulta

arancel. Aqui se tomo informacion relacionada a la partida 8711.20.00.99 referida
a los demas, RTE INEN 136. Aplica Unicamente para motocicletas y tricimotos

con inicio de vigencia desde 01/Sep/2017.

C A Noseguro | ecuapassaduana.gob.ec/ipt_serverfipt_flex/ipt_aranceljsp a %« @ :
Adm. de nomendhtura y camctersticas de mercancas

Vigencia Vigencia

Adm. de romendatura y caractarisicas de mercancias.

llustracion 28. Administracién y caracteristicas de mercancia.
Elaboracion Propia.
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@ A Nosequro | ecuapassaduanagob.ecfipt_server/ipt flex/ipt aranceljsp a #« @ :

Adm. de nomenchtura y camctersticas de mercancis

Codigo de Uridad Fisica

i | Tipo de Informacion Asodada a ks Mercanda

llustracion 29. Tipo de Informacién Asociada a la Mercancia.
Elaboracion Propia.

‘Consulia de las mercandias de resiriccion y prohibicion x

Resultado : 29

Codigo de Régimen Tipo de Restriccion Cédigo de Institucién %::]'ﬂlus:; C':;‘:':;‘;Eigg:ﬂl F:(:':!id;es:ifu Tgt‘ﬁg‘lﬁg: Tlif::
IMPORTACION A CONSUMO PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR DCcp NINGUNO 09/Feb/2018 I

REPQOSICION DE MERCANCIAS COI PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR pce NINGUNO 09/Feb/2018 m |
ADMISION TEMPORAL PARA REEXH PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR DCP NINGUNO 09/Feb/2018 i
ADMISION TEMPORAL PARA PERFE PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR pce NINGUNO 09/Feb/2018 I
FERIAS INTERNACIONALES PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR Dce NINGUNO 09/Feb/2018 I
REIMP. DE MERCANCIAS EXPORTA PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR Dce NINGUNO 09/Feb/2018 I
REIMPORTACION DE MERCANCIAS PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR DcP NINGUNO 09/Feb/2018 I
DEVOLUCION CONDICIONADA PROHIBICION COMITE DE COMERCIO EXTERIOR DCP NINGUNO 09/Feb/2018 I

| TTANSFRDNTERIZO {HUAQUILLAS PROHIBICI(I]N COMITE DE COMERCIO EXTERIFR DCP NINGUNO 09/Feb/2018 | I|E
« »

llustracion 30. Consulta de las mercancias de restriccion y prohibicién
Fuente: (ECUAPASS, 2020)

Como se puede apreciar en las ilustraciones presentadas anteriormente,
para la importacién de repuestos de motocicletas enmarcadas en el régimen
aduanero de importacion a consumo, existe prohibicién por lo que se debe
presentar como requisito el DCP (Documento de control previo) que recauda
informacion necesaria para el ingreso a territorio ecuatoriano de la mercancia

importada.
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4.4, Desaduanizacion de la Mercancia
Para desaduanizar la mercancia importada es fundamental el servicio de
un Agente de aduana que es la persona encargada de presentar la DAI y todos
los documentos de importacion necesarios para nacionalizar la mercancia
(SENAE, 2017).

4.4.1. Declaracion Aduanera de Importacion
La DAl debera presentarse de manera electrénica y en casos
determinados por la Direccién General de la SENAE de manera fisica. El periodo
de presentacion no debe superar los 15 dias antes de que llegue el medio de
transporte, y no puede sobrepasar los 30 dias después de la llegada de la
mercancia. En caso de incumplir el plazo, la mercancia se vera introducida en
abandono tacito (SENAE, 2017).

Segun lo importado, se deberan adjuntar lo siguiente:

e Documentos de Acompafiamiento: documentos de control previo al
embarque de la mercancia, se debe tener en cuenta el cumplimiento de
cualquier requisito previo, por ejemplo, el Certificado INEN si aplicase
(Importardechina.club, 2020).

o Certificado INEN: Documento entregado a empresas que solicitan
la certificacion de alguno o todos los productos que ofertan en el
mercado. De esta manera garantizan que los
productos cumplen con las normas nacionales, internacionales y
reglamentos técnicos aplicables (Portal Unico de Tramites
Ciudadanos, 2020).

e Documentos de Soporte: informacion base para la Declaracion
Aduanera de Importacion (DAI) ya que se conforman de: Factura
comercial; documento de transporte, este depende de cémo se traslada la

mercancia a su destino, puede ser por via aérea, terrestre o maritima;
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certificado de origen de ser necesario, lista de empaque, pdliza de seguro
(Importardechina.club, 2020).

Una vez emitida la DAI, el sistema informéatico del SENAE otorgara un
ndamero de validacion y el canal de aforo correspondiente, el mismo que puede
ser automatico, documental y fisico y depende del andlisis de perfiles de riesgo
(SENAE, 2017).

4.5. Pago de Tributos por importacién
Segun el pago de aranceles depende del tipo de mercancia que se esta
importando y la partida arancelaria en la que estd enmarcada, estos pueden

ser:

e Arancel Ad-Valorem: es un porcentaje que varia de acuerdo al tipo de
mercancia. Se aplica a la suma del CIF = Precio FOB + Seguro + Flete.

e Arancel Especifico: es un importe fijo en dolares por unidad de medida
del producto a importar (kg, metros, pares, etc.).

e Arancel Mixto: combinaciéon del Ad-Valores vy la tarifa especifica.

e Salvaguardias: valor a pagar como medida de seguridad de la industria

nacional ya que, se ha incrementado las importaciones.

En cuanto a las tasas a pagar por importacion tenemos:

e FODINFA (Fondo de desarrollo infantil): es el 0,5% del valor del CIF =
Precio FOB + Seguro + Flete..

e |ICE (Imp. alos Consumos Especiales): este porcentaje varia segun lo
importado.

e IVA (Imp. al Valor Agregado): es el 12% de la suma del: CIF +
Ad.Valorem + A.Especifico + FODINFA + ICE + Salvaguardia
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A continuacion, se presentan los valores de tributos a pagar por la

importacién de repuestos que el sistema ECUAPASS indica.

Resulado 1 &

Subpartida | CO00 e Suplann | Codioe de Tibutn | Lo0 e o e | e e e e R e | meanen, e
8711200099 0000 0003 ARANCEL ADVALOREM BASE IMPONIBLE 01/Septf2017 31/Dic/3000 30
8711200099 ooao 0002 ANTIDUMPING BASE IMPONIELE
8711200059 0000 0003 FONDINFA BASE IMPONIBLE
8711200099 BASE IMPONIBLE
8711200099 BASE IMPONIELE 0
8711200059 BASE IMPONIBLE 0
8711200099 ooao 0002 AEC BASE IMPONIELE 0
8711200099 o000 0003 A BASE IMPONIELE 12 q
8711200059 0000 0003 INCREMENTO ICE BASE IMPONIELE o |¥

[T I [»

llustracion 31. Consulta de tributos fijos. Partida 8711.20.00.99
Fuente: ECUAPAS (2020)

4.6. Regimenes Aduaneros
Segun el SENAE (2017), los regimenes aduaneros se refieren al
“tratamiento aplicable a las mercancias, solicitado por el declarante, de acuerdo

a la legislacién aduanera vigente”

Ademas, estos regimenes se clasifican en regimenes de importacion,
exportacion, otros regimenes aduaneros y regimenes de excepcion. De acuerdo
a la actividad comercial a realizar por la empresa a continuacion, se muestra la

clasificacion de los regimenes de importacion que se manejan en el pais:

¢ Regimenes de no transformacion
o Importacion para el Consumo.
o Admision Temporal para Reexportacion en el mismo estado.
o Reimportacién en el mismo estado.
o Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria.
o Deposito Aduanero.
e Regimenes de transformacion
o Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo.
o Transformacion bajo control Aduanero.

o Almacén especial.
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4.6.1. Régimen de Importacion para el consumo
A continuacion, se define el régimen de importacién para el consumo ya

que, este seria en el que se enmarca la actividad a realizar por la empresa.

Es el régimen aduanero de ingreso definitivo de mercancias al pais,
cuyos procedimientos para su aplicacion seran establecidos por el
Director General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Las
mercancias ingresadas bajo este régimen podran circular
libremente en el Territorio ecuatoriano una vez satisfecha la
obligacion tributaria aduanera (SENAE, 2017).
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5. CAPITULO V: MODELO DE NEGOCIOS METODOLOGIA
CANVAS

5.1. Analisis del Entorno

5.1.1. Analisis PEST

5.1.1.1. Politico

En cuanto a la situacion politica del pais, los ultimos afios han sido

caracteristicos por los casos de corrupcion de funcionarios tanto del gobierno
actual como del anterior, lo que ha generado mucha desconfianza en la poblacién
para las elecciones que se avecinan en febrero del 2021 y a su vez, se ha
demostrado una mala imagen del pais ante el mundo. A causa de la pandemia,
se ha aprobado la Ley Orgéanica de Apoyo Humanitario el 22 de junio del 2020,
en la cual se toman en cuenta temas relevantes como la reduccion de jornada
laboral y acuerdos, despidos por fuerza mayor, cobertura de salud en el IESS,
prérroga de pago de deudas, pensiones educativas, suspension de matriculacion

y revision vehicular, pensiones vitalicias, etc. (El Comercio, 2020).

Por otro lado, para el 2017 se eliminaron las salvaguardias que
principalmente afectaron a las importaciones de bienes de consumo. La
eliminacién de este impuesto ayudo al desarrollo del sector comercial en el pais
ya que, se abarataron los costos de importacion. Algunos productos que fueron
afectados por este impuesto son vehiculos, electrodomésticos, prendas de vestir,
tecnologia, etc. (SENAE, 2017).

5.1.1.2. Econdmico
La situacion Econdmica del pais no ha sido la mejor en el afio 2019 y
gracias a la pandemia por COVID-19 se ha visto perjudicada mas aun en este
afio 2020. Estudios del Banco Mundial arrojan que tanto la econdmica
ecuatoriana como la mexicana tendrian la mayor caida del PIB (6%

aproximadamente) en América Latina. Se dice que, en caso de ser como se
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presenta anteriormente, para Ecuador esta crisis sera aun peor que la de 1999
donde el PIB cay0 a 4,7% (Correa, Izquierdo, & Garcia, 2020).

A pesar de los malos antecedentes, el Banco Mundial estima que para
2021 y 2022 el crecimiento del PIB sea del 3,2% y 1,5% respectivamente
tomando en cuenta que estos resultados estan de la mano de otros factores como
lo son la caida del precio del petréleo, la disminucién de las exportaciones, el
desinterés de los turistas por viajar al pais a causa de la emergencia sanitaria,
asi como, la reduccion de las remesas que provienen de paises extranjeros

(Correa, Izquierdo, & Garcia, 2020).

Por otro lado, en la figura 3 se puede apreciar como ha fluctuado la
inflacion desde el 2012 con un 4,16% llegando al 2019 a una deflacién de 0,07%.
Se debe considerar que en los repuestos de motocicletas se aplican impuestos,
lo que encarece el producto. Esto incide en las ventas de los minoristas ya que,
el cliente busca un lugar con la oferta mas barata para poder adquirir sus
productos, ademas de tener poder sobre en el precio de venta dispuesto por el

oferente.

Inflacidn
4,50%  4,16%
4,00% 3,67%
3,38%
3,50% ’
3,00% 2,70%
=2
O 2,50%
(@]
é 2,00%
O\Zo 1,50% 1,12%
1,00%
0,50% 0,27%

-0,20% -0,07%
0,00%
050% 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
AROS

Figura 3. Inflacién anual 2012 — 2019
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2020)
Elaboracion Propia.
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5.1.1.3. Social

Las importaciones y demanda de motocicletas en los ultimos afios como
se indic6 en el capitulo 1 han estado en constante crecimiento, y en la actualidad
en consecuencia de la pandemia por COVID-19 muchas personas vieron a este
tipo de vehiculo como una oportunidad de trabajo y de ahorro. El gran uso y las
nuevas oportunidades permitieron que, la comercializacion de repuestos, asi
como motocicletas se dispare. Esto principalmente se puede apreciar en cuanto
a servicios de delivery o entregas a domicilio. Muchas empresas han
implementado este servicio para poder sostener sus negocios, ofreciendo

seguridad al no tener que salir de casa para adquirir los productos.

5.1.1.4. Tecnoldgico

En el pais y especificamente en la ciudad, el comercio se ha realizado de
una forma tradicional, es decir, negocios que han crecido empiricamente y han
logrado sus metas por la experiencia que han adquirido en el tiempo. Sin
embargo, la tecnologia ha sido reconocida como una herramienta necesaria para
el desempefio eficiente de las mismas por lo que, una parte pequefia de
empresas ya la han implementarlo en sus procesos generando valor y
participacion en el mercado. Actividades para las que hoy en dia se usa la
tecnologia son por ejemplo control de inventarios, bases de datos de clientes,
marketing y publicidad, procesos contables, control de ventas, creacion de
paginas web entre otros. Esto ha permitido a las empresas ser rapidas y
eficientes en el uso de recursos, a mejorar el analisis datos para la toma de
decisiones, innovar y hasta reconocer las debilidades para adaptarlas a las

necesidades de sus clientes.
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5.1.2. Entorno Micro
5.1.2.1. Oferta

Para este apartado, se tomd como referencia la base de datos del Servicio
de Rentas Internas para identificar empresas que se dediquen a la
comercializacion de repuestos de motocicleta. En el capitulo 1 se indica el
proceso de identificacion.

5.1.2.2. Demanda
El calculo de la demanda se determina en base a los resultados obtenidos
en la encuesta de estudio de mercado. Con un total de 373 encuestas aplicadas
a propietarios de motocicletas se ha identificado que 116 es decir, el 31,1%
pertenecen a motocicletas de gama alta mientras que, 257 representado por el
68,9% pertenecen al segmento de motocicletas de gama baja.

Como se habia indicado en el capitulo 1, el nUmero de motocicletas

matriculadas en la ciudad de Cuenca hasta finales del 2019 es de 12.862.

Tomando en cuenta el segmento al que la empresa se dirige y los datos

obtenidos con el estudio de mercado, se presenta la siguiente tabla:

Tabla 10. Demanda

Gama Porcentaje (Encuesta) Total

Alta 31,1% 4.000
Baja 68,9% 8.862
12.862

Fuente: Estudio de Mercado. Elaboracion Propia

Por lo tanto, en la ciudad, el segmento de mercado al que se dirige el
modelo de negocio actualmente es de 8.862 motocicletas sabiendo que este

valor se determina solamente en base a motocicletas matriculadas por lo que, se
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debe mencionar que también existe una parte de vehiculos no matriculados pero
gue cumple con las caracteristicas a las que se dirige la empresa. A su vez, esto
no indica que todos sean demandantes de productos de nuestra tienda, esto nada

mas se refiere a un mercado tentativo.

En un inicio se puede plantear como meta llegar a cubrir el 4% del
mercado, representado por 355 motocicletas. Esto se refiere a personas que
adquieran sus productos propiamente en la tienda fisica o en linea de nuestra
empresa. No se deja de lado la posibilidad de que existan minoristas que deseen
adquirir nuestros productos.

5.1.2.3. Ambiente del negocio
Para el funcionamiento de la empresa existen actores internos y externos
necesarios para cumplir a cabalidad con todas las actividades. En el capitulo 1y
3 se puede encontrar el detalle de los actores que se encuentran involucrados y

una breve explicacion de las actividades a realizar por cada uno.

5.2. Andlisis de Marketing

5.2.1. Niveles del Producto

e Producto potencial: Venta fisica y online de repuestos importados de
calidad a precios asequibles. Ademas, servicio de mantenimiento dentro
de la misma empresa.

e Producto aumentado: Tienda en linea con entregas. Tienda fisica con
asesoria personalizada. Servicio de mantenimiento.

e Producto esperado: Repuestos de calidad.

e Producto Genérico: Repuestos especificos del modelo de la motocicleta.
Variedad de repuestos para adaptar.

e Beneficio Central: Mantener la motocicleta en buen estado para su uso.
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5.2.2. Estrategias de acuerdo al ciclo de vida del negocio

Estrategias de introduccion

Publicidad masiva en redes sociales como Facebook, con informacion del
nuevo servicio ofertado en la ciudad.

Regalos para los primeros clientes.

Precios especiales por introduccién, descuentos en compras realizadas

por medio de la pagina web.

Estrategias de crecimiento.

Descuentos en épocas especiales del afio.
Adecuacion de la tienda en linea para mayor comodidad del cliente.
Incorporacion de mecéanica dentro de la empresa que brinde todos los

servicios necesarios para el cliente en un solo lugar.

Estrategias de madurez

Publicidad estratégica en ciertas fechas del afo.
Sorteos entre los clientes de la base de datos de la empresa.
Seguimiento post venta como indicador de la satisfaccion del cliente a

través de encuestas.

Estrategias de declive

Determinar nuevas preferencias, para incrementar el stock y variedad de

repuestos, respondiendo a la demanda de los clientes.
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5.2.3. Marketing Mix
5.2.3.1. Producto

UNIVERSIDAD DE CUENCA

Al ser una empresa comercializadora, se puede entender claramente que

los productos a vender son realizados mucho antes por otras empresas, en este

caso, empresas extranjeras. Debido a la cantidad de modelos y marcas de motos

de uso comun en la ciudad, la empresa ofrecera variedad. El beneficio de la

empresa radica en la importacion de productos de la China ya que, debido a los

resultados obtenidos en la encuesta, la mayoria de motociclistas disponen motos

de esta procedencia y sus compras son de repuestos del mismo lugar.

Debido a la gran variedad de repuestos que existen en el mercado, a

continuacion, se presentan algunas categorias:

Tabla 11. Categorias de repuestos.

CATEGORIAS TIPOS

IMAGEN

Rodamiento Rodillos

Catalinas, cadenas,

Traccion N
pifiones
Amortiguadores,
Suspension monoshock, barras

telescopicas
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Mordazas, pastillas,

Frenos
zapatas
Pedal de Arranque,
Chasis pedal de cambio, pedal
de freno.
Cables Acelerador, embrague
‘ “
ax/g
Motor Cilindro, piston, rines |

Fuente: Estudio de Mercado. Elaboracién Propia.

5.2.3.2. Precio
En cuanto a los precios, estos varian de acuerdo a diferentes factores. En
el caso de repuestos, estos factores generalmente son la calidad, su funcién y el

tipo o marca de la motocicleta.
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Tabla 12. Precio Repuestos.

DESCRIPCION MODELO/TIPO PRECIO
Fatty GY6 150 $24,00

CG 125 $25,00

Cilindro Pite Bike $45,00
CB 250 $50,00

DTK Yamaha $75,00

Fuente: Estudio de Mercado. Elaboracion Propia.

Los precios empleados en este sector comercial se fijan en relacién al
resto de la oferta. Generalmente el precio de venta estad compuesto por el costo
de adquisicion mas un porcentaje de utilidad y el IVA. La experiencia en el
mercado es importante para comprender en qué calidad y tipo de repuestos la

utilidad puede ser mayor en relacién a otros.

La fijacion del precio de los productos es muy importante y es un punto
clave para la empresa ya que, una estrategia mal aplicada puede hacer que el

cliente prefiera a la competencia.

5.2.3.3. Plaza
La empresa, parala venta de productos busca llegar a sus clientes a traves
de un medio fisico y un digital. Con base a los resultados obtenidos en la
encuesta de estudio de mercado se determind que los consumidores finales
prefieren adquirir sus productos por medio de una tienda fisica. Esto se da
principalmente por la necesidad de constatar que el repuesto sea el requerido ya
gue, dentro del ambito de las motocicletas un mismo producto puede servir para

diferentes marcas, modelos o cilindrajes.

Debido a disponibilidad, la empresa se encontrara ubicada en la parroquia
el Vecino, Federico Guerrero 1-55 y Pio Bravo, ubicacion estratégica debido a la

gran movilidad de este sector comercial en la ciudad. Por otro lado, la venta de
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repuestos se realizara por medio de un canal directo sea para el propietario de la

motocicleta, asi como para el mecanico de confianza de cada cliente.
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llustracion 32. Ubicacion.
Fuente: Google Maps.

Otro canal de distribucion directo propuesto por la empresa es el e-
commerce ya que, al ser una importadora, esta se podria convertir en la
abastecedora de productos para empresas pequefas, creando una relacion
Business to Business por lo que, una tienda en linea seria indispensable e ideal
para ofrecer productos y satisfacer las necesidades de los clientes (empresas).
El cliente tendra la facilidad de obtener informacion directa de la pagina o a traves

de asesores digitales en caso de ser necesario.

Cabe recalcar que, por medio de la pagina web no se limitaria la venta

solo a minoristas sino también, se ofrecerian los productos al consumidor final

gue esté dispuesto a hacer uso de la plataforma.

5.2.3.4. Promocion
Para ofrecer los productos al cliente o consumidor final, se implementaran

estrategias de marketing y publicidad usando los canales de comunicacién
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preferidos por los clientes potenciales como lo son Facebook y Whatsapp, segun

las encuestas realizadas en el estudio de mercado.

5.2.3.4.1. Estrategias de promocién
A continuacion, se presentan estrategias de promocion que la empresa
puede implementar para fidelizar o simplemente tener una mejor conexién con

sus clientes. Por ejemplo:

e Interaccién constante por redes sociales por medio de concursos,
acertijos, sorteos, etc.

¢ Cliente Frecuente: tarjeta que se entregara al cliente y por medio de la cual
se ganara una bonificacion al cumplir un nimero establecido de visitas y
de cantidades de consumo en la empresa.

e Entrega de souvenirs (calendarios, llaveros) con la marca de la empresa
en fechas especiales o como incentivo por la cantidad de compra.

e Miércoles en linea: todas las entregas de compras mayores a $30
realizadas por la pagina son gratis.

e Recibe el 10% de descuento en compras mayores a $70.

Ademas, con la implementacion de la mecanica se pueden crear otro tipo

de promociones complementarias a las compras, por ejemplo:

e Por la compra de un aceite, el cambio es gratis.

e Por la compra de un par de pastillas o zapatas, gratis un ABC de frenos.

5.2.3.4.2. Plan de Medios
Uno de los principales objetivos es crear estrategias de marketing por
medio de espacios digitales que permitan introducir la empresa al sector

comercial, dando a conocer la imagen corporativa, asi como promociones y
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beneficios que puede adquirir el cliente potencial dentro de la empresa,

abarcando de esta manera mayor parte del mercado.

Una estrategia muy usada por empresas que ofrecen productos es la
interaccién continua en redes sociales como en Facebook ya que, es uno de los
principales medios de comunicacion de uso diario. De esta manera, el cliente
sentira la presencia de la empresa permitiéndole escogerla cuando le sea
necesario. Cabe aclarar que este medio permite llegar a personas que cumplen
con las caracteristicas que la empresa busca, lo que ayuda a que sea mas real

el segmento al que se dirige.

Por otro lado, en el caso de Whatsapp al ser un medio mas personal, las
promociones o comunicados difundidos seran exclusivamente para clientes
frecuentes que formen parte de la base de datos y que cuenten con beneficios
por su actividad dentro de la empresa. Se debe mencionar que este medio no es
el adecuado para publicidad o promociones por lo invasivo que puede llegar a

ser, es por esta razon que este medio se usara con exclusividad.

A continuacion, se presenta un plan de medios, de la inversion estimada

para el alcance que busca la empresa.

Obijetivo Dar a conocer la imagen corporativa de Motocentro asi como, los beneficios, promociones y
descuentos que ofrecera en el mercado. Con esta misma metogologpia la empresa podra dar a
conocer el stock nuevo y disponible con el que cuenta.

CLASE DE| VEHICULO INVERSION [INVERSION | INVERSION

MEDIOS |DE MEDIOS ALCANCE FRECUENCIA UNITARIA | MENSUAL ANUAL
377 - 1,1 mil personas T
Redes Facebook por dia publicacion diaria| $ 10,00 | $ 40,00 | $ 480,00
Social . j
oclales Wha_tsapp Clientes de la empresa 1 mensaje $ - $ 1590 $ 190,80
Business semanal
TOTAL| $ 670,80

llustracién 33. Plan de Medios
Fuente: Elaboracién propia.

5.2.3.4.3. Pagina Web
Otra herramienta muy importante para la difusion de informacion es la

pagina web. Por medio de esta se podra tener una relacién directa con minoristas,
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asi como el consumidor final que lo desee. La pagina sera un espacio amigable
gue permita al cliente sentirse cdmodo y satisfecho al momento de buscar o

adquirir productos.
Las principales pestafias con las que contara la pagina son:

e |Inicio/Pagina Principal: en esta pestafia se encontrard la imagen

corporativa de Motocentro.

INICIO SERVICIOS NOSOTROS CONTACTO TIENDA POLITICAS

puestos y Agcgsorrlos para Motocicletas

A .
llustracién 34. Pégna incipal
Fuente: Elaboracién Propia.

e Servicios: esta pestafia indicara los servicios que la empresa ofrece
como son: tienda fisica, variedad de repuestos importados, entrega

inmediata o a domicilio en caso de compras en linea.

SERVICIOS

& m

TIENDA REPUESTOS Y ACCESORIOS ENTREGA A DOMICILIO

Disponemos de una tienda Amplia variedad de Pedidos on-line con entrega a
fisica para asesorfa repuestos y accesorios para domicilio
personalizada motocicletas

llustracién 35. Servicios.
Fuente: Elaboracién Propia.
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e Nosotros: esta pestafia presentara informacion sobre la filosofia de la

empresa, asi como los logros planteados a corto y largo plazo.

INICIO S NOS( 5 CONTACTO

llustracion 36. Nosotros.
Fuente: Elaboracion Propia.

e Contacto: en esta seccion el cliente puede enviar inquietudes para ser
resueltas dentro de la empresa. A su vez se encontrara informacion de
la tienda fisica, asi como un mail, nimero de contacto y horario de

atencion.

INICIO Sl 05 NOSOTROS CONTACTO TIENDA POLITICAS

ENCUENTRANOS

Federico Guerrero 1-55 y Pio Bravo
importadera_motocentro@gmail.com

Tel: 4123126

HORARIO

Lun-Vie: 9 am - 6 pm

Sabado: 9 am -2 pm

Domingo: Cerrado

llustracion 37. Contacto.
Fuente: Elaboracion Propia.

e Tienda: esta pestafa le permite al cliente visualizar lo que la empresa
tiene disponible, es decir, por medio de secciones se encontrara el stock
de repuestos ofertados. Cada item tendra una descripcion, medidas y
caracteristicas que permitan al cliente escoger el producto. Una vez
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seleccionado, la pagina presentara diferentes formas de pago que se

acoplen a las posibilidades o necesidades del consumidor.

INICIO SERVICIOS NOSOTROS CONTACTO TIENDA POLITICAS

Repuestos
Llantas
Baterfas
Lubricantes
Eléctricos

Accesorios

llustracion 38. Tienda.
Fuente: Elaboracion Propia.

e Politicas: esta pestafia contendra directrices logisticas que la empresa

plantea para evitar inconvenientes con el consumidor.

INICIO SERVICIOS NOSOTROS CONTACTO TIENDA POLITICAS

Términos y Condiciones

Politicas de Privacidad
Motocentro se encuentra ubicado en la FedericoGuérrero 1-55 y | ictualmente
los clientes realizan sus compras normalmente. La empresa, Politicasde Compra e comercio
electrénico tanto para la ciudad como el pals, realizande entregas ¢ Dorgmayor y.
menor.
Motocentro presenta un catélogo electrénico que describe l@siearacteristicas més relevanigs de sus
productos, permitiendo a sus clientes tomar decisiones en cuante*a marca, disefio, color, t@mano
dependiendo de su necesidad. Esto se realiza por medio de una clasificacién estratégica que facilitalla
bisqueda para el cliente. Esta pagina permitird la actualizacion de los stocks'deinventarios en tiempo
real, lo que evitard inconvenientes por faltantes al momento de despachar”los¥productos para la
entrega.
Para generar la factura y posterior entrega de la compra, el cliente proporcionaré informaeién como

Devolucién - Cambio

nombre, cédula o RUC, direccién, nimero de teléfono (celular/convencional), correo electrénico yala
direcci6n de entrega

La empresa indicaré una fecha y hora tentativa para garantizar la recepcién del pedido; en funcién de
esto el cliente debe indicar el nombre y nimero de quien recibiré. Para seguridad del cliente los datos
proporcionados serén de absoluta confidencialidad de la empresa. (Revisar politicas de privacidad).

En caso de generarse algin problema se brinda la opcién de atencién al cliente para solventar
cualquier inconveniente.

llustracién 39. Politicas.
Fuente: Elaboracién Propia.

5.2.3.5. Personas
Se refiere al personal necesario y capacitado para brindar una buena
imagen y un buen servicio al cliente por lo que, el equipo de trabajo estara
conformado con personas competentes y preparadas para brindar asesoria y

soluciones ante las necesidades o problemas presentados por los clientes.
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Ademas, estaran enfocados en cumplir las metas planteadas por la empresa para

un mejor desarrollo y crecimiento en el mercado.

Por otro lado, el equipo dispondra de capacitaciones que le permitan estar
a la par con el entorno; innovando y mejorando constantemente en atencién y
servicio al cliente. En el capitulo 1 y 3 se encuentra mas a detalle la lista de

involucrados necesarios en la empresa para su buen funcionamiento.

5.2.3.6. Evidencia Fisica
Para brindar una buena experiencia al momento de adquirir productos, la
empresa ofrecera un espacio amplio y seguro para comodidad de sus clientes.
El lugar estara dividido en secciones para exhibir la mercancia disponible,
generando facilidad y rapidez para el vendedor al momento de buscar lo que el
cliente necesita. De igual forma, el personal que dispondra la empresa estara
capacitado para brindar soluciones y alternativas en caso de ser necesario por

parte del cliente.

Todo el personal dispondra de un uniforme que le permita sentirse parte

de la empresa y le brinde comodidad para la ejecucion de sus actividades.

En cuanto al espacio virtual, la pagina estara adecuada para que el cliente
encuentre con facilidad el producto que estd buscando. Estara dividida en
secciones o categorias donde cada item dispondra de una descripcién, medidas,

colores que ayuden al cliente a estar conforme al momento de realizar el pedido.

Para pedidos en linea, la empresa contara con un vehiculo, que brinde
seguridad y confianza desde el despacho de los productos hasta el momento de

la entrega de la mercancia.

A continuacion, se presenta una simulacion sencilla de como seria la
tienda fisica. A pesar de que la primera importacion sea netamente de repuestos,
conforme vaya creciendo la empresa se implementardn nuevas lineas de

productos.
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ESTANTERIA

ESTANTERIA

ESTANTERIA
ESTANTERIA
ESTANTERIA

MECANICA

VENDEDORES/CAJEROS

ENTRADA SALIDA
ENTRADA/SALIDA

llustracién 40. Instalaciones.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.2.3.7. Procesos
A continuacion, se presentan procesos claves que manejara la empresa

para ofrecer un buen servicio.

Importadora Motocentro Proveedor Agente de Aduana Transporte

Recibe |:3 Se enviaa
mercancia bodegas
Busca un
praveedor
Presenta

Realiza tramites \
de .
> catdlogo de desaduanizacion Fin
productos Si
Y
Revisa catdlogo ¢Esta todo
y escoge en orden? [
productos

no —‘—
Ubica en partida
arancelaria

—

i Tiene
disponibilidad?

_ | Negociacion de
mercancia

|

Pacta método de

& pago

Realiza el pago
Se genera la
-

> Factura o
comprobante

\

Envia

O

llustracién 41. Proceso de Importacién.
Fuente: Elaboracion Propia.
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CLIENTE

PAGINA WEB

EMPRESA

Cliente ingresa a
la pagina

iCliente
tiene una
cuenta?

Emite la factura

Se despacha el

~—

f

Selecciona la
forma de pago

Crea una cuenta

¢ Esta de
acuerdo ?

Y

{== Inicia sesién T

. Se genera la nota
de venta de los
productos

Y \._T“\

Busca el
producto que
necesita

Ingresa datos
del cliente y de
la entrega

i

Confirma la
compra no

N——

1

Agrega al carrito
de compras

producte que
busca?

pedido

|

Se envia el
pedido

|

Se confirma el
pago

|

Se entrega el
pedido

|

Fin

llustracion 42. Proceso de compra en Tienda Fisica.

Fuente: Elaboracién Propia.

L
= ] Revisa
Escoge
d asesor P’Dgum que producto pedido
usca
[
4 ¥

a4

% 9 ; ‘ : '
Ensefia el

o w
% % producto Z?gtd'ﬂ:ls‘ — Despacha} »| Entrega }—p Fin
< —

>  ———

llustracion 43. Proceso de compra en linea.
Fuente: Elaboracion Propia.
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5.2.4. Variables del servicio

5.2.4.1. Marca

Tabla 13. Marca de la Empresa.

MOtO

ceniro
Nombre Importadora Motocentro
Slogan Nuestra experiencia es tu garantia.

Fuente: Elaboracién Propia.

5.2.4.2. Envasey etiqueta
Los envases mas comunes usados para cubrir los repuestos son las cajas
de carton y las fundas plasticas. El tipo y tamafio del envase depende del
repuesto, por ejemplo, para cilindros que son repuestos pesados lo
recomendable es una caja mientras que, para catalinas generalmente se usan

fundas pléasticas.

Por otro lado, para comodidad y registro de inventarios, los repuestos
llevaran una etiqueta que consta principalmente de un codigo de barras y 9
nameros que son el caracter con el que se encuentra registrado el producto
dentro de la empresa. Ademds, consta con una pequefia descripcion del

producto, el logo de la empresa e informacion adicional sobre la importadora.
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llustracion 44. Caja de cartén.
Fuente: Elaboracion propia.
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llustracién 45. Envase Plastico.
Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 46. Etiqueta de productos.
Fuente: Elaboracion propia.

5.2.4.3. Tamaino, estilo y disefio
En este apartado mas que hablar de tamafos, estilos y modelos, hace

mencioén al tipo de repuestos a importar.

Para abarcar a la mayor cantidad del mercado se ha determinado que los
repuestos a importar seran repuestos genéricos de motocicletas de cilindrajes
150, 200 y 250 ya que, en cuando a repuestos internos la mayoria de
motocicletas chinas independientemente la marca, el modelo o cilindraje

comparten los mismos repuestos.

Con la importacion de repuestos internos geneéricos se abarcaran
diferentes marcas como lo son: Axxo, Daytona, Dukare, Factory, Motor 1, Ranger,

Sukida entre otros.

En cuanto a repuestos externos, se debera tomar en cuenta cada marcay

modelo puesto que, no es la misma situacion que el caso anterior.
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5.3. Plan Estratégico
5.3.1. Analisis Estratégico
5.3.1.1. Mision
Somos una empresa importadora y distribuidora de productos originales y
alternativos de calidad en la ciudad de Cuenca, dedicada a satisfacer las
necesidades de repuestos de motocicletas de nuestros clientes. Con la
implementacion de servicios adicionales de mantenimiento y tecnoldgicos
buscamos brindar un servicio completo, cémodo y Optimo, con precios

competitivos a través de un equipo de trabajo calificado.

5.3.1.2. Visién
Para el 2023, ser una empresa reconocida en la importacion y
comercializacion de repuestos de motocicletas en la ciudad, buscando la
expansion al pais, brindando productos y servicios de calidad en contribucién al
crecimiento continuo y la generacion de rentabilidad, por medio de la
investigacion e innovacion tecnologia, en beneficio de los clientes y la

comunidad.

5.3.1.3. Valores

e Respeto: enimportadora Motocentro a todas las personas se las trata por
igual, se valora el trabajo de cada uno, asi como se corrige errores cuando
los hay de esta manera las personas se sienten aceptadas y siguen
desarrollando sus capacidades tanto personales como laborales.

e Responsabilidad: ofrecer productos para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes, proporcionandoles un servicio de calidad.

e Profesionalidad: los profesionales que integran nuestra organizacion
realizan su trabajo con eficacia, rigor y empatia, gracias al esfuerzo, al

trabajo en equipo y a la formacién continua.
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e Honestidad: la empresa trabaja en favor de los clientes de manera
honrada, sincera, transparente asegurando la satisfaccion y confianza del
producto y servicio recibido.

e Seguridad: asegurar la correcta asesoria y despacho del producto que el
cliente busca, brindando un servicio 6ptimo y garantizado.

e Competitividad: analizar constantemente factores que permitan a la
empresa superar al entorno para brindar una excelente experiencia.

e Integridad: caracteristico de quienes conformamos la empresa ya que,
demuestra valores, principios y la ética con la que se trabaja dentro y fuera
de nuestras instalaciones.

e Compromiso: empleados que se sientan identificados con la empresa y

puedan transmitir esa satisfaccion a los clientes.

5.3.2. Analisis FODA
5.3.2.1. Matriz EFI

Tabla 14. Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Factores Internos Claves . o Puntuacion
Ponderacion Calificacion
FORTALEZAS Ponderada
1. Ubicacion estratégica (punto de venta
. 0,05 3,00 0,15
propio).
2. Importador directo. 0,10 4,00 0,40
3. Venta al por mayor y menor. 0,08 4,00 0,32
4. Conocimiento previo del sector comercial. 0,05 4,00 0,20
5. Servicio de mantenimiento e implementacién
0,11 3,00 0,33
del e-commerce.
6. Personal calificado y atenciéon
. 0,15 4,00 0,60
personalizada.
7. Precios competitivos para la venta. 0,10 4,00 0,40
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1. Empresa importadora nueva en el mercado. 0,08 1,00 0,08
2. Redes con pocos seguidores. 0,05 2,00 0,10
3. Sistemas de control de inventarios béasicos. 0,07 1,00 0,07
4. Mala planeacion de importacion. 0,06 1,00 0,06
5. Desconocimiento en temas de importacion. 0,10 1,00 0,10
TOTAL 1,00 2,81

Fuente: Elaboracion Propia.

La empresa ha obtenido la puntuacion por encima del promedio de 2,81,

lo que indica una posicion interna moderada, tomando en cuenta que las

debilidades identificadas son aspectos claves para formular estrategias que

potencien las fortalezas y gestionen las debilidades.

Las fortalezas de la empresa basicamente se relacionan a la variedad al

momento de ofrecer los productos, asi como, el conocimiento previo que se ha

adquirido en este sector comercial.

Entre las principales debilidades tenemos que la empresa es nueva en el

mercado, comenzara sus actividades con sistemas de control de inventarios

basicos, al ser la importacion una de sus principales actividades es una debilidad

muy grande el poco conocimiento sobre el tema.
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5.3.2.2. Matriz EFE

Tabla 15. Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Factores Externos Claves _ N _ Puntuacioén
Ponderacién Calificacion

OPORTUNIDADES Ponderada

1. Crecimiento de nimero de empresas que realizan
servicio a domicilio 400 restaurantes locales lo usan y 0,10 4 0,40
12 cadenas Internacionales (Revista Lideres, 2018)

2. Incremento en la demanda de repuestos de motos
debido a que existen 9.068 establecimientos de
actividades de comercio automotriz, el 70%
o _ 0,05 3 0,15
corresponde a  establecimientos que realizan
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores.

(Censo Nacional Econémico, 2010)

3. Incremento del 3% del valor de las multas en
_ . o 0,05 1 0,05
medidas de seguridad en motociclistas (EMOV, 2019)

4. Incremento del 75% del numero de motos

. 0,05 2 0,10
matriculadas con respecto al 2016 (EMOV, 2019)

5. Venta de 15.000 motocicletas en el mes de junio del

. 0,20 4 0,80
2020, 25% mas que el 2019 (Coba, 2020)

6. Clientes prefieren productos alternos. 0,10 3 0,30

7. Mayor numero de importaciones especialmente de
China en motocicletas, partes y piezas para el

) _ . 0,10 2 0,20
ensamble dentro del pais debido a la pandemia

(Veritrade, 2020)

AMENAZAS

1. Crisis econdmica del Ecuador desaceleracion en el
crecimiento de la economia del pais, segun el FMI la 0,05 3 0,15

economia decrecera 10,9% en 2020 (Torres, 2020)
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100



UNIVERSIDAD DE CUENCA AS_L

@

(g |
2. Inflacién de precios 2019 es de -0,07% (Instituto
. - 0,10 0,10
Nacional de Estadistica y Censos, 2019)
3. Incremento del 42% de accidentes en moto entre
0,04 0,04
enero y mayo del 2016 al 2019 (EMOV, 2019)
4. Incremento de competencia las grandes empresas
han logrado una participacion del 90,94% en el mercado 0,15 0,60
(Superintendencia de Compairiias en Cuenca, 2019)
5. Epoca dura para crear una empresa por la Pandemia
. 0,01 0,02
Mundial COVID-19.
TOTAL 1,00 2,91

Fuente: Elaboracion Propia.

La empresa ha obtenido una puntuacién promedio de 2,91 es decir se esta

respondiendo bien a las oportunidades y amenazas que existen en su entorno.

Las estrategias de la empresa aprovechan las oportunidades y minimizan los

efectos adversos de las amenazas externas. El factor mas importante para tener

exito en el negocio es el incremento en la demanda de repuestos de motos y

bicicletas.

5.3.2.3. Matriz IE

Tabla 16. Datos Matriz IE.

EFI(Y) EFE(X) BURBUJA
2,81 2,91 2,86

Fuente: Elaboracion Propia.
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Puntajes Ponderados Totales EFE

1 2 3 4
Puntajes Ponderados Totales EFI

Figura 4. Matriz IE
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede observar en la grafica se ubica en el cuadrante [l y el V lo
gue indica que la empresa esta en una etapa de Crecer y Construir y Conservar
y Mantener por lo que se recomienda crear estrategias de penetracion de

mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto.
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5.3.2.4. FODA Cruzado

Tabla 17. FODA Cruzado
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

a bk~ WD

Ubicacion estratégica (punto de venta
propio).

Importador directo.

Venta al por mayor y menor.

Conocimiento previo del sector comercial.
Servicio de mantenimiento e
implementacion del e-commerce.

Personal calificado y atencion
personalizada.

Precios competitivos para la venta.

. Empresa

. Sistemas de control de

5. Desconocimiento en

importadora nueva en el

mercado.

. Redes con pocos seguidores.

inventarios

basicos.

. Mala planeacion de importacion.

temas de

importacion.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Crecimiento de numero de empresas
gue realizan servicio a domicilio 400
locales

restaurantes lo usan y 12

cadenas Internacionales
Lideres, 2018).

2. Incremento en la demanda de repuestos

(Revista

de motos debido a que existen 9.068

Creacion y ampliacion de una base de
datos de clientes debido al incremento de
motos matriculadas en la ciudad. (F3-F4-
F7-01-02-04-05) (Estrategia Intensiva
de penetraciéon en el mercado).

Buena adecuacién del local para demostrar

variedad de productos de acuerdo a gustos

. Crear y propagar las redes sociales, el

sitio web del negocio. (D1-D2-0O1-O2-
04-05)

penetracion en el mercado)

(Estrategia Intensiva de

. Ofrecer por sus cuentas y pagina web

promociones para atraer a los clientes.

(D1-D2-01-02-04-05) (Estrategia
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establecimientos econémicos dedicados
a actividades de comercio automotriz, de
los cuales el 70% corresponde a
establecimientos que realizan
mantenimiento y  reparacion  de
vehiculos automotores (Censo Nacional
Econdmico, 2010).

Incremento del 3% del valor de las
multas en medidas de seguridad en
motociclistas (EMOV, 2019).

Incremento del 75% del numero de
motos matriculadas con respecto al 2016

(EMOV, 2019).

. Venta de 15.000 motocicletas en el mes

de junio del 2020, 25% mas que el 2019
(Coba, 2020).

. Clientes prefieren productos alternos.

. Mayor numero de importaciones
especialmente de China en
motocicletas, partes y piezas para el
ensamble dentro del pais debido a la

pandemia (Veritrade, 2020).

y preferencias de los consumidores. (F3-
F6-04-05-06-07) (Estrategia Intensiva
de Desarrollo del producto).

. Alianzas con empresas de reparticion para

beneficios en la adquisicion de repuestos.
(F5-01-02) (Estrategia de Integracién
hacia adelante).

. Implementar el sistema CRM para mejor

relacion con los clientes. (F2-F4-F5-F6-F7-
01-02-04-05) (Estrategia Intensiva de

penetracion en el mercado).

. Implementacion de la pagina web para

compras en linea, asi como facilidad al

cliente para consultas inmediatas,
cotizaciones, sugerencias, etc. (F5-F7-O4-
05-06-07) (Estrategia Intensiva de

penetracion en el mercado).

Intensiva de penetracion en el

mercado).

. Incorporar un sistema de control de

inventarios para registrar la mercaderia
existente y establecer costos (D3-0O6-
O7). (Estrategia Defensiva de recorte

de gastos).

. Captar nuevos clientes incorporando

nuevas marcas y disefios y asi mejorar
el indice de ventas (D1-D2-06-07).
(Estrategia de Diversificacion

relacionada)

. Implementar el stock de acuerdo a la

rotacion de los productos, garantizando
la disponibilidad (D3-D4-D5-06-07).
(Estrategia Defensiva de recorte de

gastos).
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

. Crisis

econdmica  del Ecuador
desaceleracion en el crecimiento de la
economia del pais, segun el FMI la
economia decrecerd 10,9% en 2020
(Torres, 2020).

. Inflacion de precios 2019 es de -0,07%
(Instituto Nacional de Estadistica y

Censos, 2019).

. Incremento del 42% de accidentes en

moto entre enero y mayo del 2016 al
2019 (EMOV, 2019).

. Incremento de competencia las grandes
empresas han logrado una participacion
del 90,94% en el mercado, es decir no
existen barreras de entrada para este
sector (Superintendencia de Compafias
en Cuenca, 2019).

. Epoca dura para crear una empresa por
la Pandemia Mundial COVID-19.

. Interacciéon

1. Brindar productos de diferentes calidades

de acuerdo al poder adquisitivo de los
clientes (F2-F3-F4-Al). (Estrategia de

Diversificacion relacionada).

. Generar descuentos de acuerdo al niumero

de articulos comprados y la fidelidad del
(F2-F3-F4-F7-A2).

Intensiva de penetracion en el mercado).

cliente (Estrategia
constantemente con los

clientes para aumentar la tasa de
aceptacion del mercado actual y poder
(F5-F6-F7-A4).

Intensiva de penetracion en el mercado).

destacar (Estrategia

1. Emplear un plan estratégico de
marketing para poder competir en el
(D1-D2-A4).

Intensiva de penetracion en el

mercado (Estrategia
mercado).

2. Realizar un estudio profundo sobre las

mercado

nuevas tendencias del

competitivo, comportamiento de la
demanda y la oferta (A2-A4-A5-D1).
(Estrategia Intensiva de desarrollo de

producto).

Fuente: Elaboracién propia.
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5.3.3. Plan Estratégico de Accion

Tabla 18. Plan Estratégico de Accion

UNIVERSIDAD DE CUENCA é
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Perspectiva Objetivo

Estrategias

Indicador

Responsable

Generar rentabilidad
FINANCIERA para mantener la

empresa.

Buscar variedad al momento de
importar para  brindar  mayores
opciones al cliente y aumentar las
ventas.

Crear campafias de marketing vy
publicidad para cubrir mayor parte del

mercado objetivo

1. % de incremeto de utilidad
respecto al del periodo anterior

2. % de incremento de ventas

Vtassz,1 — Vtasys
— Afol ANo0 % 100
Vtasasioo

; Vtas en linea
3.Vtas en linea = ————
Vtas Totales

Gerente General
Administrador
Gerente Financiero

Fidelizar a los
CLIENTES clientesy llegar a

nuevos mercados.

Crear una experiencia de compra unica
gue permita al cliente satisfacer todas
sus necesidades en un solo lugar.
Brindar asesorias técnicas
personalizadas en busca fidelizar al
cliente por el servicio recibido.

Crear unaimagen gue permita al cliente
sentirse parte de la empresa.
Implementar e — commerce y diferentes
medios de cobro que faciliten las

compras.

1. % de clientes satisfechos

Nro de clientes satisfechos
x 100

Nro de clientes encuestados

Administrador

Marketing
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Implementar un
sistema de gestidn
empresarial que
ayude al control de
inventarios y la
PROCESOS minimizacion de
costo.
Optimizar el tiempo
en el despacho de
productos a los

clientes.

Implementar un software que permita
analizar la situacién de la empresa y
tomar decisiones que ayuden al
crecimiento de la misma.
Complementar con la pagina web el
manejo de inventarios.

Capacitar al personal para brindar un
servicio Optimo en el despacho de
mercaderia para envio 0 entrega

inmediata al cliente.

1. Rotacion de Invenarios

Aprovisionamiento

Existencias
tiemp.actual de demora

tiemp.ant de demora

# de pedidos del mes

" # de pedidos del mes ant.

Administrador

Implementar equipo
de trabajo
capacitado, motivado
GENTE _
y comprometido con
los objetivos de la

empresa.

Solicitar capacitaciones a las empresas
exportadoras para que los empleados
estén en capacidad de dar asesoria al
cliente.

Generar incentivos por niveles de venta
alcanzados.

Diseflar mddulos de aprendizaje y
mejora de servicio al cliente en base a
obtenidos en

resultados periodos

anteriores.

1. Encuestas de satisfaccion
laboral

2. % de cumplimiento de
objetivos empresariales

Capacitaciones Realizadas

" Capacitaciones Programadas

Administrador

Talento Humano

Fuente: Elaboracién propia.
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5.3.4. Organigrama
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Departamento Financiero

Contador

Departamento de
Marketing y Ventas

Jefe de ventas

Departamento de
Comercio Exterior

Ventas

Jefe de compras

Departamento de
Sistemas
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5.4.

El analisis econdmico y financiero se hace en relacion a las actividades a

Anélisis Econdémico y Financiero

realizar por parte de la empresa como lo es la importacion y comercializacion de
repuestos de motocicletas. Se debe tener en cuenta que, lo que se busca al
importar es la reduccién de costos al no tener que adquirir los productos de
importadores de la ciudad y a su vez incrementar las ventas teniendo mejores

precios al publico que la competencia.

Para iniciar, se tomara en cuenta todos los rubros esenciales para poner

en marcha la empresa.

5.4.1. Inversion Fija

Para iniciar las actividades de la empresa se cree necesario la adquisicion
de los activos enumerados y clasificados a continuacion en: equipos de
computacion, muebles y enseres y maquinaria y equipo. Mas adelante, esta

clasificacion permitira identificar el tiempo de vida Gtil de cada articulo para su

respectiva depre

ciacion.

SOFTWARE Y EQUIPOS DE COMPUTACION

Cant. Descripcién Costo Unit.| C. Total
1 |Computadora e impresora | $ 400,00 | $ 400,00
1 [Celular $ 180,00 | $ 180,00
1 |[Software y Pagina Web $ 800,00 | $ 800,00
TOTAL | $1.380,00

MUEBLES Y ENSERES
6 |Estanterias $ 400,00 | $2.400,00
1 |Estacion de Trabajo $ 130,00 | $ 130,00
TOTAL | $2.530,00

MAQUINARIA'Y EQUIPO
1 |vanN200 | $5.000,00 | $5.000,00
TOTAL | $5.000,00

Daniela Elizabeth

llustracion 47. Inversién Fija.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.
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La siguiente tabla es un resumen de los articulos enumerados

anteriormente.

INVERSIONES FIJAS MONTO
Software y Equipo de Computacion | $ 1.380,00
Muebles de Enseres $ 2.530,00
Magquinaria y Equipo $ 5.000,00

TOTAL $ 8.910,00

llustracion 48. Inversion Fija.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.2. Inversion Diferida

En cuanto a la inversion diferida, se ha tomado en cuenta todo aquello que
no se puede tocar pero que es indispensable para el funcionamiento del proyecto,
en este caso: la adecuacion del local, los permisos municipales de
funcionamiento y el token (necesario para poder validar las actividades de

comercio exterior realizadas por la empresa).

INVERSIONES DIFERIDAS [ MONTO
Adecuacion e Inauguracion $ 950,00

Token $ 54,88
Permisos Municipales $ 318,00
TOTAL $1.322,88

llustracion 49. Inversion Diferida.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.3. Inversiéon de Capital o Capital de Trabajo

Capital de trabajo se considera a los recursos necesarios para cubrir
gastos de iniciacion de un proyecto. Con relacion a la importadora, el capital de
trabajo se ve explicado por: el costo de venta (capital necesario para la
importacion con pago de transporte y aranceles), servicios basicos, internet y
publicidad digital del primer trimestre, el pago de sueldos del personal y por altimo

el combustible necesario para la entrega de los pedidos.
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CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS MENSUAL [ TRIMESTRAL
Costo de Venta $ 90.426,23
Servicios Basicos |$ 4643 | $ 139,29
Internet $ 2400 |9% 72,00
Sueldos $1861,74|$ 558521
Publicidad (digital) | $ 65,00 | $ 195,00
Combustible $ 8000|$% 240,00
TOTAL| $2.077,17 | $ 96.657,73

llustracion 50. Capital de Trabajo.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.4. Inversion Inicial

Tomando en cuenta todos los rubros explicados anteriormente, la
inversion inicial necesaria para poner en marcha una empresa importadora de
repuestos de motocicleta es de $112.235,14, tomando en cuenta que se ha

destinado $5.344,53 a imprevistos que equivalen al 5% del subtotal de la

inversion.
INVERSION INICIAL
DETALLE MONTO

Inversion Fija $ 8.910,00

Inversién Diferida $ 1.322,88

Capital de Trabajo $ 96.657,73

SUBTOTAL| $106.890,61

Imprevistos 5% $ 5.344,53

TOTAL| $112.235,14

llustracion 51. Inversion Inicial.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.5. Cotizacion

Para obtener un valor como base del calculo del costo de importacion, se
realizd una cotizacién que consta de repuestos que actualmente son los mas

apetecidos en el mercado (Ver Anexo 4). Los precios de los productos se
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obtuvieron por medio de Alibaba, que es un sitio web que permite interactuar y

hacer negocios con fabricas especialmente de la China.

5.4.6. Costo de Importacion

Para obtener el costo de la importacion, se realizé el calculo de aranceles
gue, segun la SENAE son los que se deben pagar por el ingreso de repuestos de
motocicleta al pais (Capitulo IV). Ademas, se tomo en cuenta el valor a pagar por
la salida de divisas al exterior y el transporte necesario para que los productos

estén en las instalaciones de la empresa.

2020
Valor FOB $ 54.858,00
Flete $ 2.884,30
Seguro, Prima, Derecho de Emision $ 658,30
CIF $ 58.400,60
Advalorem 30% $ 17.520,18
Fodinfa 0,50% $ 292,00
Valor ExAduana $ 76.212,78
VA 12% $ 9.145,53
Importacion Incluido IVA "$ 85.358,31
Impuesto Salida Divisas 5% $ 4.267,92
Total Costo de Importacion $ 89.626,23
Transporte Puerto-Cuenca $ 800,00
Costo Importacion en Bodega $ 90.426,23

llustracién 52. Costo de Importacion.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.7. Financiamiento

Los recursos necesarios para poner en marcha la Importadora Motocentro
y cubrir el primer trimestre de actividades seran financiados de la siguiente

manera.
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FUENTE % TOTAL
Capital Propio 60% $ 67.235,14
Préstamo 40% $ 45.000,00
100% $112.235,14

llustracién 53. Financiamiento.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

El Préstamo sera pedido bajo los términos de Crédito Comercial Prioritario
PYMES, el mismo que se otorga a personas naturales que son obligadas a llevar
contabilidad o juridicas que en el afio registren ventas de $100,000 y $1,000,000.
Después de un analisis a varios bancos se ha determinado que BanEcuador es
la mejor opcién teniendo que pagar en el afio un valor total de $18.018,76 por

tres afios que es el tiempo maximo de pago del préstamo a una tasa del 9,76%

anual.
Prestamo Banecuador Capital de Trabajo
Tipo Pago: cuotas fijas
P= $45.000,00
n=3 Plazo maximo
= 9,76%
ST\ERIOR N [@VNEN $45.000,00 | $31.373,24 | $16.416,51
PAGO TOTAL $18.018,76 | $18.018,76 | $18.018,76
PAGO INT $ 4.392,00 | $ 3.062,03 | $ 1.602,25
HNCIONONLIPNEN $13.626,76 | $14.956,73 | $16.416,51
SALDO FINAL $31.373,24 | $16.416,51 | $ -

llustracion 54. Condiciones del Préstamo.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.8. Ingresos Operacionales

Para el calculo de los ingresos operacionales se plante6 y evalué un

escenario optimista donde, todo lo que se compra se vende.
Para entender de mejor manera, revisar Anexo 6. El calculo del costo de

venta se hizo de la siguiente manera:

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
113



e
UNIVERSIDAD DE CUENCA é\g;
>

URNBRSIWE 1€

Valor FOB $ 1,10
Flete $ 0,08
CIF $ 1,18
Advalorem 30% $ 0,35
Fodinfa 0,50% $ 0,01
Valor ExAduana $ 154
VA 12% $ 0,18
Importacion Incluido IVA $ 1,72
Impuesto Salida Divisas 5% $ 0,09
Total Costo de Importacién $ 181
Transporte Puerto-Cuenca $ 0,02
Costo Importacion en Bodega $ 183
Costos fijos y Variables $ 014
Costo de Venta $ 197

llustraciéon 55. Costo de Venta.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

A partir del resultado obtenido, se agrega el 30% de ganancia que, segun
un analisis realizado, es el porcentaje que la competencia estaria empleando
aproximadamente. Con este calculo se puede ver que la empresa logra mejores

precios que el mercado lo que le permitira ser mas competitiva.

5.4.9. Costos Fijos

En la ndbmina de la empresa se destacan 3 personas las mismas que,
realizaran diferentes actividades dentro de la empresa. Esto ayudara en un
principio a optimizar recursos y conforme vaya creciendo la empresa se
implementard personal. Los sueldos presentados se han tomado de la tabla de
salarios minimos 2020 del Ecuador la misma que, esta dividida en sectores

econdmicos y puestos de trabajo.

NOMINA DE PERSONAL
TOTAL AP. Xl XV FONDOS DE TOTAL TOTAL
CARGO INGRESO | PATRONAL |SUELDO |SUELDO | RESERVA VACACIONES MENSUAL |TRIMESTRAL
Gerente $ 500,00 % 60,75|% 4167(% 3333|$% 4167($ 2083 |$% 69825($% 2.094,75
Contador $ 41239 % 5011|$% 3437(%$ 3333|$% 34371 % 1718 |$ 58174|$ 1.74523
Vendedor $ 41239 % 50,11|$% 3437|% 3333|% 34371 % 17,18 | $ 581,74 |$ 1.745,23
TOTAL ADMINISTRATIVO| $1.861,74 | $ 5.585,21

llustracién 56. Costo Fijo.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.
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Para poner en marcha la empresa, se han identificado los siguientes como

activos fijos necesarios para cumplir con las actividades. Con el tiempo estos van

perdiendo valor y a continuacion se muestra los resultados a obtener de acuerdo

a la naturaleza de cada activo.

EQUIPOS DE COMPUTACION

Depreciacion

Descripcion

C. Total Vida Util 1

2

3

Computadora

$ 400,00 3

$133,33

$133,33

$133,33

Celular

$ 180,00 3

$ 60,00

$ 60,00

$ 60,00

TOTAL

$ 580,00

$193,33

$193,33

$193,33

MUEBLES Y ENSERES

Depreciacién

Descripcion C. Total

Vida Util 1 2 3

4 5

6 7

8 9

10

Estanterias $2.400,00

10 $240,00 | $240,00

$240,00

$240,00

$240,00

$240,00 | $240,00

$240,00

$240,00

$240,00

Estacion de Trabajo| $ 130,00

10 $ 13,00| $ 13,00

$ 13,00

$ 13,00

$ 13,00

$ 13,00 $ 13,00

$ 13,00

$ 13,00

$ 13,00

TOTAL | $2.530,00

$253,00 | $253,00

$253,00

$253,00

$253,00

$253,00 | $253,00

$253,00

$253,00

$253,00

MAQUINARIA'Y EQUIPO

Depreciacion

Descripcion| C. Total

Vida Util 1

2

3

4

5

Van N200

$5.000,00

5 $1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

TOTAL

$5.000,00

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

$1.000,00

llustracién 57. Depreciacion de Activos Fijos.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.11.

Valor Residual

Al paso de los 5 afios del proyecto, los equipos de computaciéon y la

maquinaria y equipo estara totalmente depreciada, pero, por parte de muebles y

enseres se tendra un valor $1.265,00 que es el valor que la empresa podria

recibir en caso de querer vender el activo. Este valor se debe tomar en cuenta en

el flujo de efectivo del proyecto.

ACTIVOS V.ADQ |DEP ANUAL DEP ACUM VAL RES
Equipos de Computacion | $ 580,00 [ $ 193,33 [$ 966,67 | $ -
Muebles de Enseres $2.530,00 | $ 253,00 | $1.265,00 | $1.265,00
Maguinaria y Equipo $5.000,00 | $ 1.000,00 | $5.000,00 | $ -

TOTAL $ 1.446,33 $1.265,00

llustracién 58. Valor Residual de Activos Fijos.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.
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5.4.12. Estado de Resultados

Con los datos obtenidos en el andlisis econdmico, se realiza el estado de
resultados del periodo de estudio del proyecto y se puede observar que, la
empresa obtendré una utilidad neta positiva. Ademas, se poder ver que este valor
va cayendo, esto se da como consecuencia de la proyeccion de la inflacién del
pais que se ha realizado y que se ha tomado como dato para la proyeccion del
resto de valores (Anexo 8).

ESTADO DE RESULTADOS 1 2 3 4 5

Ventas $ 504.903,16 | $ 505.778,08 | $ 505.233,62 | $ 503.270,39 | $ 499.900,95
Gastos $ 400.977,30 | $ 408.150,85 | $ 415.176,60 | $ 421.843,32 | $ 430.277,60
Utilidad antes de impuestos $ 103.92586 [$ 97.627,23|$ 90.057,02[$ 81.427,07|$ 69.623,35
Participacion de Trabajadores  15% [$ 15.588,88 [$ 14.644,08 [$ 1350855 [$ 12.214,06 [$ 10.44350
Utilidad antes del Imp. Renta '$ 88.336,98 '$ 82.983,14 '$ 76.548,47 '$ 69.213,01 '$ 59.179,85
Impuesto a la Renta 25% | $ 22.08424[$ 20.74579|$ 19.137,12[$ 17.30325|$ 14.794,96
Utilidad Neta $ 66.252,73|$ 62.237,36[$ 57.41135[$ 51.909,76|$ 44.384,88

llustraciéon 59. Estado de Resultados.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.13. Flujo de Efectivo

Al igual que el estado de resultados, una vez obtenidos todos los datos,
es posible realizar el flujo de efectivo con todas sus proyecciones necesarias en
cuanto a ventas, compras y los rubros pertenecientes a los egresos de operacion.
También, se debe tomar en cuenta los valores en cuestion a participacion de los

trabajadores, el impuesto a la renta y lo referente al pago del préstamo.
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2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
INGRESOS $ 45.000,00|$ 126.225,79|$ 126.225,79 | $ 126.225,79 | $ 126.225,79 | $ 505.778,08 | $ 505.233,62 | $ 503.270,39 | $ 499.900,95|$ 1.265,00
Ventas $ 126.22579 [ $ 126.225,79 | $ 126.225,79 [ $ 126.225,79| $ 505.778,08 | $ 505.233,62 | $ 503.270,39 [ $ 499.900,95
Valor Residual $ 1.265,00
Ingreso por Préstamo $ 45.000,00
EGRESOS $ 112.23514|$ 103.289,43|$ 103.289,43 | $ 103.289,43 | $ 103.289,43 | $ 462.334,37 | $ 465.536,64 | $ 453.235,99 | $ 45854191 | $ 25.238,46
a. Inversion $ 112.235,14 $ 3.000,00
Inversion Fija $ 8.910,00
Inversion Diferida $ 1.32288
Capital de Trabajo $ 96.657,73
Imprevistos $ 5.344,553
Herramientas Mecéanica $ 3.000,00
b. Operacion $ - $ 98.784,74 |$ 98.784,74 |$ 98.784,74 | $ 98.784,74 | $ 403.642,49 | $ 412.128,01 | $ 420.590,32 | $ 429.024,60 | $ -
Compras $ 9252590 [$ 9252590 |% 9252590 |$ 92.52590| $ 378.563,73| $ 387.076,25 | $ 395.635,90 | $ 404.237,25
Costos Fijos
Sueldos $ 5.61058|$ 5.61058|% 5.61058 | $ 561058 |$ 22.48120|$ 22.45700|% 22.369,74|$% 22.219,97
Costos Variables $ 241,09 | $ 241,09 | $ 241,09 | $ 241,09| % 966,03 | $ 964,99 | $ 961,24 | $ 954,81
Otros Gastos
Servicios Basicos $ 21129 | $ 21129 ($ 21129 [ $ 211291 $ 846,62 | $ 845711 $ 842,431 $ 836,79
Publicidad $ 195,89 [ $ 195,89 | $ 195,89 | $ 195,891 $ 784,90 | $ 784,06 | $ 781011 $ 775,78
Participacion Trabajadores $ 1558888|% 14.64408|$ 13.50855|% 12.214,06|$ 10.443,50
Impuesto a la Renta $ 22.08424|$ 20.74579|$ 19.137,12|$ 17.303,25|$ 14.794,96
Servicio de la Deuda $ 450469 |$ 450469($ 4504693 450469]% 18.018,76]$% 18.018,76
FLUJONETODE EFECTIVO | $ -67.235,14| $ 22.936,36 | $ 22936,36|$ 22936,36|$ 22.936,36|$ 43.44371]|$% 39.69698|$ 50.03440|3$ 41.359,03|$ -23.973,46
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5.4.14. Tasade Descuento Ponderada

La tasa de descuento ponderada se calcula con el fin de descontar los
flujos de caja futuros al momento de evaluar un proyecto inversion, razén por la
cual se va obtenido que, la tasa de descuento ponderada de este proyecto es
de 8,63%. Tomando en cuenta que, 9,5% es la tasa que la cooperativa JEP me
brindara por invertir el dinero y no ocuparlo en el proyecto de la Importadora y el
7,32% es la tasa a la que recibo el préstamo descontando impuestos.

T. Descuento
Capital Propio $ 67.235,14 60% 9,50% 5,69%
Préstamo $ 45.000,00 40% 7,32% 2,93%
Financiamiento Total $ 112.235,14 T.D.pond 8,63%

llustracion 61. Tasa de descuento ponderada.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion propia.

5.4.15. TIR, VAN, PRI

Se ha obtenido un VAN positivo de $98.562,40 con una tasa de descuento
del 8,63% explicada anteriormente. Lo que indica que el proyecto es viable ya
gue, se logra recuperar la inversion y obtener ganancia. Por otro lado, se puede
evidenciar que la TIR es del 37% indicando también la viabilidad ya que, es mayor
a la tasa de descuento con la que se evalla el proyecto. Por ultimo, se presenta
la PRI o periodo de recuperacion de la inversion que es de 10 meses, siendo un

buen comienzo para una empresa.

VAN $ 98.562,40
TIR 37%
PRI 10 meses

llustracion 62. VAN, TIR, PRI.
Fuente: Elaboracién propia.

5.5. Modelo CANVAS
Finalmente se presenta el modelo obtenido como resultado del analisis

realizado anteriormente por medio de investigacion, encuestas, entrevistas, etc.
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ASOCIACIONES
CLAVES

e Alianzas con
proveedores
extranjeros
tomando la
mejor oferta.

e Crear alianzas
con empresas
de entrega a
domicilio,
mensajeria,
etc.

e Crear alianzas
con mecanicas
que brinden
SuUsS  servicios
con nuestros
productos
recibiendo
beneficios de
parte de la
empresa.

ACTIVIDADES
CLAVE

e Importar.
e Brindar variedad

y economiaenla
venta de
repuestos.
Brindar
descuentos vy
promociones al

cliente por
frecuencia y
valor de compra.
Capacitaciones
constantes del
personal en
relacion al
cambio del
mercado.

Implementar la
pagina web para
el e-commerce.
Mantener una
buena relacion
con el cliente
tanto
personalmente
como via redes
sociales.

Busqueda
constante de
proveedores.
Optimizar los
tiempos de
entrega de la
mercancia,

especialmente

PROPUESTA DE
VALOR
e Implementar
servicio técnico
especializado
en horarios méas
accesibles para

el cliente,
conforme vaya
obteniendo
aceptacion la
empresa.

e Oferta de
productos en

tienda fisicay en
linea.

e Servicio
personalizado
fisico y en linea.

e Brindar una
experiencia
nueva al
momento de
adquirir
productos.

RELACIONES
CON CLIENTES
Atencion directa.
Servicio de
mantenimiento
propio de la
empresa.
Servicio
postventa.

Base de datos
para descuentos
y promociones.
Fidelizacion de
los clientes.

SEGMENTOS
DE MERCADO

e Hombres.

e Mayores de 18
afnos.

e Estudian y
trabajan.

e Usan
motocicleta
como medio de
transporte 0
herramienta de
trabajo.
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de ventas en
linea.
RECURSOS
CLAVE

e Personal con
afos de
experiencia.

e Sistema de
inventarios.

e Facilidad de
compra.

e Local propio.

CANALES
¢ Tienda fisica.
e Pagina Web.
e Redes sociales:
Facebook,
Whatsapp.

ESTRUCTURA DE COSTES
e Costos fijos: sueldos, servicios basicos, internet, plan de
datos, depreciaciones.
e Costos variables: costos de adquisicion de productos,
costos de importacion y transporte de la mercaderia.

FUENTES DE INGRESO
e Ventas con pago en efectivo.
e Ventas con pago mediante tarjeta de
Crédito/Deébito.
e Ventas con pago por transferencia
bancaria.

Fuente: Estudio de Mercado. Elaboracion Propia.
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6. CAPITULO VI: VIABILIDAD DEL MODELO DE NEGOCIO

6.1. Analisis de impacto y viabilidad del Modelo
6.1.1. Viabilidad Econ6mica
En cuanto a la viabilidad econémica como se vio en el capitulo anterior, el
modelo de negocio es favorable. Tanto el VAN como la TIR y el PRI corroboran

esta aceracion.

6.1.2. Viabilidad Financiera
El modelo de negocio es viable financieramente puesto que, se cuenta con
los recursos necesarios para ponerlo en marcha. Los interesados en el proyecto
tienen la posibilidad de financiarlo en un 60% como se indica en la ilustracion 53
y para alcanzar el total de la inversion se ha evaluado diferentes opciones de
bancos y sus créditos, escogiendo el que de mejor manera a las posibilidades del

proyecto.

6.1.3. Viabilidad Técnica

Para la puesta en marcha de la empresa se cuenta con un Ingeniero con
varios afios de experiencia en el sector comercial especificamente de las
motocicletas, el mismo que ha estado en busca de oportunidades para importar
directamente y por el cual se ha realizado el estudio. Esta persona es quien se
va a hacer cargo de la implementacién del proyecto y quien va a poner parte de
los recursos para cubrir la inversion. Ademas, se cuenta con la colaboracién de
vendedores con experiencia de aproximadamente 20 afios en el negocio, quienes
estan dispuestos a ser parte de esta nueva oportunidad. La experiencia es la
fortaleza que tiene la empresa desde un principio y de la cual se puede sacar

provecho.
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6.1.4. Viabilidad Operacional

Este modelo de negocio se ha creado con la ayuda de un estudio de
mercado y un analisis micro y macro que ha permitido formar la base para la
implementacion de la empresa que, puede estar sujeto a cambios de acuerdo a
las circunstancias que se presenten, pero de igual forma se convierte en una
directriz de las actividades a desarrollar. Por esta razén se puede indicar que el
proyecto es viable puesto que, se ha tomado en cuenta todos los parametros y
se ha analizado toda la informacién recolectada.

6.1.5. Viabilidad Legal
Para realizar la actividad comercial por medio de la importacion, la
empresa estara tomado en cuenta las normas vigentes en cuanto a restricciones
0 prohibiciones de esta manera evitara tener inconvenientes al momento del
ingreso de la mercancia al pais. La actividad comercial se encuentra dentro de
los parametros establecidos por o que se puede indicar que no se incumple

ninguna norma.

6.2. Andlisis de riesgos y medidas de mitigacion
Por medio de este andlisis se identifican todos aquellos escenarios
desfavorables que se pueden presentar en el desarrollo de las actividades de la
empresa por lo que, lo que se busca es plantear soluciones que permitan lidiar

con estos riesgos y sacar adelante el modelo de negocio.

A continuacion, se presentan dos ilustraciones en las que se presentan los

posibles riesgos y sus soluciones.
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TIPO DE FACTORES RIESGO |VALOR DE
POSIBLE RIESGO —
RIESGO Probabilidad [Impacto| RIESGO
Fi . Requerimientos nuevos (Mas inversion) 3 2 6
inanciero —
Reduccidn en ventas 3 5 _
Politico _Camblo en aranceleg de |,mportaC|on, 5 3 6
impuestos, tasas de interés, etc.
Cambios continuos de la demanda 2 4 8
Mercado |Baja aceptacion o reconocimiento de 5 4 8
la empresa en el mercado
Falta de capacitaciones para los
1 5 5
Personal |empleados
Inexistencia de trabajo en equipo 1 4
Stocks (mercaderia descontinuada) 2 4
Inconvenientes en pedidos al exterior
L L 3 5
Tecnoldgico |(problemas con las fabricas)
Dificultad en la adaptacion del personal 3 5
con la tecnologia implementada
Falta de barreras de entrada al sector 5 5
._ |comercial (competencia agresiva)
Competencia - ——
Falta de diferenciacion con la 1 5 5
competencia
llustracién 63. Analisis de Riesgos.
Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion propia.
TIPO DE p
RIESGO POSIBLE RIESGO MEDIDAS DE MITIGACION

Requerimientos nuevos (Mas inversién) | Mantener un monto para imprevistos
Financiero . Crear nuevas politicas de descuentos y

Reduccion en ventas )

promociones

Adaptarse a los cambios para
mantener la empresa en crecimiento
(monto imprevistos)
Mejorar la propuesta de valor,
complementar con servicios
adicionales (mecénica). Analizar
Mercado factores de cambio.
Reforzar la imagen de la empresa,
redisefiar plan de marketing. Inculcar la
preferencia por repuestos de calidad.

Cambio en aranceles de importacion,

Politico . . ,
impuestos, tasas de interés, etc.

Cambios continuos de la demanda

Baja aceptacion o reconocimiento de
la empresa en el mercado

Falta de capacitaciones para los Incrementar la oferta de cursos de
Personal empleados actualizacion para los empleados.
. . . : Crear sistema de incentivos por metas
Inexistencia de trabajo en equipo
alcanzadas.
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Tecnoldgico

Stocks (mercaderia descontinuada)

Control de inventarios continuo.

Inconvenientes en pedidos al exterior
(problemas con las fabricas)

Incrementar actividades de
constatacion de pedidos (anticiparse a
problemas).

Dificultad en la adaptacién del personal
con la tecnologia implementada

Asesoramiento técnico previo.

Competencia

Falta de barreras de entrada al sector
comercial (competencia agresiva)

Comunicacion directa con el cliente,
servicio postcompra, fidelizacién de
clientes por medio de estrategias de
precios y promociones

Falta de diferenciacion con la
competencia

Potenciar propuesta de valor,
demostrar los beneficios de adquirir en

la empresa.

llustracion 64. Analisis de Riesgos.
Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion propia.
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7. CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones
En relacion al modelo de negocio CANVAS, se puede concluir que ha sido
una metodologia acertada para la creacion de la empresa ya que permitio

identificar aspectos claves de cada elemento que conforma el modelo.

En cuanto a asociaciones claves se identificé la creacién de alianzas con
proveedores extranjeros que son los fabricantes de los productos, con empresas
de entregas a domicilio de la ciudad y mecénicas que ganaran beneficios al
trabajar con productos de la empresa.

Por parte de actividades claves se tiene completamente identificada la

importacion como actividad principal.

Por propuesta de valor se plantea la comercializacion de manera fisica y
virtual, asi como la implementacion de una mecanica en la etapa de crecimiento
de la empresa la misma que, tendra horarios que se acoplen a los tiempos libres

de los motociclistas.

Por el lado de relaciones con los clientes se ha tomado en cuenta que son
muy importantes en ese tipo de negocios por lo que, se caracterizara por brindar
atencion directa personalizada, servicio de mantenimiento y promociones que
sean el medio por el cual se estimule la demanda del segmento de mercado y a

su vez fidelice al cliente.

Como ya es de conocimiento la empresa se enfocara en hombres mayores
de 18 afios, que usan su motocicleta como medio de transporte o herramienta de
trabajo. De la misma manera en cuanto a recursos claves, se tiene los afios de
experiencia de los inversionistas, quienes conformaran la empresa y el sistema
de inventarios que permita tener una vision amplia del movimiento de los

productos en el mercado.
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Como canales se plantean dos principalmente que son la pagina web y la
tienda fisica, asi como la comunicacion constante por medio de redes sociales

como Facebook y Whatsapp.

Por ultimo, se tiene la identificacion de costes fijos y variables que incurren
en la actividad comercial de la empresa, asi como las fuentes de ingreso que
para comodidad del cliente se ha planteado por medio de tres fuentes: efectivo,
tarjetas de crédito/débito y transferencias bancarias.

Respondiendo a otro objetivo planteado para la realizacién de este trabajo,
se concluye que, el canal de distribucion preferido por el cliente es la tienda fisica
ya que, tiene la oportunidad de llegar al local, solicitar el producto que esta
buscando y comprobar que sea lo que necesita, esta informacion se obtuvo por
medio de la encuesta aplicada a una muestra de motociclistas de la ciudad. En
cuanto a estrategias se han planteado de acuerdo con el ciclo de vida del
negocio, asi como estrategias de promocion, desarrollo, penetracion, integracion,
diversificacion, etc., que son indispensables para un buen manejo y desarrollo de

la empresa debido a que, es una empresa naciente.

Como se ha visto en el desarrollo de este trabajo, el proyecto es viable. La
inversion necesaria para los tres primeros meses de actividades es de
$112.235,14 con lo que se cubrira gran parte del capital de trabajo. A su vez, la
inversion, segun los datos arrojados por la investigacion, se recuperara en 10
meses puesto que, se ha obtenido una tasa interna de retorno del 39% indicador

favorable ante la viabilidad.

7.2. Recomendaciones

e Primeramente, se recomienda poner en marcha la empresa ya que, como
se ha visto en la ciudad, muchas de ellas han tenido éxito en cuanto a
importacion y comercializaciéon se refiere. Ademas, gracias a los

resultados obtenidos de la investigacion, se ve que la empresa es viable.
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Se debe tomar en cuenta que esta empresa tiene las bases técnicas y el
conocimiento del mercado que le da un plus para su implementacion.

e Una campaifia publicitaria es muy importante para los principios de la
empresa, sin embargo, debe estar presente en todas las etapas del ciclo
de vida del negocio puesto que de este muchas veces depende el
reconocimiento y la sostenibilidad de la marca corporativa que maneje la
empresa.

e Se recomienda a la empresa que una vez posicionada en el mercado,
implemente nuevas lineas de productos como lo son los aceites, llantas,
baterias que segun el estudio de mercado son los productos mas
adquiridos por el segmento de mercado de estudio.

e También se recomienda hacer estudios de mercado constantes ya que,
todo el tiempo estan saliendo nuevos modelos de motocicletas de las
cuales se complica la adquisicion de los productos, evidenciando el
dinamismo y las nuevas necesidades del mercado.

e Por otro lado, se puede sugerir la insercidon de la empresa en un nuevo
mercado de motocicletas de gama intermedia. En un principio con la
importacion del vehiculo y posteriormente con las piezas necesarias para
su mantenimiento, esto con la finalidad de satisfacer gustos y preferencias
de un segmento que no ha sido intervenido.

e Importadora Motocentro debe tomar en cuenta los diferentes escenarios
gue se pueden presentar y estar preparado para acoplarse a cualquier

cambio del entorno de mercado mediante una estructura flexible.
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e Anexo 1: Encuesta Estudio de Mercado.

UNIVERSIDAD DE CUENCA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

)

La presente encuesta tiene como objetivo medir la aceptacién para la creacion de una
empresa Importadora y Comercializadora de repuestos de motocicleta, la misma que
busca ofrecer sus servicios de forma fisica y electrénica, brindando facilidad y comodidad
en la satisfacciéon de las necesidades de sus clientes.
Se busca recolectar informacion para plantear un modelo de negocio por lo que se

garantiza confidencialidad.

1. Sexo

Femenino
Masculino

2. Edad

De 18 a 25 afios

De 42 a 49 afos

De 26 a 33 afios

De 50 a 57 afos

De 34 a 41 afos

De 58 en adelante

3. Ocupacién

Estudia

Trabaja

4. Nivel de Ingresos

Estudia y Trabaja

Desempleado

De $0 a $150

De $451 a $600

De $151 a $300

De $601 0 mas

De $301 a $450

5. ¢Qué medios de transporte dispone? (Puede sefalar mas de una)

Automovil

Motocicleta

Bicicleta

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
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6. ¢Qué tipo, modelo o marca de motocicleta tiene?

7. ¢Cual es la principal actividad de uso de su motocicleta?

Trabajo Entrenamiento
Transporte Diversién

UNVERSIWE 7€ DENCA)

£t

8. En ddlares, aproximadamente ¢Cuanto gasta al afio en la compra de

repuestos para su motocicleta?

9. ¢Los repuestos que generalmente adquiere son de origen?

Chinos
Japoneés
Brasilefios
Otro:

10. ¢(Qué tipo de repuestos compra con mas frecuencia? (Puede

seleccionar mas de una opcion)

Llantas

Baterias

Eléctricos (focos, reguladores, bobinas, instalacion eléctrica,
etc.)

Bujias

Kit de Traccion (catalina, cadena, pifion)

Tubos

Aceites

Maniguetas

Cables (acelerador, embrague, velocimetro, tacometro)

Piston

Kit de Empaques

Accesorios (cascos, guantes, cobertor de tanque, tapas
laterales, guardafangos, direccionales, etc)

Otro:
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11. En orden de importancia califique del 1 al 7 que aspectos toma en
cuenta al momento de escoger un local para adquirir productos para
su motocicleta (Siendo 1 el menos importante y 7 el mas importante).

_____Precio

____ Calidad

____Ubicacion

____Servicio al cliente

____Forma de pago

___ Variedad

____Servicios adicionales (mecanica)

12.Para usted como cliente, ¢ Cudl seria el lugar mas adecuado y cémodo
para realizar sus compras? (Puede seleccionar las dos opciones)

Tienda en linea (internet)
Tienda fisica

13.¢,Qué método de pago preferiria? (Puede escoger mas de una opcion)

Transferencia Bancaria Depésito Bancario
Tarjeta Crédito/Débito Efectivo
Pay-Pal

14. ¢Le gustaria que la empresa de la que adquiera sus repuestos
cuente con servicio de mantenimiento?

Si (continuar)
No (Pasar a la pregunta 16)

15. ¢En qué horario gustaria recibir el mantenimiento de su
motocicleta?

De 6 ama 12 pm 6 pmal2am
De 12 pma 6 pm 12ama 6 am

16. ¢Ha comprado repuestos para su motocicleta en linea?

Si (Pasar a la pregunta 18)
No (continuar)
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17. Siendo la compra en linea un servicio que ofrece la empresa para la
adquisicion y entrega de productos ¢ Por qué no lo ha usado?

No tiene conocimiento de empresas que lo ofrezcan

No hay un buen servicio

No ha tenido necesidad

Duda de la seguridad que brindan las compras en linea

18. ¢Por qué medio de comunicacién le gustaria conocer de los
servicios que ofrece la empresa? (Puede escoger mas de una opcion)

Facebook
Instagram
Mail
Whatsapp
Otro:

e Anexo 2: Plan de Inventarios y Contabilidad.

" ge
@ contlflco Beneficios Nuestros Planes Facturacién Electrénica Funciones [USWIESE  Contéctanos

PLANES SISTEMA CONTABLE

ESENCIAL PLUS PREMIUM
Mensual Mensual Mensual
+iva +iva +iva
PLAN PERFECTO PARA MANEJA LA CONTABILIDAD MANEJA TODO EN UN MISMO LUGAR
LLEVAR LA CONTABILIDAD Y EL INVENTARIO CONTABILIDAD + INVENTARIO

DE TU EMPRESA DE TU COMPANIA + PUNTO DE VENTA

llustracion 65. Plan de Inventarios y Contabilidad.
Fuente: (Contifico, 2020)
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e Anexo 3: Simulacion de Crédito — BanEcuador.
Detalle Simulacion de Crédito
Tipo PYME
Destino Capital de Trabajo Tasa Nominal(%) 9.76
Sector Economico NA Tasa Efectiva(%) 9.76
Facilidad Pequefia y Mediana Monto(USD) 45,000.00
Tipo Amortizacion C‘?—“”g‘i?a Plazo{Afios) 3
Forma de Pago o o Ia Fecha Simulacion 2020-11-06
riual
Recuerda: Esta informacidn es una simulacion de credito que permite familianzarse con nuestro sistema.
Ne tiene validez como documento legal o como solicifud de crédito.
Periodo Saldo Capital Interés Cuota ]
0 45000.00
1 31373.24 13626.76 4392.00 18018.76
2 16416.51 14956.73 3062.03 18018.76
3 0.00 16416.51 1602.25 18018.76
llustracién 66. Simulador de Créditos.
Fuente: (BanEcuador, 2020)
. .,
e Anexo 4: Cotizacion de Productos.
PREC. | CANT NOMBRE FOB $ 0,09| 1500 |Eje de Rueda $ 135,00
$ 1,10 500 |Espejos $ 550,00 $ 0,72 1.500 |Filtros de aire $ 1.080,00
$ 1,50 600 |Guias de Direccionales $ 900,00 $ 1,88 200 |Kit de Biela $ 376,00
$ 0,75 1.000 |Pito $ 750,00 $ 0,45 1.500 |Kit de empaques $ 675,00
$ 0,26 1.000 |Ruliman 6203 $ 260,00 $ 4,50 400 [Kit de Piston $ 1.800,00
$ 029 2.000 |Ruliman 6202 $ 580,00 $ 1,05 1.500 |Kit de Retenedores $ 1.575,00
$ 0,30 600 [Ruliman 6328 (motor) $ 180,00 | $ 3,00 2.000 |Kit de Traccién $ 6.000,00
$ 019 2.000 |Ruliman 6302 $ 380,00 $ 3,38 150 |Magneto GY150 $ 507,00
$ 0,16 2.000 |Ruliman 6301 $ 320,00 $ 0,15 500 [Manguera Hidraulica $ 75,00
$ 0,26 1.000 |Ruliman 6204 $ 260,00 $ 240 1.000 |Par de Maniguetas $ 2.400,00
$ 7,50 150 |Amortigudores $ 112500 $ 3,00 100 |Manzana $ 300,00
$ 375 100 |Aros GN $ 375,001 $ 5,85 150 |Monoshock $ 877,50
$ 6,00 200 |Barras telescopicas $ 1.200,00 | $ 4,05 150 |Mordaza de Freno $ 607,50
$ 0,90 200 |Bobina de Bujia $ 180,00 | $ 7,82 100 |Motor de Arrangue $ 782,00
$ 240 1.000 |Bobina de campo $ 2.400,00($ 0,50 2.000 |Pastillas de Freno $ 1.000,00
$ 038 5.000 |Bujias $ 1.900,00($ 0,75 200 [Pedal de Apoyo $ 150,00
$ 8,25 150 |Cabezotes $ 123750(% 131 500 [Pedal de Arrangue $ 655,00
$ 011 2.000 |Cable de aceleracién $ 220,00 $ 0,45 500 [Pedal de Cambios $ 225,00
$ 027 2.000 |Cable de embrague $ 540,00 $ 0,17 2.000 |Pifion $ 340,00
$ 075 400 |Cadenillas $ 300,00 $ 0,83 200 [Portamanigueta $ 166,00
$ 6,00 250 |Caja de Cambios $ 1.500,00|$ 1,65 300 [Regulador de corriente $ 495,00
$ 120 400 |CDI cuadrado $ 480,00 $ 3,75 200 |Run de Aceleracion $ 750,00
$ 8,25 100 |Ciguenales $ 825,00 $ 1,58 300 |Set de Rayos $ 474,00
$ 975 200 [Cilindro 150 $ 1.95000($ 4,28 150 [Sistema eléctrico $ 642,00
$ 11,25 300 |Cilindro 200 $ 3.37500||$ 2,82 100 [Switch de encendido $ 282,00
$ 11,25 500 |Cilindro 250 $ 5.625,00||$ 1,88 100 |[Tapa de Tanque de Gasolina (Plastico) | $ 188,00
$ 090 150 |Control de Luces $ 13500 | $ 3,06 100 | Tapa de Tanque de Gasolina (Aluminio) | $ 306,00
$ 113 1.000 |Discos de Embrague $ 1.130,00($ 3,75 200 |Velocimetros $ 750,00
$ 2,60 200 |Discos de Freno $ 520,00 | $ 12,00 50 |Velocimetros (Aluminio) $ 600,00
$ 0,75 250 |Eje de Arranque $ 187,50 | $ 0,64 1.500 |Zapatas de Freno $ 960,00
$ 150 200 |Eje de Cambios $ 300,00 44.600 TOTAL $ 54.858,00

llustracion 67. Plan de Inventarios y Contabilidad.
Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion Propia.
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e Anexo 5: Costo de Importacion Proyectado.

e

URNBRSIWE 1€

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Valor FOB $ 54.858,00 $56.143,16 $57.437,10 $58.739,07 $60.048,24 $ 61.363,80
Flete $ 288430 $ 295187 $ 3.01990 $ 3.088,36 $ 3.157,19 $ 3.226,36
Seguro, Prima, Derecho de Emision $ 65830 $ 673,72 $ 68925 $ 70487 $ 72058 $ 736,37
CIF $ 58.400,60 $59.768,74 $61.146,25 $62.532,29 $63.926,01 $ 65.326,53
Advalorem 30% $ 17.520,18 $17.930,62 $18.343,88 $18.759,69 $19.177,80 $ 19.597,96
Fodinfa 0,50% $ 292,00 $ 29884 $ 30573 $ 31266 $ 31963 $ 326,63
Valor ExAduana $ 76.212,78 $77.998,21 $79.795,86 $81.604,64 $83.42345 $ 85.251,12
VA 12% $ 9.14553 $ 9.359,79 $ 957550 $ 9.792,56 $10.010,81 $ 10.230,13
Importacion Incluido IVA "$ 85.358,31 $87.358,00 $89.371,36 $91.397,20 $93.434,26 $ 95.481,25
Impuesto Salida Divisas 5% $ 426792 "$ 436790 "$ 4.46857 '$ 4.569,86 '$ 4.671,71 '$ 4.774,06
Total Costo de Importacion $ 89.626,23 $91.725,90 $93.839,93 $95.967,06 $98.105,97 $100.255,31
Transporte Puerto-Cuenca $ 800,00 $ 800,00 $ 801,00 $ 802,00 $ 80300 $ 804,00
Costo Importacién en Bodega $ 90.426,23 $92.525,90 $94.640,93 $96.769,06 $98.908,97 $101.059,31

llustracion 68. Costo de Importacion.

Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion Propia.

¢ Anexo 6: Costo de Venta e Ingresos Operacionales.

Espejos
Valor FOB $ 1,10
Flete $ 0,08
CIF $ 1,18
Advalorem 30% $ 0,35
Fodinfa 050% $ 0,01
Valor ExAduana $ 154
VA 12% $ 0,18
Importacién Incluido IVA $ 1,72
Impuesto Salida Divisas 5% $ 0,09
Total Costo de Importacién $ 181
Transporte Puerto-Cuenca '$ 0,02
Costo Importaciéon en Bodega $ 183
Costos fijos y Variables '$ 014
Costo de Venta $ 1,97

llustracién 69. Ingresos Operacionales.

Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion Propia.
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NOMBRE
Espejos
Guias de Direccionales
Pito
Ruliman 6203
Ruliman 6202
Ruliman 6328 (motor)
Ruliman 6302
Ruliman 6301
Ruliman 6204
10 Amortigudores
11 Aros GN
12 Barras telescopicas
13 Bobina de Bujia
14 Bobina de campo
15 Bujias
16 Cabezotes
17 Cable de aceleracion
18 Cable de embrague
19 Cadenillas
20 Caja de Cambios
21 CDlcuadrado
22 Ciguefiales
23 Cilindro 150
24 Cilindro 200
25 Cilindro 250
26 Control de Luces
27 Discos de Embrague
28 Discos de Freno
29 Eje de Arranque
30 Eje de Cambios

©eNOOAwWN R Z

e Anexo 7:

Flujo Neto de Efectivo

Flujo VA

VENTA % GANANCIA

c.

$ 197
$ 258
$ 143
$ 068
$ 072
$ 074
$ 057
$ 053
$ 068
$ 1179
$ 603
$ 949
$ 166
$ 39
$ 086
$ 1294
$ 045
$ 069
$ 143
$ 949
$ 212
$ 1294
$ 1524
$ 1754
$ 1754
$ 166
$ 201
$ 427
$ 143
$ 258

$

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

0
$ -67.23514 $ 91.74543 $ 4344371 $ 39.696,98 $ 50.034,40 $ 41.359,03

0,59
077
043
0,20
0,22
0,22
0,17
0,16
0,20
354
181
2,85
0,50
119
0,26
3,88
0,13
021
043
2,85
0,64
3,88
4,57
5,26
5,26
0,50
0,60
1,28
043
0,77

PVP
2,56
3,36
1,86
0,88
0,94
0,96
0,74
0,68
0,88

$ 1533

$ 784

$ 12,33

$ 216

$ 515

$ 112

$ 16,82

$ 058

$ 090

$ 186

$ 12,33

$ 276

$ 16,82

$ 19,82

$ 22,81

$ 22,81

$ 216

$ 262

$ 555

$ 186

$ 336

PP DD DD D

CANT  INGRESO
500 $ 1.279,01
600 $ 2.013,63
1000 $ 1.859,74
1000 $ 882,15
2000 $ 1.884,00
600 $ 577,17
2000 $ 1.484,98
2000 $ 1.365,28
1000 $ 882,15
150 $ 2.298,98
100 $ 784,50
200 $ 2.466,79
200 $ 431,80
1000 $ 5.151,63
5000 $ 5.607,78
150 $ 252343
2000 $ 1.16577
2000 $ 1.804,19
400 $ 743,89
250 $ 3.083,48
400 $ 1.103,01
100 $ 1.682,29
200 $ 3.963,10
300 $ 6.842,44
500 $ 11.404,06
150 $ 323,85
1000 $ 2.617,87
200 $ 111013
250 $ 464,93
200 $ 671,21

31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
a1
42
43
a4
45
46
a7
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
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Eje de Rueda

Filtros de aire

Kitde Biela

Kit de empaques
Kitde Piston

Kit de Retenedores
Kit de Traccion
Magneto GY150
Manguera Hidraulica
Par de Maniguetas
Manzana
Monoshock
Mordaza de Freno
Motor de Arranque
Pastillas de Freno
Pedal de Apoyo
Pedal de Arranque
Pedal de Cambios
Pifion
Portamanigueta
Regulador de corriente
Run de Aceleracion
Set de Rayos
Sistema eléctrico
Switch de encendido

Tapa de Tanque de Gasolina (Plastico)
Tapa de Tanque de Gasolina (Aluminio)

Velocimetros
Velocimetros (Aluminio)
Zapatas de Freno

0,42
138
3,16
0,97
719
189
4,88
547
051
3,96
4,88
9,26
6,50
12,28
1,05
143
2,29
0,97
0,54
155
2,81
6,03
2,70
6,85
4,61
3,16
4,98
6,03
18,70
1,26
TOTAL $ 273,77

PHPD PPN PAPDADNDPNDPRNDPAPDADNARD PN DD DD DO

ustracion 70. Ingresos Operacionales.

Fuente: Estudio de Mercado.
Elaboracion Propia.

1

2

3

013
042
0,95
0,29
2,16
057
147
164
0,15
119
147
2,78
195
3,68
031
0,43
0,69
0,29
0,16
0,47
084
1,81
081
2,05
138
095
1,49
181
5,61
0,38
82,13

PHPDPDPDPDPDPDPPDPDDPDPNDPDPOD B BY

4

054
1,80
411
126
934
246
6.35
711
0,66
515
635
12,03
844
1596
136
186
2,98
126
0,70
2,02
366
7,84
352
8,90
5,99
411
6,47
7,84
$ 24,30
$ 164
$355,90

PHPND PPN PRAPDAD DD PNPDADAD DD DD DD DO

ol
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1500 $ 814,47
1500 $ 2.699,83
200 $ 822,84
1500 $ 1.891,82
400 $ 3.736,52
1500 $ 3.687,39
2000 $ 12.697,35
150 $ 1.066,02
500 $ 331,34
1000 $ 5.151,63
100 $ 634,87
150 $ 1.805,20
150 $ 1.266,53
100 $ 1.596,50
2000 $ 2.721,93
200 $ 371,95
500 $ 1.488,49
500 $ 630,61
2000 $ 1.405,18
200 $ 403,87
300 $ 1.096,59
200 $ 1.569,00
300 $ 1.054,70
150 $ 1.335,36
100 $ 598,96
100 $ 411,42
100 $ 646,84
200 $ 1.569,00
50 $ 121522
1500 $ 2.460,42
44,600  $125.655,04

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).

5

$ 8445996 $ 36.817,96 $ 30.971,11 $ 35.936,39 $ 27.346,55

80%

9,552711104

10

meses

llustracién 71. Periodo de Recuperacion.
Fuente: Elaboracién Propia.

e Anexo 8: Proyeccion Inflacion Ecuador.

ECUADOR

O

ANOS

INFLACION

12 | 2014

3,67%

0,0367

2003

6,07%

0,0607

13 | 2015

3,38%

0,0338

2004

1,95%

0,0195

14 | 2016

1,12%

0,0112

2005

4,36%

0,0436

15 | 2017

-0,20%

-0,0020

2006

2,87%

0,0287

2007

3,32%

0,0332

16 | 2018

0,27%

0,0027

2008

8,83%

0,0883

17 | 2019

-0,07%

-0,0007

18 | 2020

0,74%

0,0074

2009

4,31%

0,0431

19 | 2021

0,45%

0,0045

2010

3,33%

0,0333

20 | 2022

0,17%

0,0017

olo|N|jo|lo|(dlw[N|—|O

2011

5,41%

0,0541

21 | 2023

-0,11%

-0,0011

=
o

2012

4,16%

0,0416

22 | 2024

-0,39%

-0,0039

=
[EEN

2013

2,70%

0,0270

23 | 2025

-0,67%

-0,0067

llustracion 72. Proyeccion Inflacién
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2020).
Elaboracion Propia.
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Inflacion Ecuador

y =-0,0028x + 5,6822
R*=0,5992

2010 2015 2020 2025 2030

Anos

Figura 5. Inflacién Ecuador.
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2020).

Elaboracion Propia.

e Anexo 9: Proyeccion Inflacion China.

CHINA
COD|ANOS| INFLACION 12 | 2014 | 1,41%| 0,0141
1 | 2003 |3,21%| 0,0321] 13 | 2015 | 1,62% | 0,0162
2 | 2004 |2,31%]| 0,0231| 14 | 2016 [ 1,99% | 0,0199
3 | 2005 |158%| 0,0158 | 15 | 2017 | 1,85% | 0,0185
4 | 2006 |2,81%| 00281 | 16 | 2018 |1,91% | 0,0191
5 |2007 16,58% | 0,0658 | 17 | 2019 | 4,41% | 0,0441
6 |2008|1,26% | 0,0126 | 18 | 2020 | 2,38% | 0,0238
7 | 2009 | 1,70%| 0,0170 | 19 | 2021 | 2,34% | 0,0234
8 | 2010 | 4,57% | 0,0457 | 20 | 2022 | 2,30% | 0,0230
9 | 2011 |4,03%| 0,0403| 21 | 2023 |[2,27%| 0,0227
10 | 2012 | 2,53% | 0,0253 | 22 | 2024 | 2,23% | 0,0223
11 | 2013 [ 2,51% | 0,0251 | 23 | 2025 [ 2,19% | 0,0219

llustracién 73. Proyeccion Inflaciéon China.
Fuente: (Inflation, 2020).

Elaboracion Propia.
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Figura 6. Inflacion China.

Fuente: (Inflation, 2020).
Elaboracion Propia.
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FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

CARRERA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:

“Modelo de Negocio para la creacion de una empresa importadora y comercializadora de

repuestos de motocicletas en la ciudad de Cuenca”

PROTOCOLO DEL TRABAJO DE TITULACION

Modalidad: “MODELO DE NEGOCIO”
AUTOR:
DANIELA AREVALO
ASESOR:

Ing. VANESA ROJAS LUNA

Cuenca — Ecuador

2020
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Modelo de Negocio para la creacion de una empresa importadora y comercializadora

de repuestos de motocicletas en la ciudad de Cuenca
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El parque motorizado en la ciudad de Cuenca, ha aumentado notablemente durante los
ultimos afios. Esto ha generado que el comercio de repuestos para este medio de transporte

incremente ya que, muchos emprendedores vieron una oportunidad de negocio en este sector.

El problema parte debido a que, el Ecuador se ha caracterizado por ser un pais
tercermundista limitado por las facilidades para la produccion, en este caso para la
produccion de repuestos y accesorios de motocicletas, lo que ha obligado a las empresas
representantes del sector, a importar desde paises como la China muchas de las piezas
necesarias para la reparacién y mantenimiento de estos medios de transporte. Consigo a estos
antecedentes todos aquellos pequefios emprendedores dedicados a la distribucion de
repuestos y accesorios, se han visto obligados a abastecerse de productos a través de los

mismos importadores puesto que, en la ciudad no existe gran variedad de los mismos.

Al tener como denominador comin los importadores, los pequefios negocios no
ofrecen variedad en sus productos lo que los lleva a caracterizarse nada mas por el segmento
de mercado al que se dirigen o simplemente por afinidad de los clientes con los respectivos

duefios.

Por otro lado, segun el estudio Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2017, Ecuador
se caracteriza por ser el pais con mayor nivel de emprendimiento en Latinoamérica, tomando
en cuenta que, estos emprendimientos en su mayoria nacen debido a necesidades y mas no
por conocimiento del emprendedor o por la identificacién de necesidades en la poblacion,
por lo que la oportunidad de mejora y crecimiento es muy baja. Ademas, se indica que los
negocios se basan generalmente en el comercio, es decir, no existe competitividad, el uso de

la tecnologia es minimo, asi como, la innovacién es practicamente nula.

Hoy en dia, la tecnologia y el internet esta al alcance de todas las personas. Las
empresas que quieren crecer y ganar posicion en el mercado hacen uso de estas herramientas,
pero, en la ciudad, son muy pocas las empresas que las han empleado o incorporado en sus
actividades. Se dice que las empresas que no van de mano con la evolucion de la tecnologia

se van quedando obsoletas y muchas de ellas pueden desaparecer.
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Al ser un oligopolio este negocio en la ciudad de Cuenca, la introduccién de una

empresa importadora y comercializadora permitird penetrar en el mercado y posicionar la
marca, al resolver problemas de precios elevados, mala calidad o simplemente la inexistencia
del producto que se da por la poca variedad de la oferta. Con la ayuda de la tecnologia se
podria ofrecer es un stock que satisfaga las necesidades del cliente al momento de la compra,
implementando canales de distribucion puesto que, al no poder innovar en produccion se
deben buscar otras alternativas como lo es la entrega inmediata; ademas, la empresa podria

de esta manera reducir costos, inventarios y controlar mejor sus stocks.

Ademas, debido a la situacion actual que se encuentra atravesando el mundo, como lo
es la pandemia por el COVID-19, las empresas se estan viendo limitadas y afectadas por el
aislamiento, lo que esté dificulta la realizacion de actividades economicas que necesitan de
contacto fisico, razon por la cual, para un futuro a corto plazo, se deberan tomar medidas
inmediatas que, una vez superado este virus asegure tanto el bienestar de empleados como

clientes por lo que, la implementacion del comercio electrénico seria una solucion.

Basicamente lo que se busca es la creacion de una empresa que mediante la importacion
pueda implementar procesos optimos y eficientes que satisfagan necesidades del cliente
potencial, al comercializar sus productos tanto de manera fisica en el caso de una asesoria,
caso contrario por medio de comercio electronico que sera la solucion para los préximos
retos empresariales debido a las circunstancias mundiales tomando en cuenta que, la
tecnologia hoy en dia es una de las herramientas principales para que una empresa pueda

permanecer en el mercado ya que, permite evolucionar constantemente.

Daniela Elizabeth Arévalo Cardenas
140



UNIVERSIDAD DE CUENCA ASL

URERSON: 76 OBNCA

(=g |
2. JUSTIFICACION

En la actualidad, el uso de motocicletas tanto para medio de transporte como
herramienta de trabajo ha incrementado, las familias han reconocido beneficios como el
ahorro de tiempo y dinero, la facilidad de desplazamiento, etc. De 2008 al 2016 segun datos
de la Agencia Nacional de Transito (ANT) y del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo
(INEC) el incremento de motocicletas matriculadas en el pais ha sido del 82%.

Segun un estudio de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador publicado
el 13 de febrero del presente afio acerca del sector automotor, indica que las ventas e
importaciones de motocicletas por parte de las empresas de esta asociacién ha tenido un
incremento de 48,72% y 73,86% respectivamente desde 2016 a 2019, lo que deja saber que,
existe mercado y demanda en cuanto a repuestos y accesorios para el mantenimiento de estos

medios de transporte.

Por otro lado, en la ciudad de Cuenca segun datos que administra la empresa de
Movilidad (EMOV EP) se ha registrado la matricula de 12.964 en el 2019 asegurando el
aumento del 59,20% desde el 2014.

Con estos antecedentes se puede decir que, las motocicletas durante su vida util
necesitan varios mantenimientos que le permitan desenvolverse de la mejor manera, tanto
como medio de transporte y como herramienta de trabajo, por lo que siempre es necesario
como minimo realizar cambios de aceite, llantas, frenos. Actualmente, existen muchos
modelos de motocicletas y diferentes repuestos para cada una, es por eso que, en la ciudad
de Cuenca segun el Servicio de Rentas Internas (SRI), los locales comerciales que se dedican
a ofrecer estos productos destinados a la reparacion son aproximadamente 30 de los cuales
existen 5 principales que ademas de distribucion realizan actividades de importacion. Estas

empresas son Motoralmor, Dukare, Impodirec, Motricentro Eljuri y el Grupo Ortiz.

Debido a esta competencia ya identificada y los productos que estas ofrecen, nace la
idea de crear un modelo de negocio para una empresa importadora que sea capaz de ofrecer
variedad en repuestos, marcas y calidad, asi como, volverse competitivo en cuanto a precios,

implementacién de comercio electronico y una tienda fisica.
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3. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Este trabajo tiene como objetivo crear un modelo de negocio para la comercializacion
de repuestos de motocicletas debido al conocimiento, experiencia y las oportunidades que se
han podido identificar. Por esta razon la idea de negocio se complementa con la importacion
de mercaderia que permita a la empresa volverse competitiva ya que, tendré la oportunidad
de brindar variedad a mejores precios puesto que, no se manejara con ningln intermediario
para la venta al pablico. Tomando en cuenta que esto significaria una gran inversion, pero a
su vez un beneficio para la empresa debido a que podra brindar mayor satisfaccién al mercado
demandante al poder brindar variedad, calidad y buen servicio, como sus principales

variables de posicionamiento.

La creacion de un Modelo de negocio parte de la necesidad de las personas por generar
beneficio para si mismo o simplemente tener un espiritu emprendedor, tomar en cuenta las
oportunidades que se dan en el entorno y crear formas innovadoras de cubrir necesidades y

generar valor para sus clientes potenciales.

Ademas, debido a las situaciones cambiantes que se dan a nivel mundial y por ende en
el Ecuador, el uso del internet o la tecnologia, ha obligado a las empresas a introducir esta
herramienta en sus operaciones para tener mayor impacto en la sociedad que cada vez
demanda productos y/o servicios, nuevos y mejores. Es por esta razdn que, el comercio
electronico ha generado grandes cambios en las costumbres y culturas debido a la facilidad,
comodidad y optimizacion de tiempo que puede brindar. Lo que se pretende es, ademas de
comercializar de la manera tradicional que se realiza por medio de una tienda fisica donde se
puede ayudar con asesoramiento y en donde interactta la mayor parte del mercado, introducir

esta herramienta que permitiria abarcar nuevos sectores a través de e-commerce.

Estos procesos ayudaran a que la empresa se introduzca de manera eficiente en el
mercado debido a que, hoy en dia las empresas que no innovan y no hacen uso de las
herramientas que mundialmente se van implementando, no sobreviven puesto que, quedan
obsoletas. Las nuevas generaciones buscan facilidades, optimizacion de tiempo, variedad y

muchas de las veces tiempo propio para tomar decisiones.
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4. MARCO TEORICO

4.1.CONCEPTUALIZACION DE MODELO DE NEGOCIO
4.1.1. Modelo de Negocio

Para comenzar con la recopilacion de informacion relacionada al tema planteado, se
presentara un concepto basico y sencillo de Modelo de Negocio el mismo que indica que son

“las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder &

Pigneur, 2010).
Un concepto mas desarrollado indica que un modelo de negocio es

Una representacion abstracta de una organizacion, de todos los acuerdos
bésicos interrelacionados disefiados y desarrollados por una organizacion en
la actualidad y en el futuro, asi como todos los productos béasicos y / 0
servicios que ofrece la organizacion, o va a ofrecer, sobre la base de estos
acuerdos que se necesitan para alcanzar sus metas y objetivos estratégicos
(Al-Debei, EI-Haddadeh, & Avison, 2008).

También segun Magretta (2002), “Un modelo de negocio cuenta una historia 16gica
que explica quiénes son sus clientes, qué valoran, y como va a hacer dinero en darles ese

valor.

Como se puede ver, todos los autores antes mencionados tienen la misma apreciacion
de un modelo de negocio. El objetivo es crear una linea base por medio de la cual se pueda
generar valor tanto para la empresa como para sus clientes satisfaciendo necesidades que se

presentan en su entorno.

Ademas, por parte de Peter Drucker, existen conceptos que fundamentan un modelo
de negocio como lo es estrategia y la define como el desempefio de la empresa en un entorno

competitivo.

Por otro lado, a lo largo del tiempo y de acuerdo a la evolucién de la tecnologia y las
estrategias que cada empresa toma, se ha buscado adaptar este concepto a las nuevas
necesidades que van presentando los clientes como lo es la comodidad, tiempo y la

innovacién. Por esta razén que se han creado varias metodologias como el Modelo de
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Negocio CANVAS o lienzo CANVAS que identifica 9 mddulos indispensables al momento

de buscar generar ingresos dentro de una empresa (Osterwalder & Pigneur, 2010).

4.1.2. Diferencia entre modelo de negocio y estrategia
Tabla 20

Diferencia entre modelo de negocio y estrategia

MODELO DE NEGOCIO ESTRATEGIA

Es la forma por medio de la cual un negocio Es un factor diferenciador que sirve de

genera beneficio, entrega valor a los clientes complemento para el modelo de negocio.
y trabaja la oportunidad. Ayuda a crear una posicion unica y valiosa
ya que su objetivo es direccionar el modelo.

Fuente: Palacios Preciado (2011). Elaboracion propia.

4.1.3. Diferencia entre modelo de negocio y plan de negocio
Tabla 21

Diferencia entre modelo y plan de negocio

MODELO DE NEGOCIO PLAN DE NEGOCIO

Es la forma por medio de la cual un negocio Resultado de un proceso de planificacion.

genera beneficio, entrega valor a los clientes Es un documento escrito de manera clara,

y trabaja la oportunidad [*1. Cabe aclarar que sencilla y precisa que sirve para guiar un

una empresa que no creo un adecuado negocio ya que, contiene los objetivos a

modelo de negocio, no conseguira generar cumplir y las actividades a realizar para

ingresos [21, lograrlo &I,

Fuente: Palacios Preciado (2011)1, Extremadura (2012)%!, Villaran (2009)E!. Elaboracion

propia.
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4.2. CONCEPTUALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO CANVAS

4.2.1. Modelo de Negocio CANVAS

También conocido como Lienzo CANVAS, es una herramienta por medio de la cual
se establece una descripcién l6gica de una organizacion al momento de brindar un bien o
servicio. Este modelo ayuda a ver a la empresa como un todo. Ademas, analiza 9 mddulos,
los mismos que se encuentran abarcados en cuatro areas que son: clientes, oferta, viabilidad

econdmica e infraestructura.
Segun Osterwalder & Pigneur (2010), los modulos son:

1. Segmentos de mercado: aqui se identifica para quienes se dirige la empresa, es
decir, el grupo de personas, entidades, etc. a quienes se diferencia como clientes
potenciales, se aspira llegar y crear valor. En una empresa los grupos de clientes
son de diferentes segmentos y se los puede identificar por las siguientes
caracteristicas:

e Las necesidades requieren y justifican ofertas diferentes.

e Son necesarios diferentes canales de distribucion para cada uno de ellos.
e Requieren relaciones diferentes.

e Larentabilidad de cada uno es diferente.

e Se disponen a pagar aspectos diferentes de la oferta.

A su vez, se pueden diferenciar varios tipos de segmentos de mercado entre estos

encontramos

e Mercado de masas: grupo de clientes grande con similitudes en necesidades
y problemas.

e Nicho de mercado: segmento especifico y especializado. Crean relaciones
generalmente proveedor - cliente.

e Mercado segmentado: segmento de mercado con necesidades y problemas
ligeramente diferentes.

e Mercado diversificado: empresa que crea un modelo de negocio para atender
a dos segmentos de mercado ya que, sus necesidades y problemas no estan

relacionados, es decir, son muy diferentes.
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e Mercados multilaterales: empresas que se dirigen a dos 0 mas segmentos
independientes.

2. Propuesta de valor: producto o servicio que crea valor para el segmento de
mercado ya determinado, es decir, satisface necesidades por medio de una serie
de ventajas que ofrece la empresa a su cliente. Algunos elementos clave para crear
valor en una empresa son: Novedad, mejora del rendimiento, personalizacion,
facilitar el trabajo, disefio, marca — estatus, precio, reduccién de costos, reduccion
de riesgo, accesibilidad, comodidad - utilidad.

3. Canales: todos aquellos canales de comunicacion, distribucion y venta por medio

de los cuales la empresa entabla una relacion con sus clientes.

Tipos de canal Fases de canal

Equipe

comercial

Directo

Ventas en

Propio

1. Informacion 2. Evaluacién 3. Compra 4. Entrega 5. Posventa

4Cémo damos a conocer  ¢Cémo ayudamos a los <Cémo pueden comprar <Cémo entregamos alos  ¢Qué servicio de atencién
Tiendas los productos y servicios clientes a evaluar nuestra  los clientes nuestros pro-  clientes nuestra propuesta  posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

internet

Tiendas

Indirecto

de socios

Socio

Mayorista

Figura 7. Fases de canal. (Osterwalder & Pigneur, 2010).

4. Relaciones con los clientes: relaciones que la empresa establece con el tipo de
segmento de mercado determinado. Entre estas se puede determinar:

a. Asistencia personal: comunicacién personal de un cliente con un
representante real de la empresa, el mismo que estd pendiente tanto en el
proceso de compra como posteriormente.

b. Asistencia personal exclusiva: relacion mas intima del representante de la
empresa con su cliente ya que, se dedica a una persona especificamente. Esta
relacion puede ser de periodos largos de tiempo.

c. Autoservicio: no hay una relacion directa de la empresa con el cliente, mas
bien se ofrecen los recursos necesarios para que el cliente realice las
actividades por si solo.

d. Servicios automaticos: combina el autoservicio con procesos automaticos

capaces de identificar necesidades de los clientes.
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e. Comunidades: actualmente estdn en boga las comunidades en linea que

permiten a los clientes intercambiar conocimientos y soluciones a problemas
de otros. Estas comunidades permiten que los clientes conozcan mas a
profundidad a sus clientes.

f. Creacion colectiva: recurrir a los clientes para generar valor al negocio. Por
ejemplo, la interaccion del cliente por medio de buenos comentarios que
ayudan a que otras personas quieran recurrir al servicio.

5. Fuentes de ingresos: se trata del flujo de caja que la empresa genera en los
diferentes segmentos de mercado. Cada fuente de ingreso puede depender de un
mecanismo diferente de fijacion de precio como lo son precios fijos, negociantes,
subastas, segun el mercado, volumen o gestién de la rentabilidad.

6. Recursos clave: define los activos mas importantes para el funcionamiento del
modelo de negocio. Estos recursos pueden ser: fisicos, intelectuales, humanos,
economicos.

7. Actividades clave: acciones claves o mas importantes que debe emprender la
empresa para lograr éxito. Estas actividades pueden estar en relacion a: la
produccidn, la resolucion de problemas, plataforma/red, etc.

8. Asociaciones clave: red de proveedores que Yy socios que ayudan al
funcionamiento del negocio. Las empresas forman estas alianzas para optimizar,
reducir riesgos o adquirir recursos.

9. Estructura de costes: costos que implican la puesta en marcha del modelo en
cuanto a la creacion y entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones
con los clientes. Se deben diferenciar bien los recursos, actividades y socios clave

para que, sean faciles de calcular.
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Figura 8. Plantilla para el lienzo del modelo CANVAS. (Osterwalder & Pigneur, 2010)

4.2.2. Beneficios del modelo CANVAS
Segun Sierra (2015), el modelo CANVAS brinda los siguientes beneficios:

e Utiliza pocos recursos y a su vez son bien enfocados a lo que se busca.

e Eltiempo para salir al mercado es corto.

e Reconoce la viabilidad del negocio de manera anticipada.

e “Investigacion dinamica y adaptable a cualquier tipo y tamafio de emprendimiento”
e “Es sencillo de realizar, visualizar, interpretar y entender para cualquier tipo de

emprendedor”
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5. CONCEPTUALIZACION DE COMERCIO ELECTRONICO

5.1.Comercio Electronico

Debido a los cambios tecnoldgicos que el mundo ha experimentado en los ultimos
afos especialmente en relacion a redes y telecomunicaciones, el comercio también se ha visto
involucrado ya que, gracias a esta herramienta los negocios han crecido y han tenido nuevos

enfoques por los que han venido trabajando.

Por esta razén se define al comercio electronico como una “actividad mediante la
cual, se realiza transacciones de negocios a través de cualquier red informatica, sea este

internet, aplicaciones moéviles, mensajeria entre otras” (Huaman, 2016)

Algunas ventajas que se han podido identificar gracias a esta herramienta esta la
creacion de nuevos canales de venta o distribucion ya que se pueden hacer transacciones en
cualquier lugar y momento; el acceso facil, interactivo, rapido y entretenido que conlleva
navegar en una red, gracias a la variedad de productos o servicios que se pueden evidenciar
se pueden hacer comparaciones de precio, calidad, tiempo de entrega entre otras cosas; el
intercambio de informacién tanto con clientes como con socios; el ahorro de tiempo; la
facilidad al realizar pedidos a distancia; la oportunidad de que la empresa se vea competitiva
en su entorno; la ampliacion de demanda y la reduccion de capital necesario para la
incorporacion de la empresa al mercado (Gomez & Pineda, 2016). Por otro lado, la empresa
puede tener una vision mas acertada acerca de sus inventarios y pedidos; mejor comunicacion
con su publico; una administracion mas amigable en cuanto a compras, ventas, pedidos, etc
(Tello & Pineda, 2017).

5.1.1. Modelos del Comercio Electronico
Los modelos de comercio electrénico o e-commerce que identifica Inacio (2016) son:

e Business to Consumer (B2C): realizacion por medio electrénico de actividades que

llevan al intercambio de productos entre la empresa y sus clientes.
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e Business to Business (B2B): todos los participantes de este comercio son empresas
y sus ventajas se engloban en ahorro de tiempo, reduccién de costos, negociacion de
precios, etc.

e Customer to Customer (C2C): negocios que facilitan la comercializacion de
productos y/o servicios, es decir, su actividad se caracteriza por ser un intermediario
que cobra por sus servicios.

e Customer to Business (C2B): intercambio por medio de internet, es decir, el cliente
prevé informacion de consumo o de marketing a las empresas a cambio de alguna

compensacion.

TIPO E-
— tQuién compra?
[sifios |

c2c
CONSUMIDOR CONSUMIDOR
[ovmwon |- (8

Figura 9. Tipos de Comercio Electrénico. (Anteportamlatinam, 2014)

5.2.COMERCIALIZACION DE REPUESTOS DE MOTOCICLETAS

La comercializacion de repuestos de motocicletas cosiste en abastecer a duefios o
usuarios de este medio de transporte de piezas que comunmente necesitan ser cambiadas o
simplemente de insumos para el mantenimiento que permitiran que la moto tenga un mejor

desempefio.

Lo que se busca es que la empresa pueda ser distribuidora directa de repuestos y
accesorios de motocicletas después de importar del extranjero, especificamente de China que
es el principal productor. Ademas, implementar el comercio electronico ya que, gracias a la
tecnologia esto permitiria forjar una empresa competitiva, alcanzando mercados a los que
permita tener una vision mas amplia de los productos ofrecidos y adaptar el mejor canal de

distribucién que satisfaga sus necesidades incurriendo en una mejora continua.
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6. OBJETIVOS

6.1.0Dbjetivo general

Disefiar un modelo de negocio para la creacion de una empresa importadora y

comercializadora de repuestos de motocicletas en la ciudad de Cuenca.

6.2.0bjetivos especificos
e Analizar la oferta y la demanda actual en la ciudad para determinar estrategias de
lanzamiento del negocio.
e Disefiar el Modelo CANVAS para la propuesta de negocio planteada.
e Elaborar un plan de marketing que permita identificar los canales de distribucion

adecuados para el negocio.

7. METODOLOGIA

Para el presente trabajo acerca del Modelo de Negocio para la creacion de una
empresa importadora de repuestos de motocicletas en la ciudad de Cuenca, se eligio la
metodologia CANVAS que consta con 9 mddulos relacionados a: segmento de mercado,
propuesta de valor, canales, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave,

actividades clave, asociaciones clave y estructura de costos.

Dentro de este apartado, se desarrollara una Investigacion Exploratoria y Descriptiva
con el fin de obtener informacidn cualitativa y cuantitativa a cerca del producto y/o servicio

que ofrecera la empresa a través de comercio electronico.

La informacidn cualitativa se obtendra aplicando herramientas exploratorias directas
como entrevistas a emprendedores de negocios de comercializacion de repuestos de
motocicletas y a clientes de los mismos que tengan la disponibilidad de tiempo. Esta
informacion ayudara a recopilar ideas en cuanto a percepcidn, actitudes, expectativas, gustos
y preferencias de potenciales clientes, de una manera rapida y puntual. La informacion

cuantitativa se adquirira mediante la aplicacion de encuestas electrénicas y personales.
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El muestreo a aplicar serd no probabilistico por conveniencia ya que, es el mas
adecuado para investigaciones de tipo exploratorio, también ayuda a obtener una idea general
sobre el tema. Se escogerdn los elementos de la muestra a participar debido a la
disponibilidad de las mismas.

Segun datos administrados por la Empresa de Movilidad (EMOV EP), del municipio
de Cuenca, en el afio 2019 el registro de tramites de matriculacién de motocicletas fue de
12.964, lo que indica un incremento de estos medios de transporte en relacion a afios pasados,

por lo que esta seria nuestra poblacion de estudio para determinar la muestra a analizar.

La muestra se calcula con un nivel de confianza del 95%, suponiendo que la porcién
de individuos que prefieren la nueva forma de comercializar los repuestos es el 0.5 y con un

error del 8%.
La formula a ser aplicada para este célculo, se detalla a continuacion:

k?xpxqxN
T Ex(N—1))+k2xpxq

Donde:

e N (poblacion): 12.964 motocicletas matriculadas.

e Kk (constante dependiente del nivel de confianza): nivel de confianza 95%, constante
1,96

e ¢ (error muestral): 8%

e p (probabilidad de éxito): 0,5

e ( (probabilidad de fracaso): 0,5

1,962 x 0,5 X 0,5 X 12.964
n=
(0,082 x (12.964 — 1)) + 1,962 x 0,5 X 0,5

n = 148 usuarios de motocicletas
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