UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

CARRERA DE ECONOMIA

TRABAJO DE INVESTIGACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO
DE ECONOMISTA

TEMA:

INCREMENTO DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL
INDICE DE VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ EN LA PROVINCIA DE
TUNGURAHUA.

AUTOR: José Luis Sanchez Espinosa

TUTOR: Eco. Alvaro Vayas

Ambato — Ecuador

2015



APROBACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del trabajo de investigacién sobre el “INCREMENTO
DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL INDICE DE
VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ DE LA PROVINCIA DE
TUNGURAHUA” presentado por José Luis Sanchez Espinosa, estudiante de
la carrera de Economia, considero que dicho informe investigativo retne los
requisitos y méritos suficientes para ser sometido a la evaluacion del jurado

examinador designado por el H. Consejo de Grado.

Ambato, 06 de mayo del 2015

EL TUTOR

———
— =

,_V. )

Eco. Alvaro Vayas



AUTORIA DEL TRABAJO DE GRADO

Los criterios emitidos en el trabajo de investigacion:

‘INCREMENTO DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL
INDICE DE VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ DE LA PROVINCIA DE
TUNGURAHUA”, como también los contenidos, ideas, analisis, conclusiones
y propuesta son de exclusiva responsabilidad de mi persona, como autor de

este trabajo de grado.

Ambato, 06 de mayo del 2015

José Luis Sanchez Espinosa



APROBACION DEL TRIBUNAL DE GRADO

El Tribunal Examinador aprueba el Informe de Investigacion, sobre el tema:

‘INCREMENTO DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL

INDICE DE VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ DE LA PROVINCIA DE

TUNGURAHUA”, presentado por José Luis Sanchez Espinosa, estudiante de

la carrera de Economia.

Para constancia firman

Eco. Rafael Medina

PROFESOR CALIFICADOR

Eco. Diego Proafio

Ambato, 06 de mayo del 2015

Eco. Julio Villa

PROFESOR CALIFICADOR

PRESIDENTE DEL TRIBUNAL



DEDICATORIA

A mis padres, que gracias a Sus
bendiciones y consejos, me han
sabido guiar, para llegar a ser una

persona util a la sociedad.

A mi esposa, a mi hijo, quienes son
los pilares ideales en esta etapa de

mi vida.

A mis hermanos, quienes siempre

me apoyan y confian en mi.

El Autor



\

AGRADECIMIENTO

Consigno el testimonio de mi
eterna gratitud para Dios, creador
de todo el wuniverso, a mis
distinguidos maestros de la
Universidad Técnica de Ambato,
en especial al Eco. Alvaro Vayas,
por su sapiencia, generosidad y
alta solvencia intelectual puesta al
servicio en la elaboracion de la

presente tesis.

Gracias



INDICE
Paginas Preliminares

APROBACION DEL TUTOR ..ottt ettt Il
AUTORIA DEL TRABAJO DE GRADO .......cccvieeiieeieeieeeeeeeeeee e 1
APROBACION DEL TRIBUNAL DE GRADO ........coveoviiiiieeee e \Y;
DEDICATORIA. ..ottt ettt ettt re e ete e e, V
AGRADECIMIENTO ....ooiviiiiieeiieeee ettt eve e VI
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt Xl
INTRODUCCION .....cviiiiieie ettt eae e XV

CAPITULO |
EL PROBLEMA

1L T OMa . 1
1.2.Planteamiento del problema...........ccoooeiviiiiiii e 1
1.2.1. ConNteXtUANIZACION ......uuiiiii et e e e e 1
1.3, ANALISIS CrIICO vvvviiiiiiiiiiiie et 8
L4, PrOQNOSIS. ...ttt e 11
1.5.Formulacién del problema.............coeeiiiiiiiii e, 12
O [0 (=T g fo o F=T g (= PP 12
1.7. Delimitacién del objeto de investigacion ..............ccuevvveeieiieeeeeeeeeenenn. 12
1.8. JUSHIFICACION......ccieeieeiiiiici e 13
1.9, ODJEtIVOS. .. - 15
1.9.1. GeNEIal. ... s 15
1.9. 2. ESPECITICOS ... 15
CAPITULO Il
MARCO TEORICO
2.1.Antecedentes INVeSHIgatiVOS. .........cceevvieiiiiiieeeeiie e 16
2.2. Fundamentacion FiloSOfiCa. ..........uuuvuiiiiiiieeeiieeeeecee e, 20
2.3. Fundamentacion Legal. ..........couuuiiiiiiiiiiiii e 23
2.4. Categorias Fundamentales. ............covvviiiiiiiiiiiii e 26
2. 5. HIPOLESIS. ..ttt 59

Vi



2.6. Seflalamiento de las variables. .......coveeeveiiiii e, 59
CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1.Enfoque de la INVeSstigacion ..............cueiieeiiiiiiii e 60
3.2.Modalidad Bésica de la Investigacion...............ccoeoeeeiieiccciciiiiiinee, 62
3.3.Nivel 0 Tipo de la INVeStigacion. .........ccoeeeeeeeeiiiiiieeiiiiciee e, 65
3.4.Investigacion deSCrPLiVA. ........cceuuiiieeiiiiie e 66
3.5.P0bIACION Y MUEBSHIA.....uuviiiiiiiiiiiiiiiiiee e 67
3.5.1.PODBIACION ... 67
5. 2. MUEBSIIAL ...t 67
3.6.0peracionalizacion de la Variable Independiente.................cccuueeeee. 69
3.7.0peracionalizacion de la Variable Dependiente. ............ccccceeveeenann, 70
3.8.Plan de Recoleccion de INformacion. ...........coovvvvviiiiiiiiiinieeeeeeeeeee, 71
3.9. Plan de procesamiento de la Informacion. ............cccccc.uvveee. 72

CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados...........cooovvveeiiiiiiiiiiiie s 73
4.2. Verificacion de la hipOtesis. .......ccccevvviiiiii i 86
R T @] o [ 1] T o SRS 88

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

SN I 0] o Tod [1 ] 0] o 1= JS P 89
5.2. RECOMENUACIONES. .. ..ottt e e e e e e e 91

CAPITULO VI

PROPUESTA
6.1.Datos iNfOrMAatIVOS. .......cooeeieiiiiiiiieiiii e 92
O N g 1 (=T ot =T 1= g =2 93
6.3. JUSHIfICACION. ....eevieeiiiiie e e e e e e e e e 95
B.4.0DJBLIVO. ... e e —————— 97
6.5.Andlisis de factibilidad ..............ooovviiiiiiiii e, 97

Vil



6.6. Fundamentacion cientifico — técnica........ccooeveeveeiiiiieieiin... 100

6.7. MOdElO OPErAtIVO ......covieieeeeiiiiieiieieii e 102
6.8. Administracion de la propuesta. ........cccccccveeeeeeeeiiiininiienes 122
6.9. Plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta................ 123
AN X O S .. e 124
Bibliografia. ...... ..o 126



INDICE DE GRAFICOS

Gréfico 1. Ventas de Vehiculos del Sector Automotriz del Ecuador ............... 3
Grafico 2. Arbol de ProblEMAS ...........ceeeueeeeieeeee e 8
Grafico 3. Categorias Fundamentales: Superodinacion. ..............ccccceeeeeee. 26
Grafico 4. Constelacion de las ideas: Variable Independiente ..................... 27
Grafico 5. Constelacion de las ideas: Variable dependiente ........................ 28
Gréfico 6: Instrumentos de Politica Comercial ..............coeeeevviiiiiiiiiiiiieenn. 31
Grafico 7. Excedente del ConSUuMIdOr.........coouuuiiiiiiiiiiii e 37
Grafico 8. Excedente del ProducCtor ............coouviiiiiiiiiiiniieeeeeeceeeeei 38
Gréfico 9. Porcentaje de la disminucion del cupo de importacion. ............... 74
Grafico 10. Disminucién del cupo de importacion. ...........cccccceeeeeeeveiviineeeenns 75
Grafico 11. Importacion entre los afios 2012 y 2013. ........coovieeeeeiiiiiieeeeeeen, 76
Grafico 12. Incremento en el precio de venta al pablico...............ccccceeeeeee 77
Gréfico 13. Incremento en el precio de venta al puablico de los vehiculos. ... 78
GrafiCO 14. VENTAS. ...ccoiiiiiiiiiiitiiiie ettt s 79
Grafico 15. POrCeNtaje VENTAS. .....iiii it 80
Gréfico 16. Ventas hasta $ 20.000..........ccccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieereeeeee e 81
Grafico 18. Ventas de vehiculos entre $ 30.000 y $ 40.000............cccuvrveeeen. 83
Grafico 19. Ventas de vehiculos superiores a $ 40.000 .............ccevvvvieeeennns 84
Gréfico 20. ComercializaciOn SEMINUEVOS. .........uuvrriiiiiiieeeeeeeeeeeeeiiiiinnns 85
Grafico N° 21: Organigrama estructural............ccccoevvuiiiiiieeiiiiii e, 103
Grafico 22. Diagrama de PrOCESOS. .......coeverrrruruunniiiiieaaeeeeeeeeeeennriiiaeeeeees 106
Grafico 23. Organigrama .........cuuuuieeeieeiiieeeee e e e e e e et eeaeer e ees 122


file:///H:/TESIS%20UTA%2020104/TESIS%20UTA%202014.docx%23_Toc416862014

INDICE DE CUADROS

Cuadro 1. Operacionalizacion de las Variables: Variable Independiente ..... 69
Cuadro 2. Operacionalizacion de las Variables: Variable Dependiente........ 70
Cuadro 3. Plan de Recoleccidn de Informacion. ..........ccccceevvvvvveeiiiiiiinnnnnnnn. 71
Cuadro 4. Requerimientos de Maquinariay EQUIPO..........cccoeeeiiiiiieiiiineeen, 110
Cuadro 5. Requerimientos de Muebles y enseres de oficina. .................... 110
Cuadro 6. EQUIPOS de OfICINGAL ....uuiiiieeeeiiiiiiiiiii e 110
Cuadro 7. Construcciones e INstalaciones. ...........covvuviiiierviiiiiie e, 111
Cuadro 8. Activos diferidos. .........oii i 111
Cuadro 9. INVErsiON TOtal.........uuiiiiiieeee e 111
Cuadro 10. Capital @ finanCiar..............uuiiieeiiiiiiii e 112
Cuadro 11. Amortizacion de la deuda. .............eueiiiiiiiiiiiiiiiiii e 113
Cuadro 12. Sueldo Personal AdmInistrativo. ..........cccuueeiveeriiiiiiieeeeeiiiee e 113
Cuadro 13. Sueldo Personal Ventas y Taller ..........c.coooeveiiiiiiciiiiiicciiieeee, 114
Cuadro 14. Estimacion de INgreS0S ........ccoeevvviiiiieeeeeie e 115
Cuadro 15. EStimacion de COSLOS..........ccvveviriiiiiiiiiiiee et 116
Cuadro 16. Estado de Resultados ...........cccovveuiiiiieieeiiiie e 117
Cuadro 17. Balance General ..........coovuueiiiiiiiiiiiee e 118
Cuadro 18. Flujo de caja proyectado ..........ccceuuiieiiiiiiiiiiiieeiiie e 119
Cuadro 19. CAICUIO VAN .....eeiitiiee et 121
Cuadro 20. CAICUIO TIR .eeeiiiiiiiiiiie e 122
Cuadro 21. Plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta...................... 123

XI



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Disminucion del cupo de importacion. .............coeevvvvuviviiiinnnieeeeeeeee 74
Tabla 2. Disminucién del cupo de importacion. ...............eeeveeeeeieiiieiiieeeeeeeenn. 75
Tabla 3. Importacion entre los afios 2012 y 2013. ........oovvvvveiiiviiiiiiieeeeeeee, 76
Tabla 4. Incremento en mayor proporcion en el precio de venta al publico de

[0S @ULOMOVIIES. ... 77
Tabla 5. Incremento en el precio de venta al publico de los vehiculos. ........ 78
Tabla 6. VENLIAS. ....coiiiiiiiiee et e e e e e e e e e eae 79
Tabla 7. Porcentaje VENAS. .........coooiiiiiiiiiiiiii e 80
Tabla 8.1.Ventas de vehiculos hasta $ 20.000 ..............ueveiiieieiiiiiiiiieeeneenenn 81
Tabla 8.2.Ventas de vehiculos entre $ 20.000 y $ 30.000 .......cccvvvvrreereeernnn. 82
Tabla. 8.3. Ventas de vehiculos entre $ 30.000 y $ 40.000.............cccuvrrneeen. 83
Tabla 8.4.Ventas de vehiculos con valor superior a $ 40.000 ...................... 84
Tabla 9. Comercializacion SEMINUEVOS. ..........uiiiiieeeeeeiiieeeeeiiiee e 85
Tabla 10. Presentacion de [0S datos. ...........uuviiiiiiiiiiiiiiiieeeii e 87

Xl



RESUMEN EJECUTIVO

La actividad automotriztiene mucha importancia para la provincia de
Tungurahua, sobre todo en el canton Ambato considerada una de las
ciudades tuerca a nivel nacional, debido a la gran cantidad de concesionarias
de vehiculos sean estos nuevos o semi nuevos, siendo esta actividad una de
las mas importantes de la ciudad, reflejandose en la feria de vehiculos
usados de gran acogida a nivel del pais. El problema se centra en las
concesionarias que se dedican a la importacién de vehiculos, debido a que,
por resolucion emitida por el Comité de Comercio Exterior (COMEX), se
incrementaron las tasas arancelarias, especialmente en el Impuesto de
consumos Especiales (ICE), la misma que resuelve que cada tipo de
vehiculo de acuerdo a su valor y cilindraje tiene su respectivo impuesto, el
mismo que se paga al momento en el que el cliente adquiere su vehiculo

nuevo.

Esta resolucion ha impactado directamente en las ventas de las
concesionarias y en el cupo de importacion de vehiculos, debido al
incremento en el costo que se debe cubrir. Los perjudicados se dan de
ambos bandos es decir las concesionarias y los clientes, debido a, que como
consecuencia del incremento de impuestos los clientes van a dejar de
adquirir vehiculos nuevos y las concesionarias van a dejar de vender en
comparacion a afios anteriores como queda reflejado en el trabajo de analisis

de datos.

En el sector Automotriz los concesionarios cumplen un rol estratégico al
momento de poner en practica distintos mecanismos de mercadotecnia para
impulsar la venta de vehiculos automotores, se constituyen en intermediarios
entre el productor, el importador y los consumidores, pero aqui sucede un
desbalance debido a los consumidores dejarian de estar en esta cadena de

valor, y coparian el mercado de los vehiculos semi nuevos o usados; pero al

Xl



poner una restriccién cuantitativa anual de importacién, esto es incrementar
las tasas arancelarias, generara seguramente una lista de espera para
ciertos modelos y podria implicar un incremento en precios que haga que

hogares mas modestos tengan problemas para adquirir un automovil.
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INTRODUCCION

En la presente investigacion se realizar4 un estudio sobre “INCREMENTO
DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL INDICE DE
VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ DE LA PROVINCIA DE
TUNGURAHUA” la misma que se encuentra estructurada de la siguiente

manera.

Capitulo primero: Abarca contextualizacién en los diferentes ambitos de
estudios relacionados con la importacién y el indice de ventas del Sector
Automotriz de la provincia de Tungurahua. La importacion de vehiculos a

nivel nacional es de gran importancia sobre todo para el sector econémico.

Capitulo segundo: Contiene antecedentes investigativos en relacion a la
importacion y ventas de vehiculos en nuestro pais y el extranjero y el marco
tedrico servira de sustento para aplicar los instrumentos de investigacion

necesarios.

Capitulo tercero: Se encuentra la modalidad de investigacion bibliogréafica y
de campo, poblacion y muestra a las Concesionarias de la provincia de
Tungurahua. También sabremos la poblacion y la muestra con la que
contamos para el presente trabajo investigativo. Sin olvidar la
Operacionalizacion de las variables tanto dependiente como independiente.

Capitulo cuarto: Andlisis e interpretacién de datos obtenidos de los Agentes
Comerciales de lasConcesionarias. Esto realizaremos mediante la

recopilacion de informacion por medio de las encuestas realizadas.

Capitulo Quinto: Abarca conclusiones y recomendaciones para
lasConcesionarias. Segun la informacion de las encuestas realizadas a los

Agentes Comerciales de lasmismas.

XV



Capitulo Sexto: Informe de propuesta para aumentar el indice de ventas de
las concesionarias. Se da alternativas y solucion para un mejor desempefio
en esta actividad por medio de objetivos; estudio situacional, financiero y

finalmente una evaluacion pertinente para saber si es factible o no este
proyecto.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Tema.

“INCREMENTO DE LAS TASAS ARANCELARIAS Y SU INCIDENCIA EN EL
INDICE DE VENTAS DEL SECTOR AUTOMOTRIZ EN LA PROVINCIA DE
TUNGURAHUA”.

1.2. Planteamiento del problema

1.2.1 Contextualizacion

Macrocontextualizacion.

La importacion de vehiculos en el Ecuador se apertura en 1992, motivo por el
cual se da mayor apertura al consumo de automdviles extranjeros
disminuyendo el consumo local, las importaciones desarrolladas a partir de
ese afio han generado crecimiento en la economia del pais por los indices en

el volumen de ventas que se ha obtenido.

Segun Jaime Ortega (2005) “Hay que destacar que la incursion del Sector
Automotriz en el Ecuador nacié bajo la perspectiva de cubrir el mercado
Subregional conformado por el Grupo Andino, conformado por Bolivia,

Colombia, Ecuador, Peru y Venezuela.”.

“El mercado automotriz ecuatoriano en la ultima década ha tenido una
evolucion positiva, llegando a su repunte en el 2010 que alcanzé a
comercializar 112.000 unidades, obteniendo ingresos por 710.000 millones

de ddlares”.(2010). Producto de esta incursién el sector Automotriz del



Ecuador tuvo un gran crecimiento en la economia del pais reflejandose en el

indice de sus ventas.

Ademas que ingresaron al mercado los primeros importadores y
distribuidores de vehiculos motorizados en las principales ciudades del pais,
asi como también, fabricantes de carrocerias, asientos y algunas partes y

piezas de todo tipo de vehiculo.

Segun Mario Terreros (2012) “En virtud de que en la balanza de pagos
tenemos un déficit que va en crecimiento, y particularmente creo que este
déficit ird creciendo cada dia mas si no fomentamos las exportaciones”.
Debido al déficit en nuestra balanza comercial, es decir que importamos mas
de lo que exportamos se deberia fomentar la produccién nacional y asi poder

exportar el producto del Ecuador.

A partir de este motivo el gobierno adopta un modelo de sustitucion de
importaciones con el respaldo de la Ley de Fomento Industrial y Protecciones
Arancelarias, el 15 de junio de 2012 entré en vigor no sin antes ser publicada
en el Registro Oficial, el dictamen del Comité de Comercio Exterior
(COMEX) el cual implanté nuevas prohibiciones acerca de la importacion de
vehiculos limitando el cupo de autos y las tasas arancelarias, estas

restricciones perduraran hasta el 31 de diciembre de 2014.(2012)

El cupo permitido para este afio es de 31.650 vehiculos en unidades y de
528'994.364 en ddlares, en total, para todas las empresas importadoras. Asi
lo dispuso el Comité de Comercio Exterior (Comex) para 16 subpartidas
arancelarias de automotores.(2012). De acuerdo con el Banco Central del
Ecuador (BCE), del cupo total en monto, cerca de la mitad ya fue utilizado
entre enero y abril, en que se importaron 227°505.050 ddlares

correspondientes a estas subpartidas.



Segun Valeria Romero(2012) corresponsal de Magazine “Adquirir un
automotor nuevo en Ecuador puede resultar hasta un 60% mas caro que en
otros paises como Chile o Peru. La incompatibilidad de costos, aun cuando
se trate de un mismo modelo, reside en la primordial carga tributaria que
debe un ecuatoriano frente a un comprador chileno o peruano”. Segun estas
restricciones en nuestro pais, la carga impositiva 0 arancel que paga un
vehiculo llega al 89%, mientras que en Colombia esta representa el 60% y en
Chile y Peru apenas significa el 25%, lo que hace que un carro sea menos

costoso para el consumidor de estos paises.

Para Clemente Ponce(2012), director ejecutivo de Aeade, sefald “en abril
pasado que a través de ellas se buscaba reducir en 30% las importaciones
con relaciéon a las compras del 2010”.

Segun la Asociacion Ecuatoriana Automotriz (AEA) (2012) “A pesar de que
en junio se vendieron 11.227 unidades, algo mas que el promedio de los
cinco primeros meses, esto no fue suficiente para evitar una reduccién. En
total, las concesionarias colocaron 61.498 automoviles entre enero y junio, es
decir, 8.911 menos”. Las ventas del sector automotor muestran un descenso
al cierre del primer semestre, la comercializacion de unidades nuevas,
importadas en el pais cayeron el 12,65% causado por la imposicion de los
nuevos aranceles por parte del gobierno.

®2011 @ 2012
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Gréfico 1. Ventas de Vehiculos del Sector Automotriz del Ecuador



Fuente: Asociacion Ecuatoriana Automotriz
Elaborado por: El Universo

Mientras tanto la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (Aeade)
(2012) sefiald “que las restricciones a las importaciones de vehiculos,
impuestas por el Consejo de Comercio Exterior (Comex) a mediados del mes
pasado, “ocasionara una pérdida de ventas de 28 000 vehiculos por un
monto total de USD 242 millones, lo cual pone en riesgo la estabilidad de
muchas empresas y parte de las 14 000 plazas de trabajo que dependen del
sector’. La Aeade sostiene que entiende las necesidades del Gobierno por
el posible desbalance comercial, pero que no puede soportar una restricciéon
del 30%, ya que eso ocasionara un desequilibrio en sus indices de ventas,

por consiguiente provocara el cierre de empresas Yy la pérdida de empleos.

Entonces se podria tomar en verdad que estas medidas resultarian como
una via para solucionar este dilema econémico en el pais que es la Balanza
Comercial, pero se debe pensar estas medidas no se las podria considerar
una solucion, aumentar el costo de los aranceles no incrementaran las
exportaciones ya que la mayoria de productos que se importan no se
encuentran disponibles en nuestro mercado nacional lo Unico que se podria
lograr es incrementar costos de diversos articulos , seria mas conveniente si
el Gobierno ponga mayor énfasis en sus relaciones internacionales para
poder tener mayores posibilidades de exportaciones a muchos mas paises y

abrir mayor el mercado ecuatoriano.

Segun René Sanchez Garcia (2012) “Si bien una politica econdémica
proteccionista, como el incremento de Aranceles, beneficia inicialmente a la
produccion nacional, ya que frena las Importaciones y por ende disminuye el
déficit de la Balanza Comercial, a mediano o largo plazo podria restar
competitividad a los productos ecuatorianos, ya que no se verian motivados

a competir por no existir productos importados referenciales”.



Mesocontextualizacion

La Provincia de Tungurahua se ha destacado por tener una actividad
econdémica muy fuerte, la cual contribuye al desarrollo productivo del pais.
Pues en ocasiones cada tungurahuense tiene dos y tres actividades
econdmicas, y es asi como a nivel provincial existen empresas de todo tipo
vinculadas a tareas como: agricultura, ganaderia, turismo, artesania y

especialmente comercio.

Dentro del comercio, en la Provincia existen empresas de diversos tipos y
dedicadas a diversas actividades, pero todas con un objetivo en comun;
generar una alta rentabilidad. Dentro de esta diversidad de empresas se
encuentran las de comercializacion y venta de vehiculos, ademéas de las

ensambladoras conocidas como las carroceras.

Es por esto que sin duda que, el temor de una disminucién en las ventas por
el aumento de las tasas arancelarias se encuentra en todos los sectores
productivos de la provincia. Especialmente en el sector automotriz,debido a
gue, este se dedica a la venta de autos importados, mientras que para el
gobierno esto sera un inicio para generar competitividad y poder implantar

mecanismos eficientes de produccion.

Segun Verdnica Sion(2012) asegurd que “la industria automotriz ecuatoriana,
para el caso de las ensambladoras de vehiculos en el pais, registra tasas de
crecimiento del orden del 32%, mientras en el sector de autopartes el
crecimiento es del 25%”. Para el caso de la Provincia al contar con diversas
ensambladoras entre las principales Varma, Cepeda, lbinco que se
especializan en carrocerias, por otro lado, Ambacar en el ensamblaje de

vehiculos, se beneficiara con la creacién de mas puestos de trabajo directos.



Estos indicadores responden fundamentalmente a una Politica Industrial de
Desarrollo Sectorial Competitivo clara, no proteccionista, que mas bien
construye un proceso de sustitucion competitivo de importaciones e impulsa
la diversificacion e incorporacién de valor agregado de bienes nacionales,
genera empleo productivo y contribuye a diversificar las exportaciones.

Microcontextualizacién

Se ha elegido al canton Ambato por ser actualmente la segunda ciudad con
mas comercializacidén de vehiculos y debido a su ubicacion estratégica en el

centro del pais.

Abarca gran cantidad de Casas Comerciales y Concesionarias que se
dedican a la venta y comercializacion de vehiculos, por tal motivo por
muchos afios han aportado a la economia local y nacional esto se da

basicamente por su alto grado de aceptacion.

Entre las concesionarias mas importantes tenemos a Automotores de la
Sierra S.A (ASSA), Ambandine S.A (Mazda), Ambacar, Quito Motors (Ford),
Automotores Carlos Larrea (Toyota), Autoscorea S.A (Kia), Andinamotors
S.A (Hyundai), Cinascar (Chery), Automotores y Anexos S.A (Nissan),
Autosierra S.A (Volkswagen), Cavimar y Automotores Carlos Palacios, que
se caracterizan por ser las principales importadoras de vehiculos y las mas

competitivas dentro del mercado automotriz.

Segun Ricardo Rosales(2012) considera que “ha habido una caida de las
ventas hasta septiembre del 2012. En numero de unidades estamos muy
cercanos a las cifras del 2010, mientras que en millones de dolares estamos

entre un 15% y un 20% por debajo, respecto al afio pasado”



Esto se debe a las restricciones arancelarias que se gravaron a los vehiculos
lo que ha producido la disminucion de las ventas, otro factor es la limitacion
de cupos por lo que se registra menos ingresos de vehiculos a las casas

comerciales produciendo abastecimiento de modelos.

El mas perjudicado es el cliente, debido a que adicionalmente debe asumir el
12% por concepto del Impuesto al Valor Agregado (IVA), el 5% del Impuesto
a la Salida de Divisas (ISD), entre otros. Otro factor que asume el cliente es

el desabastecimiento de modelos de vehiculos.



1.3. Anélisis Critico
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La disminucion en el indice de ventas es un problema que todas las
empresas, concesionarias y por ende al Sector Automotriz en la actualidad
enfrentan. Esta disminucion por consiguiente genera varias problematicas
que podrian llegar al punto de hacer que la empresa quiebre o cierre,
debido a que, esta claro que las ventas son las generadoras de recursos
monetarios y por ende comercial generandose un desequilibrio en el
mercado, por motivo del desabastecimiento de vehiculos nuevos por parte
de las concesionarias a las casas comerciales y pequefios patios de venta
de vehiculos.

En el sector Automotriz los concesionarios cumplen un rol estratégico al
momento de poner en practica distintos mecanismos de mercadotecnia para
impulsar la venta de vehiculos automotores, se constituyen en intermediarios
entre el productor, el importador y los consumidores. Canalizan el crédito al
sector automotor, incentivan la demanda a través de estrategias de
marketing operativo, brindan servicio de postventa, comercializan las
unidades vehiculares, influyen en los precios; pero al poner una restriccion
cuantitativa anual de importacion, esto es incrementar las tasas arancelarias,
generara seguramente una lista de espera para ciertos modelos y podria
implicar un incremento en precios que haga que hogares mas modestos
tengan problemas para adquirir un automovil. Se limitard el numero de
nuevos vehiculos, de igual forma se vera reflejado en la demanda de

vehiculos por parte de las concesionarias en el pais.

En otras palabras, el incremento de aranceles impide que el sector
automotor cumpla con su meta de venta propuesta para el afio 2015 debido
a las restricciones a la importacion de los vehiculos, la cual dependio del
impacto que generd a los consumidores el incremento del valor final del
automovil; esto ya que a pesar de que se puede reducir la demanda, no se

estima que se lo haga en grandes proporciones, en razon de que ésta (la



demanda) podria migrar hacia los vehiculos ensamblados en el Pais o los
seminuevos, a pesar de que estos han incrementado en menor porcentaje
Su precio, a pesar de las restricciones a las autopartes interpuestas cpon un

25% por concepto de las salvaguardias.

Otro punto importante de la medida del incremento de las tasas arancelarias
enfatizado en el Impuesto de Consumos Especiales (ICE) debido a que
busca gravar y por ende reducir el consumo de bienes considerados
suntuarios 0 nocivos para la salud, es decir este impuesto se aplica de
acuerdo al precio del vehiculo, porcentaje que oscila desde el 5% hasta el

35% de acuerdo al monto de cada vehiculo.

Adicionalmente otra causal que se argumenta es que la economia
ecuatoriana se encuentra afectada por la reduccion del precio del petréleo a
nivel internacional, particular que impacta negativamente en la situacion
externa del pais, para lo cual el Gobierno del presidente Rafael Correa
decidid restringir ain mas las importaciones de vehiculos y partes hasta el
31 de diciembre del 2015. Esta medida se adopt6 en la dltima reunién del
Comité de Comercio Exterior (Comex) del pasado 29 de diciembre, donde se

redujeron los cupos hasta un 57 %.
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1.4. Prognosis

Si el impacto de las tasas arancelarias para el Sector Automotriz ocasionara
pérdidas en las utilidades tendria consecuencias negativas, entre las cuales
podria darse principalmente un incremento en los precios, necesario para el
buen funcionamiento de las mismas organizaciones que conforman el sector
Automotriz del Ecuador. Si las empresas tienen un decrecimiento en el indice
de ventas, no obstante, no generan dinero, no podran cubrir los egresos que
son propios de su actividad, y esto a su vez, provocaria una inestabilidad en

el mercado en el que se desenvuelve.

Si las empresas 0 concesionarias no venden, no obtiene rentabilidad para
SuS s0cCios, Y esta claro que a nadie le conviene mantener una actividad que
no genera una rentabilidad, pues el ganar dinero es el sentido de todo
negocio. El financiamiento y la inversion propia también se ven afectados con
un bajo nivel de rentabilidad, pues el dinero es el recurso que mueve y hace

gue una empresa desarrolle.

Adicionalmente un decremento en el indice de sus ventas abarcaria un
problema todas las areas de una empresa, los efectos se analizan en base a
los Estados Financieros y reportes que genere el flujo de informacion,

mediante un andlisis financiero de los resultados obtenidos.

De darse el peor de los escenarios, si las ventas mantienen una tendencia a
la baja la empresaria quebraria llevando posteriormente a su cierre definitivo
y salida del mercado, dando a la competencia un espacio en el cual

adentrarse.
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1.5. Formulacién del problema

¢, Como incide el incremento de las tasas arancelarias en el indice de ventas

del Sector Automotriz en la provincia de Tungurahua?

1.6. Interrogantes

¢Cuanto incrementaron las tasas arancelarias para la importacion de

vehiculos?

¢,Cual es el indice de ventas del Sector Automotriz en la provincia de

Tungurahua?

¢, Qué alternativa es la solucion mas idénea que permita incrementar el indice

de ventas del Sector Automotriz en la provincia de Tungurahua?

1.7. Delimitacion del objeto de investigacion

Campo: Econdémico
Area: Politica Fiscal
Aspecto: Tasas Arancelarias e Indice de ventas

Temporal: La presente investigacion se la realizard al periodo econémico
del afio 2015.

Espacial: La investigacion se la realizara en la provincia de Tungurahua.

Poblacional: En esta investigacion las fuentes primarias de informacion la

constituyen las Concesionarias.
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1.8. Justificacion

La presente investigacion tiene un interés particular el sector automotriz se
ha considerado como uno de los principales motores del crecimiento de la
economia del pais, se evidencia por su participacién especialmente en el
producto, interno bruto (PIB), en los aportes globales generados por los
vehiculos a la economia reflejado en los indices de ventas que ha
desarrollado el sector y también del impuesto fiscal generado por los

impuestos y aranceles.

Ademas el sector automotriz tiene una participacion significativa en el
comercio exterior del Ecuador, se ha determinado que dicho mercado
importaba un 55% frente al 45% los automotores ensamblados en el pais,
en cambio el afio 2011 la tendencia se revirtid6 en favor de la produccion
local. Esto ocurre, por el aumento de los aranceles y la elevacion de la carga

tributaria.

La importancia de la investigacion se centra en que se estima que la nueva
restriccion arancelaria genera una carga impositiva que paga un vehiculo que
llega al 89%, por consiguiente incrementara el costo del vehiculo sin
embargo esto generara mayor iniciativa para el desarrollo de nuevas marcas

vehiculos en el ecuador.

El Ecuador es un pais que con el pasar de los afios ha logrado alcanzar un
crecimiento econOmico exitoso, a través de procesos y programas de

desarrollo los cuales implica transformaciones econdémicas y politicas.
Las importaciones realizadas por el sector automotriz son parte del

desarrollo econdémico, sin embargo esto ha ocasionado que el pais no

genere mercados locales experimentados en la elaborar sus propios
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vehiculos, motivo por el cual desde del 15 de junio del 2012 se establece la
ley de restriccion de importaciones al sector automotriz generando

inconformidad en los principales importadores de vehiculos en el ecuador.

El impacto del aumento de las tasas arancelarias se refleja en las empresas
automotrices por consiguiente deben analizar el mercado, debido a que en
el mercado existen dos actores; los vendedores representados por las
concesionarias y por otra parte los clientes los mas importante en el
mercado, porque de no ser por los compradores las mercaderias no se
venderian, en el caso de los vehiculos quedarian sin venderse, por lo que a
futuro las concesionarias al no vender sus vehiculos algunas de estas a corto
plazo y otras a largo plazo tendrian que cerrar sus puertas, generando un
impacto social que resultaria el desempleo.

Los Unicos perdedores serian las concesionarias y la banca, estas dos tienen
la necesidad de revisar sus estrategias, las concesionarias si quieren vender

y la banca que sus capitales no se queden en sus bdvedas.

Los beneficiarios de este incremento de aranceles serian las ensambladoras
de autos, es decir ayudaria al crecimiento de la industria local y promovera
la exportacion de estos vehiculos, por consiguiente, fomentara el crecimiento

de este sector a la economia del pais.

Esta investigacion es necesaria realizarse para determinar las posibles

consecuencias que esto ocasionaria en la economia y desarrollo del pais
Este estudio ayudara a realizar posteriores investigaciones que determinen

de una mejor manera el impacto de la caida de los indices de ventas del

sector automotriz.
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1.9. Objetivos

1.9.1. General

Determinar la incidencia del incremento de las tasas arancelarias en el indice
de ventas del Sector Automotriz de la provincia de Tungurahua para verificar
si el precio final del vehiculo aumenta a causa de los aranceles y si el mismo

repercute en las ventas.

1.9.2. Especificos

Establecer el incremento de las tasas arancelarias a los vehiculos importados
para determinar la cantidad de vehiculos que importan las Concesionarias.

Determinar el indice de ventas del sector Automotriz en la provincia de
Tungurahua para analizar el comportamiento en las ventas de vehiculos por

efecto del incremento de las tasas arancelarias.
Encontrar una alternativa que sea la solucion mas idonea que permita

incrementar el indice de ventas del Sector Automotriz en la provincia de

Tungurahua.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Investigativos.

Unos de los requisitos indispensables para interpretar la realidad objetiva asi
como los resultados que se obtienen a través del proceso investigativo, es el

de disponer conocimientos previos.

Para ello se ha investigado en la biblioteca virtual, en los archivos de
proyectos de tesis realizados en la Universidad Técnica de Ambato, se
observa que el presente trabajo de investigacion con tema “El incremento de
las tasas arancelarias y su incidencia en el indice de ventas del Sector
Automotriz de la provincia de Tungurahua”. Se ha consultado los siguientes

antecedentes investigativos:

Segun Clavijo Galarza (2010) en su trabajo de investigacion sobre “La
Publicidad y su incidencia en el nivel de ventas de la empresa CHROSSOFT
de la ciudad de Ambato” plantea como objetivo general “Analizar la
publicidad y su incidencia en el nivel de ventas de la empresa CHROSSOFT

de la ciudad de Ambato”, y como especificos

a) Establecer las técnicas de publicidad para mejorar el posicionamiento de

la empresa en el entorno;

b) Determinar la estrategia de la fuerza de ventas que permita un crecimiento

sostenible de la cuota de mercado; y

16



c) Estructurar un plan publicitario orientado a incrementar el volumen de las

ventas y la fidelizacion de los clientes.

En el trabajo se utilizé investigacion bibliografica y de campo, mediante la
utilizacion de la técnica de la encuesta a través del instrumento del
cuestionario, una vez analizado rigurosamente los datos el autor llega a las

siguientes conclusiones:

a) Se determina que no existe un direccionamiento publicitario que permita
posesionar eficientemente la imagen de la empresa CHROSSOFT en el
mercado. Lo cual limita la decisiébn de compra y por tanto no se proyecté una
imagen corporativa que integre cada uno de los atributos de la empresa, con

los bienes y servicios que ofrecen;

b) La empresa no cuenta con una fuerza de ventas integral debidamente
estructurada que promueva el interés de los clientes reales y de los
potenciales, dando lugar a una baja participacion en el sector industrial en el

gue se desenvuelve.

Segun Mario Vasquez en su trabajo de investigacion sobre “Las estrategias
de comercializacion y su incidencia en las ventas de la empresa Muebleria
Rila de la ciudad de Ambato”; plantea como objetivo general “Determinar la
incidencia de las estrategias de comercializacién en las ventas de la empresa

Muebleria Rila”, y como especificos:
a) Diagnosticar las Estrategias de Comercializacién, aplicando una

investigacibn de campo, para incrementar las ventas de la empresa

Muebleria Rila”;
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b) “Analizar cual es el medio mas adecuado para el desarrollo de las
estrategias de comercializacion de la empresa Muebleria Rila”; y
c) “Proponer Estrategias de Comercializacion para el incremento de las

ventas de la empresa Muebleria “Rila”.

En el trabajo se utilizé investigacion bibliografica y de campo, mediante la
utilizacion de la técnica de la encuesta a través del instrumento del
cuestionario, una vez analizado rigurosamente los datos el autor llega a las

siguientes conclusiones:

a) La empresa no cuenta con estrategias de comercializacion que permita
mejorar las ventas en la misma y dentro de un mercado altamente

competitivo;

b) La empresa no cuenta con la publicidad necesaria para dar a conocer a
sus clientes la calidad y disefio de los productos de la empresa Muebleria
Rila; y

c) La falta de conocimientos en el area de publicidad y promocién causa que

las estrategias anteriormente aplicadas tengan poca acogida en el mercado.

Segun Arcos Reinah (2011) en su trabajo de investigacion sobre “Aranceles
y Medidas de regulacion y restriccion no arancelaria al comercio exterior”;
plantea como objetivo general “Integrar un documento de investigacion que
reuna informacion especifica sobre Aranceles y Medidas de Regulacion y
Restriccidbn no Arancelaria con sustento en la estructura del marco aduanero

de nuestro pais”, y como especificos

a) “Determinar las caracteristicas esenciales de las Fracciones Arancelarias”;
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b) “Definir que son los aranceles y en qué consisten, asi como su uso y
efectos”;

c) “Establecer diferentes medidas de regulacién y restriccion no arancelaria
dentro de la legislacion Mexicana, asi como sus autoridades e instancias
competentes”.

En el trabajo se utilizé investigacion bibliografica y de campo, mediante la
utilizacibn de la técnica de la encuesta a través del instrumento del
cuestionario y entrevista una vez analizado rigurosamente los datos el autor

llega a la siguiente conclusion:

a) Todos los aranceles y medidas de regulacion y restriccion no arancelaria
que ha impuesto nuestro pais son precisamente para evitar que las

mercancias que se van a importar afecten al comercio nacional.

Segun Urgilés Merino (2009) en su trabajo de investigacion sobre “Medidas
arancelarias y competitividad en las asociaciones de calzado PRUDUARTE y
CREARFUTURO de la provincia de Tungurahua en el aio 20107, plantea
como objetivo general “Estudiar la incidencia de las medidas arancelarias en
la competitividad de las asociaciones de calzado Produarte y Crear Futuro”, y

como especificos:

a) “ldentificar las medidas arancelarias que se aplican en la industria de

calzado, para establecer el nivel de incidencia en el mercado”;

b) “Describir el nivel de competitividad, segun el diamante de Porter con el

fin de aprovechamiento de oportunidades; y

c) “Proponer el disefio de un Plan d Capacitacion sobre Analisis e

implementacion de sistemas de costos, técnicas de produccion y normas de
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calidad. Para las asociaciones de calzado Produarte y Crear Futuro de la
provincia de Tungurahua, que permita elevar su nivel de competitividad”.

En el trabajo se utilizo investigacion de campo e investigacion documental -
bibliogréfica y de campo, mediante la utilizacion de las técnicas de la
observacién, encuestas y entrevistas a través del instrumento del
cuestionario, una vez analizado rigurosamente los datos el autor llega a las

siguientes conclusiones:

a) La produccion de calzado no es a escala, sin embargo sus niveles son

significativos, esto como resultado de una suma de pequefias cantidades;

b) Es una produccién que se destina casi en su totalidad a satisfacer el

mercado local y,

c) Presencia de incontables pequefias empresas y talleres artesanales
dispersos que impiden el fortalecimiento del subsector y el crecimiento de las
medianas y grandes empresas, siendo estas Ultimas las Unicas que han
tratado de introducir cambios estructurales armonizados con la evolucién del

sector internacional.

2.2. Fundamentacion Filosoé6fica.

La presente investigacion esta basada en el paradigma Critico-Propositivo,
ya que las dos variables interactian entre si, lo que permite establecer
relaciones, proponer alternativas de solucion porque utiliza los resultados
para analizar, criticar e interpretar todo lo que acontece en la realidad

del Sector Automotriz de la provincia de Tungurahua.

A través del paradigma Critico- propositivo podremos conocer los aspectos

existentes del problema el mismo que nos permitira llegar a identificar la
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naturaleza del problema y asi llegar a dar solucion al problema objeto de
estudio que provoca el incremento de las tasas arancelarias sobre las ventas
del sector automotriz, debido a que la realidad del Sector Automotriz de la
Provincia de Tungurahua depende principalmente de la demanda de sus
productos que tenga en el mercado, esto es los vehiculos importados para

satisfacer de esta manera las necesidades de los clientes.

Por tal motivo se estudia lo que ocasiona el incremento de las tasas
arancelarias, por tal motivo, con el paradigma propuesto se demostrara el

origen de las resoluciones que se han tomado para incrementar dichas tasas.

Fundamentaciéon Epistemologica

Desde el punto de vista de la epistemologia la presente investigacion busca
conocer los conocimientos que originaron para la aparicion tanto del
incremento de las tasas arancelarias como las ventas que afectan al sector
automotriz de la provincia de Tungurahua, para lo cual se debe acudir al
lugar donde estas variables convergen, en otras palabras, acudir donde las

personas que se ven perjudicadas por dichas medidas arancelarias

Fundamentacién Ontoldgica.

La presente investigacibn desde el punto de vista ontolégico busca
alternativas de solucion acerca del indice de ventas del Sector automotriz de
la provincia de Tungurahua que se ha visto afecta por el incremento de las

tasas arancelarias en lo que tiene que ver a los vehiculos importados.
La planeacion a una solucion seria que dicho sector automotriz se centre en

el ensamblaje de vehiculos y reduzca las importaciones de los vehiculos,

como resultado aumentaria la produccion local, asi también como la
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demanda local, y por consiguiente llevaria al desarrollo de la industria
nacional, debido a que el aumento de las tasas arancelarias busca fomentar

la produccion nacional, el proteccionismo de la industria nacional.

Fundamentacion Axioldgica.

Para realizar este trabajo de investigacion debo aplicar principios éticos
como la responsabilidad académica, puntualidad, dedicacion y esfuerzo ya
que me ayudardn a entender de mejor manera las causas que provocan el
incremento de las tasas arancelarias y dar una solucion acertada

basandome en la veracidad y transparencia de los datos expuestos.

Fundamentacién Econdmica

El trabajo de investigacién se basa en la escuela econémica de Adam Smith,
especificamente en lo que se planted en la teoria del comercio exterior que

relaciona el libre comercio y el proteccionismo.

Planteaba que el comercio exterior se veia como el Unico medio para hacer
prosperar a un pais, si bien se contemplaba al comercio internacional, en
términos actuales, como un juego de suma cero, esto hace referencia a la
ganancia de un pais se lograba a expensas de otro pais. La clase
comerciante era considerada para los mercantilistas como el grupo mas
importante para que funcione con éxito el sistema economico. Y los
mercantilistas proponian una politica proteccionista al controlar las
importaciones a través de una serie de restricciones comerciales e intentar
que las importaciones fueran lo mas pequefias posibles y que las
exportaciones lo mas altas posibles para lograr una balanza comercial
superavitaria, que en el caso de la investigacion se tratan de las tasas

arancelarias a los vehiculos importados.
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Y fue Adam Smith quien desarroll6 la idea de que es restringiendo las
importaciones como un pais se puede beneficiar mas sino que a través del
libre comercio como puede maximizar su bienestar aumentando los interés

del capitalismo industrial naciente nacional.

2.3. Fundamentacién Legal.

La presente investigacion se ampara desde el punto de vista legal en la
Resolucién N° 59 de fecha 11 de junio de 2012 del Comité de Comercio
Exterior (COMEX) que resuelve(2012):

De acuerdo a datos proporcionados por la Agencia Nacional de Transito,
segun la matriculacion de vehiculos de los ultimos 3 afios, la concentracion
de automotores en las provincias mas pobladas en el pais, como Pichincha y
Guayas, alcanzan al 42% y 21% respectivamente, pese a que en el distrito
metropolitano de Quito, durante el mismo periodo de analisis, se han venido
aplicando medidas restrictivas a la circulacion de vehiculos bajo el sistema
denominado pico y placa. Es decir, que pese a que existen medidas de
control interno a la circulacion vehicular, ni la matriculacion de vehiculos, ni la
importacion de los mismos han reportado reducciones sustanciales en los
ultimos afios. Por el contrario, se ha detectado un crecimiento sostenido y
acelerado, que se verifica también con la informacion proporcionada por el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, que demuestra que solo en el
transcurso de los meses de enero a junio de 2012 se han importado cerca de
535 millones de dolares en las subpartidas de vehiculos sujetos a restriccion,
lo que equivale aproximadamente al 80% de todo lo que se importd en estas

subpartidas en el afio anterior;

Que el Comité de Comercio Exterior, COMEX, en sesion llevada a cabo el 11

de junio de 2012, conocié y aprobo el Informe Técnico de la Secretaria
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Técnica del Comité de Comercio Exterior, COMEX, basado en informacién
del Ministerio del Ambiente del Ecuador y en la Agencia Nacional de
Transito, que sugiere se adopten una serie de medidas restrictivas a la

importacion de vehiculos automotores;

En ejercicio de las facultades que le confiere la ley,

Resuelve:

Articulo 1.- Se establece una restriccién cuantitativa anual de importacion
para vehiculos clasificados en las subpartidas: 8703900091, 8704311090,
8704211090, 8703210090, 8703329090, 8703221090, 8703321090,
8703331090, 8703231090, 8703339090, 8703319090, 8703900099,
8703229090, 8703249090, 8703241090 y 8703239090, en los términos
establecidos en el Anexo | de la presente Resolucion. La restriccion
cuantitativa esta fijada por unidades de vehiculos y por valor. De esta
manera, los importadores deberan respetar los dos pardmetros en forma

conjunta para poder nacionalizar sus mercancias.

La medida impuesta tendra vigencia hasta el 31 de diciembre de 2014. El
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador debera renovar automaticamente
las cuotas establecidas en el anexo de la presente resolucion el 1 de enero

de cada afio, durante su periodo de vigencia.

Articulo 5.- Se establece un grupo interinstitucional conformado por el INEN,
MIPRO, MAE y la Secretaria Técnica del COMEX, para el desarrollo de
nueva normativa técnica y/o procesos de certificacion de calidad técnica y
ambiental, para la importacion de vehiculos, en un plazo de 120 dias,

contados a partir de la vigencia de esta Resolucion.
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Articulo 6.- Se exceptla de esta medida a las importaciones de vehiculos
para personas discapacitadas, diploméaticos y funcionarios sujetos a la Ley
de Inmunidades, Privilegios y Franquicias Diplomaticas, las que realice el
Estado y sus instituciones, asi como los vehiculos que forman parte del
PLAN RENOVA.

Los vehiculos que se importen a un régimen de perfeccionamiento con fines
de exportacion, no seran descontados de los cupos asignados, a no ser que

luego sean nacionalizados.

Articulo 7.- Las empresas que requieran desarrollar en el pais la
distribucion de nuevas marcas comerciales de vehiculos, podran presentar
sus planes de inversion al Comité Ejecutivo del COMEX para su andlisis y
resolucion. Dentro de este andlisis se considerara la capacidad econémica
del peticionario, el cumplimiento de sus obligaciones tributarias y su no
vinculacion con empresas que actualmente se dedican a la comercializacion

de vehiculos.
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2.4. Categorias Fundamentales.

Comercio
Exterior

Politica
Comercial

Barreras
arancelarias

Aranceles

Variable Independiente

Mercadotecnia

Comercializacion

Estrategias
de Ventas

Variable Dependiente

Gréfico 3. Categorias Fundamentales: Superodinacion.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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Grafico 4. Constelacion de las ideas: Variable Independiente
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

27




[ Personal ][ Teléfono ][ En linea ] [ Correo ][ Maquina ]

Tipos

Traspaso de un Tipos de

bien a cambio de Ventas +— clientes
dinero

J

\

J
( A [ Actuales ][ Potenciales ]
Ordenar los
recursos ( - - -
. Y, Planificaciéon uerza de
Ventas
RAWAN

Controlar los
acontecimientos [

Disciplina Direccion

administrativa deventas.

Grafico 5. Constelacion de las ideas: Variable dependiente
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.4.1. Descripcion Conceptual de la Variable Independiente

Comercio Exterior

Segun José Garrone (1986) el comercio exterior es “Aquel que se realiza
entre los estados que componen la comunidad internacional, ya sea por
medio de organismos internacionales o de los particulares mismos. También
se debe considerar que es aquel que tienen lugar entre un estado y una

comunidad econdmica”. Por ejemplo entre Ecuador y la Unién Europea.

El comercio internacional es aquel se realiza entre paises y que configuran
un mercado internacional, en contraposicién con el comercio interno que se

desarrolla en cada pais.

Segun Pedro Velasquez(2007) cada pais fabrica sus propios bienes y
servicios, pero también escasea de algunos insumos y activos (humanos,
naturales, financieros e industriales). Precisamente el intercambio que existe
entre dos naciones al exportar (vender), e importar (comprar) sus productos
es lo que llamamos "comercio exterior". Ni los paises mas ricos son
autosuficientes por si mismos, por ende, la idea es que cada uno de ellos
pueda ofrecerle al otro lo que no posee o aquello de lo que carece, y

viceversa, generando a su vez el bienestar y supervivencia de la poblacion.

La comercializacion entre los paises se logra promoviendo acuerdos de
cooperacion entre las partes, llevando a cabo reuniones frecuentes entre los
diplométicos de las regiones, intercambiando conocimientos mutuos. Las
empresas de cada pais deben impulsar las relaciones comerciales y suscribir

proyectos enmarcados en el bien de la comunidad.
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A través del comercio exterior, se puede lograr el mejoramiento de la
competitividad, promover las cadenas productivas, fortalecer la pequefia y
mediana industria, desarrollar actividades relacionadas con la conservacion,
defensa y proteccién ambiental. Todo esto genera bienestar y calidad de
vida. Es necesario dejar a un lado las diferencias y retomar las inversiones,
las oportunidades que ambos paises tienen para brindar son variadas,
principalmente en el sector agricola, tecnolégico, energético, infraestructura,

telecomunicaciones y servicios. La idea es aprovechar esas cualidades.

e Beneficios del comercio exterior

Cuando dos o mas naciones intercambian sus bienes y servicios, se

producen innumerables ventajas. Algunas de éstas son:

e Impulso del bienestar econémico y social

e Estabilidad de los precios

e Disminucién de la tasa de desempleo

e Aumento de la productividad y competitividad

e Menor riesgo de pérdidas econdémicas.

Politica Comercial

La politica comercial se refiere a las medidas que aplican los gobiernos para
regular los flujos comerciales con el resto del mundo y determina el grado de
contacto de productores y consumidores nacionales con los precios

mundiales.

En la medida en que sus distintos instrumentos (como los aranceles, las
cuotas o los subsidios) afectan a los precios y a las cantidades producidas, el

ambito de la politica comercial es esencialmente microeconémico. No
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obstante, no siempre resulta facil discernir la politica comercial de algunas

politicas sectoriales.

Los instrumentos de la politica comercial son numerosos y, en ocasiones,

dificiles de identificar.

Instrumentos de politica comercial tendentes a frenar las importaciones

A.BARRFRAS ARANCELARIAS
Al Aranceles e impuestos especiales
A 2 Precios de referencia
A 3. Derechos vanables
A 4 Derechos ant~-dumping
A5, Derechos compensatonios
B. BARRFERAS NO ARANCELARTAS
B.I. Actnan sebre canndades
Directamente
E._la. Licenciasrestricciones cuantitativas
B.1b. Comercio de estado
B.lc. Compras publicas
B.1d. Control de cambios
Indirectamente
B.le. Festricciones en la distribucidn o la
comercializacidn
B .2 Acrmian sobre precies o costes
Directamente
B.2a. Depositos previos a la importacion
B .2b. Festriccion crédito a la mmportacion
B.2c. Subvencion, desgravacion ¥ ventajas credificias a
la produccion imteina
Indirectamente
B.2d. Obstaculos técmcos/normas
B_2e. Trabas administrativas
B._3. Sin efecros aparentes

B.3a. Monopeolios de produccion'distribucion
E . 3b. Monopolios de transporte
B.3c. Medidas de ajuste
B.3d. Programas estatales de I+-D}

Gréfico 6: Instrumentos de Politica Comercial

Elaborado por: Vasquez Roa

Segun Murray Gibbs(2007) “La politica comercial puede constituir una
herramienta clave para la consecucion de los objetivos de desarrollo del
milenio. El uso de la politica comercial como instrumento para lograr la
diversificacion industrial y la creacion de valor afiadido es crucial. Ademas, la
exportacion de bienes y servicios puede proporcionar mayores ingresos para
los pobres, incrementar la recaudacion del gobierno, y dar oportunidades de

empleo, incluyendo trabajos con salarios mas elevados en el extranjero, en
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especial a mujeres y jovenes”. Asi pues, las exportaciones de un pais
pueden contribuir al logro de los objetivos de desarrollo del milenio. Estos
objetivos se enfocan a sacar a la gente de la pobreza y potenciando la
capacidad de la poblacién cuya y meta pretende lograr un sistema de
comercio en el que los paises en subdesarrollo puedan extraer mayores

beneficios del sistema internacional de comercio.

Barreras arancelarias

Las barreras del comercio exterior de mercancias pueden dividirse en dos

grandes grupos: las arancelarias y las no arancelarias.

Las barreras arancelarias son los impuestos (aranceles) que deben pagar los
importadores y exportadores en las aduanas de entrada y salida de las
mercancias. Conocer éste tipo de regulaciones que inciden en el producto
gque se desea comercializar en algun mercado puede ser relativamente facil,
toda vez que se encuentran en un arancel o tarifa arancelaria. En éste
sentido, el arancel o tarifa arancelaria puede considerarse como el
instrumento que proporciona transparencia y certidumbre al exportador y al

importador.

Por su parte son barreras no arancelarias todas aquellas medidas (diferentes
del arancel) que impiden el libre flujo de mercancias entre los paises. Estas

resultan, por su naturaleza, mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir.

Por lo mismo, no son tan transparentes, ofrecen poca certidumbre y muchas
veces no resulta facil interpretarlas, lo que puede dificultar su cumplimiento.

El nidmero de barreras no arancelarias existentes es muy amplio. No
obstante, algunas son mas conocidas y se emplean con frecuencia en el

comercio internacional de mercancias.
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Las barreras no arancelarias se pueden dividir en cuantitativas y cualitativas.

Regulaciones no arancelarias cuantitativas

e Permisos de importacion o exportacion
e Cuotas

e Precios oficiales

e Impuesto antidumping

e Impuestos compensatorios

e Tarifa arancelaria de salvaguardia

Segun PRO Ecuador “Las barreras arancelarias son tarifas oficiales que se
fijan y cobran a los importadores y exportadores en las aduanas de un pais,
por la entrada o salida de las mercancias. En el caso de Ecuador no se cobra
ninguna tarifa para cualquier producto que sea exportado, es decir por la

salida del territorio nacional.”

Las barreras legales que mas se utilizan son las arancelarias y tienen como
fin impedir o desalentar el ingreso de determinadas mercancias y/o servicios

a un pais, dado por medio del establecimiento de derechos a la importacion.

Cuanto mas alto sea el monto de los aranceles de una mercancia, mas dificil
sera que ingresen y compitan contra la produccion local en otro pais, ya que

ese arancel incidira en los precios de los productos importados; elevandolos.

Derechos arancelarios.- Estos estan previstos en el arancel de
importaciones de mercancias y en el caso del Ecuador es la Nomenclatura
Andina (NANDINA) y son aplicables para todas las mercaderias

comprendidas en el arancel de importaciones.
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Solo hay dos tipos de aranceles, los ad-valorem y los especificos, de ellos se

desprenden otras combinaciones:

= Arancel de valor agregado o ad-valorem es el que se calcula sobre un
porcentaje del Arancel especifico, se basa en otros criterios como puede
ser el peso, por ejemplo USD 5 por cada kilo de ropa nueva. Es un pago
establecido por cada unidad de medida del bien importado.

= Arancel anti-dumping es un arancel que se aplica a la importacién de
productos que reciben subvenciones de los paises donde se producen.
Estas subvenciones les permiten exportar por debajo del costo de
produccion.

= Arancel mixto es el que esta compuesto por un ad-valorem y un arancel
especifico que se gravan simultaneamente a la importacion.(Instituto

Ecuatoriano de Exportaciones e Inversion, 2012)

Arancel

Segun Reyes Diaz (2003) “un arancel es una tarifa oficial que el pais
importador establece como derechos de aduana y que se agrega al valor del
bien para su ingreso. Usualmente se le entiende como parte de un sistema
de proteccion, y puede ser objeto de trato preferencial entre dos paises o

grupos de paises”.

Muchos paises abren sus fronteras al comercio exterior adoptan diversas
medidas proteccionistas tratando de reducir el impacto de la competencia
internacional en sus sectores productivos. Estas medidas se establecen

cuando el pais se convierte en importador.
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Una de ellas es el arancel, gravamen que se establece sobre el bien
importado con el objeto de encarecer su precio y hacerlo menos competitivo.
La cual impone una autoridad del Estado con el fin de proteger un sector
productivo local gravemente afectado, o amenazado por el aumento de

importaciones de productos similares.

El gravamen eleva el precio de los productos importados, lo que hace

disminuir el volumen de importaciones.

Los aranceles son la politica comercial mas simple y clara de proteccionismo,
pero en el mundo moderno muchas intervenciones gubernamentales en el
comercio internacional adoptan otras formas, tales como los subsidios
(subvenciones) a la exportacién, cuotas de importacion, restricciones

voluntarias de exportacién y exigencias de contenido nacional.

El efecto mas importante del establecimiento de un arancel es el desaliento
de las importaciones. Esto se debe a que el arancel usualmente genera un
mayor precio doméstico del bien importado, un menor consumo doméstico,
una mayor producciébn doméstica y, por tanto, un menor volumen de
importaciones del bien. La imposicion de un arancel tiene como
consecuencia pérdidas reales en el bienestar del pais debidas a las
ineficiencias causadas en la produccion y en el consumo. A ello se lo conoce

como costos de proteccién de un arancel

Clasificacion de los aranceles
e Ad-valorem

e Especificos

e Mixtos
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Especifico. Se llaman asi porque establecen una cantidad fija por cada
unidad de (por peso, longitud, volumen), independientemente del valor
facturado, es decir no importa el costo de la mercancia, lo que interesa es el

peso de la misma y es asi como existe un impuesto determinado.

Ad-valorem.- es el mas empleado, y se expresa como un porcentaje sobre el
valor de la mercaderia, segun es consignado en la factura respectiva.
También conocido como tasa o cuota, esto debido a que se refleja en
porcentajes que van del 3% al 260% del valor de la mercancia. EI Advalorem
a aplicar depende de la clasificacion arancelaria a la mercancia y de su lugar

de origen.

Mixtos.- Son conocidos con este nombre puesto que se realiza una
combinacion de los dos anteriores.
Ademas de la clasificacibn ya mencionada los aranceles pueden tener

diferentes modalidades:

a. Arancel-cupo: que se aplica cuando se establece un nivel arancelario
para cierta cantidad o valor de las mercancias y una tasas diferente a la
mercancia que exceda del monto sefialado.

b. Arancel-estacional: es decir, que el monto a pagar por la cantidad de
mercancia que se importa varia de acuerdo a la época del afio en la que

se realice la transaccion.
Costes y beneficios de un arancel
El beneficio que pudieran obtener los compradores nacionales por las

importaciones reduce, mientras que el perjuicio que pudieran sufrir los

productores nacionales también disminuye.
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Un arancel incrementa el precio de un bien en el pais importador y lo reduce
en el pais exportador. Debido a estos cambios de precios los consumidores
pierden en el pais importador y ganan en el pais exportador. Los productores
ganan en el pais importador y pierden en el pais exportador. Ademas, el
Estrado que impone el arancel obtiene ingresos.

Para comparar estos costes y beneficios es necesario cuantificarlo. El
método para medir los costes y beneficios de un arancel depende de dos
conceptos muy comunes de analisis microeconémico: el excedente del

consumidor y del productor.

Excedente del Consumidor

Precio,

E = del C id

D S

Cantidad,

Grafico 7. Excedente del Consumidor
Fuente: Krugman
Elaborado por: DIAZ, Reyes

El excedente del consumidor es la diferencia entre el valor para los
compradores de un nivel de consumo de un bien y lo que los compradores
deben pagar para obtener esa cantidad. El excedente de los consumidores
es el bienestar que obtienen los consumidores de ese bien es decir es e |
beneficio o valor total que reciben los consumidores por encima de lo que

pagan por el bien.
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Demanda.-es la cantidad de bienes o servicios que el consumidor esta

dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido.

Excedente del productor

Precio, P

Excedente del g
Productor

(<) IR —

]

cantidad, Q
Grafico 8. Excedente del Productor

Fuente: Krugman

Elaborado por: DIAZ, Reyes

El excedente del productor es la diferencia entre el beneficio que obtienen los
vendedores de la venta de un bien y la cantidad minima que ellos aceptarian
para producirlo. El excedente del productor es el bienestar que obtienen los
proveedores al vender un bien. Es decir es el beneficio total o ingreso que
reciben los productores por encima de los costes de la produccion de un

bien.
Mediante estos conceptos se puede establecer si las ganancias de los
productores y de los consumidores en un mercado determinado miden

exactamente la ganancia social.

Oferta.-es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el mercado. En la

oferta, ante un aumento del precio, aumenta la cantidad ofrecida.
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Valor de los tributos por un producto importado

Para determinar el valor a pagar de tributos al Comercio Exterior es
necesario conocer la clasificacién arancelaria del producto importado.
Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos

establecidos en leyes organicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros.

e AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias): Impuesto
administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable segun el tipo
de mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base
imponible de la Importacion).

e FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que administra

el INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la Importacion.

e |ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI.

Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se importen.

e IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI. Corresponde
al 12% sobre: Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE

Efectos de un arancel

Un arancel reduce la cantidad de importaciones y lleva a un mercado mas
cerca del equilibrio que existia sin comercio. Por lo tanto el incremento de un
arancel sube el precio de un bien, reduce la cantidad interior demandada y
eleva la cantidad interior ofrecida.

Un arancel impuesto a un bien generalmente eleva su precio, esto ocasiona
un menor consumo al esperado del producto importado y por lo tanto se

reducen las importaciones, esto favorece a la industria naciente nacional, se
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crea un comercio estratégico y sobre todo una proteccion contra las practicas
desleales del Comercio Exterior que sin duda es lo primordial en el
establecimiento de un arancel a un producto de importacion, también es por
ello que a la exportacion la mayoria de las cuotas son exentas, puesto que lo
gue se busca es fomentar la exportacién de productos nacionales y abarcar

un mayor mercado internacional.

2.4.2. Descripcion Conceptual de la Variable dependiente

Mercadotecnia

Segun Hartley (2000, pag. 10) “La Mercadotecnia es el proceso de planear y
ejecutar la concepcion, fijacién de precios, promocion y distribucion de ideas,
bienes y servicios para intercambios que satisfagan los objetivos individuales

y organizacionales.”

Segun Koontz(1991, pag. 4) “La mercadotecnia es el proceso de disefiar y
mantener un ambiente en el cual las personas, trabajando juntas en grupos,

alcanzan con eficiencia metas seleccionadas.”

Segun Kotler(2001) “La mercadotecnia es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes”.

“La mercadotecnia es la realizacién de aquellas actividades que tienen por
objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias
aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor
o cliente".(CULTURAL, 2002)
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Segun Staton(1998, pag. 7) “La mercadotecnia es un sistema total de
actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de
necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados
meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion".

Segun Jean L. (1995) “La mercadotecnia es el proceso de:

1. Identificar las necesidades del consumidor.

2. Conceptualizar tales necesidades en funcién de la capacidad de la
empresa para producir.

3. Comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de toma
de decisiones en la empresa.

4. Conceptualizar la produccion obtenida en funcion de las necesidades
previamente identificadas del consumidor.

5. Comunicar dicha conceptualizacion al consumidor”.

Comercializacion.

Segun Kotler P.(2001) “Es una relacién entre dos 0 mas empresas
netamente de compra y venta de bienes, servicios o productos para
satisfacer de manera mutua sus necesidades, no solo de utilidad sino de
calidad como: humana, espiritual, ética, de valores que hoy en dia es el

verdadero éxito de las empresa”.
Segun Stoner & Waked(1989) “Dar a un producto condiciones y organizacion

comerciales para su venta, de esta manera ordenar los métodos o habitos de

una persona asociaciéon o comunidad, en funcion del rendimiento o del lucro”
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Segun Weitz B.(2005) “Actividades que aceleran el movimiento de bienes y
servicios desde el fabricante hasta el consumidor, que incluye todo lo
relacionado con publicidad, distribucion, técnicas de mercado, planificacion
del producto, promocién, investigacion y desarrollo, ventas, transportes y

almacenamiento de bienes y servicios”

La Comercializacion es un conjunto de actividades relacionadas entre si para
cumplir los objetivos de determinada empresa. El objetivo principal es hacer

llegar los bienes y/o servicios desde el productor hasta el consumidor.

Implica el vender, dar caracter comercial a las actividades de mercadeo,
desarrollar estrategias y técnicas de venta de los productos y servicios, la
importacion y exportacion de productos, compra-venta de materia prima y
mercancias al por mayor, almacenaje, la exhibicion de los productos en
mostradores, organizar y capacitar a la fuerza de ventas, pruebas de ventas,
logistica, compras, entregar y colocar el producto en las manos de los

clientes, financiamiento etc.

Para llevar a cabo la comercializacion de un producto es muy importante
realizar una correcta investigacion de mercados para detectar las
necesidades de los clientes y encontrar la manera de que el producto o

servicio que se ofrezca cumpla este propésito.
Entre otras cosas la comercializacion incluye actividades como:

Telemarketing, Email Marketing, ventas, técnicas de ventas, publicidad,

merchandising, marketing, mercadeo, ferias, exposiciones etc.
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Estrategias de ventas

Segu Philip K. (1995, pag. 54) “El vendedor tratara de mantener el interés del
cliente ofreciendo nuevas y llamativas promociones, también se puede
aplicar descuentos por volumen de compra, y procurara entonces cerrar la

venta.”

Segun Taylor Charles (2001) “Son acciones en el cual se esta preparado
para responder las objecion es técitas o explicitas que pudiera tener el

posible cliente.”

Segun Pujol B. (2002) “Plan disefiado para alcanzar los objetivos de venta,
ademas es una parte del plan de ventas y suele incluir los objetivos de cada
vendedor, material promocional a usar, presupuesto de gustos asignados al

departamento de venta y tiempo a dedicar a cada producto”

Segun Raeachandra K. (2012) “Una estrategia de ventas es la forma en
cdmo vamos a generar impulsos y satisfacer las necesidades mediante el
pago de un precio por una transferencia de un producto, servicio, idea, etc.

hacia nuestros clientes actuales y potenciales.

Estrategias de venta

Para cualquier organizacién, independientemente del tamafio que tenga, la
actividad comercial constituye su principal fuente de ingresos y de
generacion de beneficios. Por ello, puede considerarse como el area

funcional mas critica dentro de la estructura de la empresa.

Dependiendo del tipo de producto, tamafio de la compafia, mercado al que

se dirige, existen diferentes modelos comerciales que se pueden aplicar:
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Las cinco fuerzas de Porter

1. Rivalidad entre competidores

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto.

2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan el mismo
tipo de producto.

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan productos
sustitutos o alternativos a los de la industria.

4. Poder de negociacion de los proveedores

Hace referencia a la capacidad de negociacibn con que cuentan los
proveedores, por ejemplo, mientras menor cantidad de proveedores existan,
mayor serd su capacidad de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de
insumos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios.

5. Poder de negociacién de los consumidores

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los
consumidores o compradores, por ejemplo, mientras menor cantidad de
compradores existan, mayor sera su capacidad de negociacion, ya que al no
haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por precios mas

bajos.

Organizacion de una empresa

e Direccion General:
e Produccién

e (Calidad

e \Ventas

e Marketing
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e Financiero
e Operacién

¢ Recursos Humanos

Para cualquier organizacién, independientemente del tamafio que tenga, la
actividad comercial constituye su principal fuente de ingresos y de
generacion de beneficios. Por ello, puede considerarse como el éarea

funcional mas critica dentro de la estructura de la empresa.

Dependiendo del tipo de producto, tamafio de la compafia, mercado al que

se dirige, existen diferentes modelos comerciales que se pueden aplicar.

1. Rivalidad entre competidores

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto.

2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan el mismo
tipo de producto.

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan productos
sustitutos o alternativos a los de la industria.

4. Poder de negociacién de los proveedores

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los
proveedores, por ejemplo, mientras menor cantidad de proveedores existan,
mayor sera su capacidad de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de
insumos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios.

5. Poder de negociacién de los consumidores

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los

consumidores o compradores, por ejemplo, mientras menor cantidad de
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compradores existan, mayor sera su capacidad de negociacion, ya que al no
haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por precios mas

bajos.

Ventas

Segun Taylor Philip (1995, pag. 5) “Traspasar la propiedad de algo a otra
persona tras el pago de un precio convenido, aquel proceso de comunicacion
interpersonal durante el cual el vendedor descubre y satisface las
necesidades del cliente, proceso que esta basado en un beneficio mutuo

sostenible en largo plazo.”

Segun Kuster Inés (1980) “Capacidad del mercado para absorber las ventas
de la empresa, calculado a partir de cuotas de mercado actuales y

extrapolaciones.”

Planificacion de ventas

Segun Maslow (2000, pag. 89) “Las técnicas de planeacién no consisten en
predecir y en prepararse para el futuro; es ordenar los recursos para que el

futuro sea favorable.”

Segun Kuster Inés (1980) “La planeacion de ventas consiste controlar los

acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no lo sean.”
“La venta es el intercambio de productos o servicios por unidades monetarias

gue se produce entre el vendedor y el cliente, buscando la satisfaccion de las

necesidades del cliente y el logro de los objetivos del vendedor.”
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Cabe destacar de esta definicion, la orientacion al cliente que todo vendedor
debe tener, es decir, cumplir sus objetivos de ventas, partiendo de la

averiguacion, analisis y satisfaccion de las necesidades del cliente.

La argumentacion de ventas debe centrarse en las necesidades del cliente y

no en los atributos del producto o servicio.

Tipos de Ventas

En la actualidad, las empresas tienen la opcién (y también la necesidad) de
realizar diversos tipos de venta para alcanzar sus objetivos 0 presupuestos
de venta. Por ello, es imprescindible que todas las personas involucradas
con las &reas de mercadotecnia y ventas conozcan cuales son los diferentes
tipos de venta y en qué consiste cada uno de ellos, para que de esa manera,
estén mejor capacitadas para decidir cuél de ellos implementar de acuerdo a
las particularidades de la empresa, su mercado meta y sus productos o

servicios.

Hoy en dia, las empresas pueden optar por realizar, al menos, cinco tipos de
venta:

1. Venta personal,

Venta por teléfono,

Venta en linea,

Venta por correo y

o & N

Venta por maquinas automaticas.

A continuacién, veremos en qué consiste cada uno de ellos:
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1. Venta Personal

Es la venta que implica una interaccion cara a cara con el cliente. Dicho de
otra forma, es el tipo de venta en el que existe una relacion directa

entre el vendedor y el comprador.

Segun Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, la venta personal es la herramienta
mas eficaz en determinadas etapas del proceso de compra, especialmente

para llevar al consumidor a la fase de preferencia, conviccion y compra.

Ademas, segun estos autores, puede resultar mas eficaz que la publicidad
cuando se trata de situaciones de venta mas complicadas. En esos casos,
los vendedores pueden estudiar a sus clientes para conocer mejor sus
problemas y, asi, poder adaptar su oferta a las necesidades de cada cliente y

negociar las condiciones de venta.

Por otra parte, la venta personal (como su nombre lo indica) es un tipo de

venta que requiere de vendedores para que realicen las siguientes tareas:

e Atencibn o recepcion de pedidos (venta interior): Consiste en
recepcionar los pedidos que hacen los clientes en el “mostrador” de la
empresa. Por ejemplo, las personas que atienden detras del mostrador de
almacenes, ferreterias y librerias, realizan este tipo de tarea porque los
compradores acuden a ellos para hacerles sus pedidos. Por tanto, los
productos le son comprados a ellos, mas que vendidos por ellos.

e Busqueda y obtencion de pedidos (venta exterior): Esta tarea incluye
la venta creativa de productos y servicios desde electrodomésticos,
maquinaria industrial y aviones, hasta poélizas de seguros, publicidad o

servicios de tecnologias de la informacion.
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Por tanto, consiste en: 1) identificar y clasificar adecuadamente a los clientes

potenciales, 2) determinar sus necesidades y deseos individuales, 3)

contactarlos para presentarles el producto o servicio, 4) obtener el pedido y

5) brindar servicios posventa.

e Apoyo a la venta personal: Esta tarea involucra una serie de actividades
gue apoyan a los vendedores que obtienen pedidos, por ejemplo,

realizando exhibiciones del producto o servicio en el negocio del cliente.

2. Venta por Teléfono

Este tipo de venta consiste en iniciar el contacto con el cliente potencial por
teléfono y cerrar la venta por ese mismo medio.

Los productos que se pueden comprar sin ser vistos son idéneos para las
ventas por teléfono. Ejemplos de esto son los servicios de control de plagas,
las suscripciones a revistas, las tarjetas de crédito y las afiliaciones a clubes

deportivos.

Existen dos tipos de venta por teléfono:

e La venta telefénica externa o de salida: Consiste en llamar (por teléfono)
a los clientes potenciales para ofrecerles un producto o servicio con la
intencion de cerrar la venta en cada llamada.

e La venta telefénica interna o de entrada: Consiste en atender las
llamadas de los clientes para recibir sus pedidos (que pueden ser
fruto de los anuncios en la television o de publicaciones en periodicos
0 revistas, acciones de correo directo, etc.). Este tipo de venta telefénica
requiere, por lo general, de nimeros gratuitos (como el 1800 o 1900) para

gue los clientes no corran con el gasto de la llamada.
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3. Venta Online (en linea o por internet)

Este tipo de venta consiste en poner a la venta los productos o servicios de
la empresa en un sitio web en internet, de tal forma, que los clientes puedan
conocer en qué consiste el producto o servicio, y en el caso de que estén
interesados, puedan efectuar la compra “online”, por ejemplo, pagando el
precio del producto con su tarjeta de crédito, para luego, recibir en su
correo electrénico la factura, la fecha de entrega y las condiciones en

las que recibira el producto.

4. Venta por Correo: O correo directo

Este tipo de venta consiste en el envio de cartas de venta, folletos,
catalogos, videos, cd’s y/o muestras del producto a los clientes potenciales
mediante el correo postal, pero con la caracteristica adicional de que se
incluye un “formulario de pedido” para que la persona interesada pueda
efectuar la compra, ya sea enviando el formulario (también) por correo,
realizando una llamada telefonica o ingresando a una pagina web para hacer

efectivo el pedido.

El correo es un medio adecuado para la comunicacion directa e
individualizada, ya que permite una mejor seleccion del publico objetivo, se
puede personalizar, es flexible y permite evaluar facilmente los resultados.3
Ademas, y segun los mencionados autores, se ha podido comprobar que el
correo es un medio eficaz para la promocion de todo tipo de productos,
desde libros, suscripciones a revistas y seguros, hasta articulos de regalo,

moda, articulos de alimentacién de gran calidad o productos industriales.
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5. Venta por Maquinas Automaéticas

La venta de productos por medio de una maquina sin contacto personal entre
comprador y vendedor se llama venta por maquinas automaticas. Su
atractivo radica en la conveniencia o comodidad de la compra. Los
productos vendidos en maquinas vendedoras automaticas son habitualmente
marcas pre-vendidas, bien conocidas, con una alta tasa de rotacion, de
alimentos y bebidas. Las maquinas vendedoras pueden ampliar el mercado
de la compafiia por estar ante los clientes en el lugar y el momento en que
éstos no pueden ir a una tienda. Por consiguiente, el equipo vendedor

se encuentra casi en todas partes.

Las principales desventajas de la venta por maquinas automaticas son:

a. Suimplementacion tiene un costo elevado (por la inversién inicial),

b. necesita de mantenimiento regular y requiere de reabastecimiento de los
productos, por lo que sus costos operativos pueden ser altos y

c. requiere de un espacio fisico y de cierta vigilancia, lo cual, suele tener un
costo adicional.

Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas de una empresa es el conjunto de recursos (humanos o

materiales) que se dedican directamente a tareas intimamente relacionadas

con ella.

e La disciplina administrativa encargada de organizar esos recursos es la

direccion de ventas.
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e Por tanto, la direccion de ventas se dedica a definir estratégicamente la
funcion.

e Objetivos de la fuerza de ventas, crear el plan de ventas e implantarlo,
seleccionar a las personas del equipo, formarlas, remunerarlas,
ofrecerles incentivos, controlarlas y adoptar las medidas de

reconduccién necesarias para la consecucion del objetivo.

Tipos de Clientes

Por lo general, las empresas u organizaciones que ya tienen cierto tiempo en
el mercado suelen tener una amplia variedad de clientes, por ejemplo, de
compra frecuente, de compra ocasional, de altos volumenes de compra,
etc.; quienes esperan servicios, precios especiales, tratos preferenciales u

otros que estén adaptados a sus particularidades.

Clasificacion General

En primer lugar, y en un sentido general, una empresa u organizacion tiene

dos tipos de clientes:

1. Clientes Actuales

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que le hacen compras
a la empresa de forma periddica o que lo hicieron en una fecha reciente. Este
tipo de clientes es el que genera el volumen de ventas actual, por tanto, es la
fuente de los ingresos que percibe la empresa en la actualidad y es la que

le permite tener una determinada participacién en el mercado.
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2. Clientes Potenciales

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no le realizan
compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como
posibles clientes en el futuro porque tienen la disposicién necesaria, el poder

de compra y la autoridad para comprar.

Clasificacion Especifica

En segundo lugar, cada uno de éstos dos tipos de clientes (actuales y
potenciales) se dividen y ordenan de acuerdo a la siguiente clasificacion (la

cual, permite una mayor personalizacion):

e Clasificacion de los Clientes Actuales: Se dividen en cuatro tipos de
clientes, segin su vigencia, frecuencia, volumen de compra, nivel de

satisfaccion y grado de influencia.

1. Clientes Activos e Inactivos

Los clientes activos son aquellos que en la actualidad estan realizando
compras o que lo hicieron dentro de un periodo corto de tiempo. En cambio,
los clientes inactivos son aquellos que realizaron su Ultima compra hace
bastante tiempo atrds, por tanto, se puede deducir que se pasaron a la
competencia, que estan insatisfechos con el producto o servicio que

recibieron o que ya no necesitan el producto.

2. Clientes de compra frecuente, promedio y ocasional

Una vez que se han identificado a los clientes activos, se los puede clasificar

segun su frecuencia de compra, en:

53



» Clientes de Compra Frecuente: Son aquellos que realizan compras
repetidas a menudo o cuyo intervalo de tiempo entre una compra y otra
es mas corta que el realizado por el grueso de clientes. Este tipo de
clientes, por lo general, esta complacido con la empresa, sus productos
y servicios. Por tanto, es fundamental no descuidar las relaciones con
ellos y darles continuamente un servicio personalizado que los haga
sentir "importantes” y "valiosos" para la empresa.

» Clientes de Compra Habitual: Son aquellos que realizan compras con
cierta regularidad porque estan satisfechos con la empresa, el producto y
el servicio. Por tanto, es aconsejable brindarles una atencién esmerada
para incrementar su nivel de satisfaccion, y de esa manera, tratar de
incrementar su frecuencia de compra.

= Clientes de Compra Ocasional: Son aquellos que realizan compras de vez
en cuando o por Unica vez. Para determinar el porqué de esa situacion es
aconsejable que cada vez que un nuevo cliente realice su primera compra
se le solicite algunos datos que permitan contactarlo en el futuro, de esa
manera, se podra investigar (en el caso de que no vuelva a realizar otra
compra) el porqué de su alejamiento y el cdmo se puede remediar o

cambiar ésa situacion.

2. Clientes de alto, promedio y bajo volumen de compras

Luego de identificar a los clientes activos y su frecuencia de compra, se

puede realizar la siguiente clasificacién (segun el volumen de compras):

= Clientes con Alto Volumen de Compras: Son aquellos (por lo general,
"unos cuantos clientes") que realizan compras en mayor cantidad que el
grueso de clientes, a tal punto, que su participacion en las ventas totales
puede alcanzar entre el 50 y el 80%. Por lo general, estos clientes estan

complacidos con la empresa, el producto y el servicio; por tanto, es
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fundamental retenerlos planificando e implementando un conjunto de
actividades que tengan un alto grado de personalizacion, de tal manera,
gue se haga sentir a cada cliente como muy importante y valioso para la
empresa.

Clientes con Promedio Volumen de Compras: Son aquellos que realizan
compras en un volumen que esta dentro del promedio general. Por lo
general, son clientes que estan satisfechos con la empresa, el
producto y el servicio; por ello, realizan compras habituales.

Clientes con Bajo Volumen de Compras: Son aquellos cuyo volumen de
compras estd por debajo del promedio, por lo general, a este tipo de

clientes pertenecen los de compra ocasional.

3. Clientes Complacidos, Satisfechos e Insatisfechos

Después de identificar a los clientes activos e inactivos, y de realizar una

investigacion de mercado que haya permitido determinar sus niveles de

satisfaccion, se los puede clasificar en:

Clientes Complacidos: Son aquellos que percibieron que el
desempeiio de la empresa, el producto y el servicio han excedido
sus expectativas. El estar complacido genera una afinidad emocional
con la marca, no solo una preferencia racional, y esto da lugar a una gran
lealtad de los consumidores. Por tanto, para mantener a éstos clientes en
ese nivel de satisfaccion, se debe superar la oferta que se les hace
mediante un servicio personalizado que los sorprenda cada vez que
hacen una adquisicion.

Clientes Satisfechos: Son aquellos que percibieron el desempeiio de la
empresa, el producto y el servicio como coincidente con sus expectativas.
Este tipo de clientes se muestra poco dispuesto a cambiar de marca, pero

puede hacerlo si encuentra otro proveedor que le ofrezca una oferta
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mejor. Si se quiere elevar el nivel de satisfaccion de estos clientes se
debe planificar e implementar servicios especiales que puedan ser
percibidos por ellos como un plus que no esperaban recibir.

Clientes Insatisfechos: Son aquellos que percibieron el desempefio de la
empresa, el producto y/o el servicio por debajo de sus expectativas; por
tanto, no quieren repetir esa experiencia desagradable y optan por otro
proveedor. Si se quiere recuperar la confianza de éstos clientes, se
necesita hacer una investigacion profunda de las causas que generaron
su insatisfaccion para luego realizar las correcciones que sean
necesarias. Por lo general, este tipo de acciones son muy costosas
porque tienen que cambiar una percepcidon que ya se encuentra arraigada

en el consciente y subconsciente de este tipo de clientes.

5. Clientes Influyentes

Un detalle que se debe considerar al momento de clasificar a los clientes

activos, independientemente de su volumen y frecuencia de compras, es su

grado de influencia en la sociedad o en su entorno social, debido a que este

aspecto es muy importante por la cantidad de clientes que ellos pueden

derivar en el caso de que sugieran el producto y/o servicio que la empresa

ofrece. Este tipo de clientes se dividen en:

Clientes Altamente Influyentes: Este tipo de clientes se caracteriza por
producir una percepcion positiva 0 negativa en un grupo grande de
personas hacia un producto o servicio. Por ejemplo, estrellas de cine,
deportistas famosos, empresarios de renombre y personalidades que han
logrado algun tipo de reconocimiento especial.

Clientes de Regular Influencia: Son aquellos que ejercen una

determinada influencia en grupos mas reducidos, por ejemplo, médicos
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gue son considerados lideres de opinién en su sociedad cientifica o de
especialistas.

» Clientes de Influencia a Nivel Familiar: Son aquellos que tienen un
grado de influencia en su entorno de familiares y amigos, por ejemplo, la
ama de casa que es considerada como una excelente cocinera por sus
familiares y amistades, por lo que sus recomendaciones sobre ese tema

son escuchadas con atencion.

o Clasificacion de los Clientes Potenciales:Se dividen en tres tipos de

clientes, de acuerdo a: 1) su posible frecuencia de compras; 2) su
posible volumen de compras y 3) el grado de influencia que tienen en

la sociedad o en su grupo social:

1) Clientes Potenciales Segun su Posible Frecuencia de Compras

Este tipo de clientes se lo identifica mediante una investigacion de
mercados que permite determinar su posible frecuencia de compras en el
caso de que se conviertan en clientes actuales; por ello, se los divide de

manera similar en:

» Clientes Potenciales de Compra Frecuente
» Clientes Potenciales de Compra Habitual
= Clientes Potenciales de Compra Ocasional

2) Clientes Potenciales Segun su Posible Volumen de Compras

Esta es otra clasificacion que se realiza mediante una previa investigacion de
mercados que permite identificar sus posibles volimenes de compras en el
caso de que se conviertan en clientes actuales; por ello, se los divide de

manera similar en:

57



= Clientes Potenciales de Alto Volumen de Compras
» Clientes Potenciales de Promedio Volumen de Compras

» Clientes Potenciales de Bajo Volumen de Compras

3) Clientes Potenciales Segun su Grado de Influencia

Este tipo de clientes se lo identifica mediante una investigacion en el
mercado meta que permite identificar a las personas que ejercen influencia
en el publico objetivo y a sus lideres de opinién, a los cuales, convendria
convertirlos en clientes actuales para que se constituyan en Clientes

Influyentes en un futuro cercano. Por ello, se dividen se forma similar en:
= Clientes Potenciales Altamente Influyentes

» Clientes Potenciales de Influencia Regular

= Clientes Potenciales de Influencia Familiar.(Kotler P. , 1999)
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2.5. Hipoétesis.

El incremento de las tasas arancelarias incide significativamente en el indice

de ventas del Sector Automotriz en la provincia de Tungurahua.

2.6. Sefalamiento de las variables.

Variable Independiente:

El incremento de las tasas arancelarias.

Variable dependiente:

indice de ventas
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Enfoquede laInvestigacion

Segun Hernandez Sampieri (2006) “El enfoque cualitativo se guia por areas
o temas significativos de la investigacion, sin embargo en lugar de que la
claridad sobre la pregunta de investigacibn e hipo6tesis preceda a la
recoleccién y analisis de los datos (como en la mayoria de los estudios
cuantitativos) los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e
hipotesis antes, durante o después de la recoleccién y el analisis de los
datos. Con frecuencia, estas actividades sirven, primero, para descubrir
cudles son las preguntas de investigacion mas importantes y después, para

refinarlas y responderlas”.

Giroux, S. y Tremblay, G. (2004) mencionan que “El enfoque cualitativo, que
abarca las tendencias interpretativa, fenomenoldgica, hermenéutica,
naturalista y etnografica que figuran en la investigaciébn socio-educativa
desde los afios 70 es una manera de abordar el estudio de los fenGmenos
que hace hincapié en la comprension es decir, se fundamenta en una
perspectiva interpretativa que tiene como punto focal el entendimiento de lo
que significan las acciones de las personas y sus instituciones, la “realidad”
es definida en el enfoque cualitativo a través de coOmo interpretan su propia
realidad los que participan en la investigacion, realidades que van
modificAndose conforme transcurre el estudio y que representan las fuentes
de datos del investigador, quien se introduce en las experiencias de los

participantes, consciente de que es parte del fendmeno que estudia”.
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Segun Jiménez-Dominguez(2000) “los métodos cualitativos parten del
supuesto basico de que el mundo social esta construido de significados y
simbolos. De ahi que la intersubjetividad sea una pieza clave de la
investigacion cualitativa y punto de partida para captar reflexivamente los
significados sociales. La realidad social asi vista esta hecha de significados
compartidos de manera intersubjetiva. El objetivo y lo objetivo es el sentido
intersubjetivo que se atribuye a una accidon. La investigacion cualitativa
puede ser vista como el intento de obtener una comprension profunda de los
significados y definiciones de la situacion tal como nos la presentan las
personas, mas que la produccion de una medida cuantitativa de sus

caracteristicas o conducta”.

Segun S. J. Taylor y R. Bogdan (2000) “La frase metodologia cualitativa se
refiere en su mas amplio sentido a la investigacién que produce datos
descriptivos: las propias palabras de las personas, habladas o escritas, y la
conducta observable. Como lo sefala Ray Rist (1977), la metodologia
cualitativa, a semejanza de la metodologia cuantitativa, consiste en mas que
un conjunto de técnicas para recoger datos. Es un modo de encarar el

mundo empirico”.

El Enfoque cualitativo sera utilizado en esta investigacion, ya que parte del
paradigma critico propositivo orientara a comprender de mejor manera el
origen, las causas y el desarrollo del incremento de las tasas arancelarias, de
la misma forma orientara a una observacion naturalista es decir se estara en
contacto con el personal administrativo y los clientes de las Concesionarias

de vehiculos de la provincia de Tungurahua.
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3.2. Modalidad Basica de la Investigacién

Investigacion de Campo.

Segun Garcia Ferrando(2007) “La investigacion de campo es la que se
realiza directamente en el medio donde se presenta el fenémeno de estudio.
Entre las herramientas de apoyo para este tipo de investigacion se
encuentran el cuestionario, la entrevista, la encuesta, la observacion y la

experimentacion.”

Segun Franco Olea(2001) “Este tipo de investigacion se apoya en
informaciones que provienen entre otras, de entrevistas, cuestionarios,
encuestas y observaciones. Como es compatible desarrollar este tipo de
investigacién junto a la investigacion de caracter documental, se recomienda
que primero se consulten las fuentes de la de caracter documental, a fin de

evitar una duplicidad de trabajos”.

Segun Sabino (1992)“Este tipo de investigacion se apoya en informaciones
gue provienen entre otras, de entrevistas, cuestionarios, encuestas Yy
observaciones. Como es compatible desarrollar este tipo de investigacion
junto a la investigacion de caracter documental, se recomienda que primero
se consulten las fuentes de la de caracter documental, a fin de evitar una
duplicidad de trabajos. Investigacion experimental. Recibe este nombre la
investigacion que obtiene su informacion de la actividad intencional realizada
por el investigador y que se encuentra dirigida a modificar la realidad con el
propésito de crear el fendmeno mismo que se indaga, y asi poder

observarlo”.

Segun Tamayo (El Proceso de la Investigacion cientifica, 2001, pag. 130) es

aquella que “se realiza con la presencia del investigador o cientifico en el
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lugar de ocurrencia del fendmeno, en este caso los investigadores obtuvieron
la informacion directamente de la fuente, es decir, en el sector objeto de

estudio”.

En esta modalidad se tomara contacto en forma directa con la realidad, para
obtener informacion de acuerdo con los objetivos es decir que en este tipo de
investigacion se recurre al lugar de los hechos, por consiguiente se tomara
contacto con los clientes de la empresa para conocer el impacto que genera

el incremento de las tasas arancelarias para el Sector Automotriz.

La informaciéon de campo es factible realizarlo en las Concesionarias de la
provincia de Tungurahua, debido a que la recoleccion de informacion en el
lugar pertinente nos ayuda, a entender de una mejor manera la situacion que
vive la empresa y como afecta el problema en si, a la situacion actual y futura

de la organizacion asi como también de sus clientes.

Para ello serd necesario que nos pongamos en contacto con personal de
administracion, y jefes comerciales que estén inmersos en las

Concesionarias para que nos ayuden a dar la informacion necesaria al caso.

La técnica a utilizar sera la encuesta, debido a que, nos ayudara a despejar

de la mejor manera dudas o inquietudes de la organizacion.

Investigacion Bibliografica

Segun Franco Olea(2001) “Es la revision bibliografica de tema para conocer
el estado de la cuestion. La busqueda, recopilacién, organizacién, valoracion,
critica e informacién bibliografica sobre un tema especifico tiene un valor,
pues evita la dispersion de publicaciones o permite la visidn panoramica de

un problema”.
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Segun Sabino (1992) “Por bibliografica puede entenderse todo elemento
tangible o perceptible que sirve para demostrar algo. Bajo este criterio, un
libro es un documento lo mismo que una pelicula, una pieza arqueoldgica o
un aviso publicitario, siempre y cuando sirva para desarrollar un estudio. La
suma de documentos tomados en cuenta para un estudio cualquiera

constituye la fuente documental de la investigacion”.

Segun Arias Fidias (2006) “la investigacion documental o bibliografica es un
proceso basado en la bulsqueda, recuperacion, analisis, critica e
interpretacion de datos secundarios, es decir los obtenidos y registrados por
otros investigadores en fuentes documentales: impresas, audiovisuales o

electrénicas”

Segun Garcia Ferrando (2007) “La investigacion de caracter bibliografica se
apoya en la recopilacion de antecedentes a través de documentos graficos
formales e informales, cualquiera que éstos sean, donde el
investigador fundamenta y complementa su investigacion con lo
aportado por diferentes autores. Los materiales de consulta suelen ser las
fuentes bibliogréficas, iconograficas, fonograficas y algunos medios

magnéticos”

Este tipo de investigacion tiene el propdsito de conocer, comparar, ampliar,
profundizar y deducir diferentes enfoques, teorias, conceptualizaciones y
criterios de diversos autores sobre una cuestion determinada, basandose en
documentos, por lo tanto en el presenta trabajo de investigacion se utilizara

la documentacién acorde a las variables.
Las mudltiples investigaciones que se dan dia a dia en busca de nuevas

mejoras, son factores muy relevantes para el tema de investigacion, por ello

se asimilara contextos cientificos detallados en libros, revistas, informes y
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resoluciones que ayudarad de la mejor manera a comprender el tema de

estudio.

3.3. Nivel o Tipo de la Investigacion.

Investigacion Exploratoria.

“Es la investigacion que se realiza con el propésito de destacar los aspectos
fundamentales de una problematica determinada y encontrar los
procedimientos adecuados para elaborar una investigacién posterior. Es util
desarrollar este tipo de investigacion porque, al contar con sus resultados, se
simplifica abrir lineas de investigacibn y proceder a su consecuente
comprobacion.” (FRBB, 2012).

Segun Hernandez Sampiri (1991) “Se efectuan, normalmente, cuando el
objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado o
gue no ha sido abordado antes. Los estudios exploratorios nos sirven para
aumentar el grado de familiaridad con fendmenos relativamente
desconocidos, obtener informacion sobre la posibilidad de llevar a cabo una
investigacibn mas completa sobre un contexto particular de la vida real,
investigar problemas del comportamiento humano que consideren cruciales
los profesionales de determinada é&rea, identificar conceptos o variables
promisorias, establecer prioridades para investigaciones posteriores o sugerir

afirmaciones (postulados) verificables.”
Segun Sabino (1992) “Este tipo de investigaciones presenta una vision

general del tema de estudio, sin llegar a desarrollar mas que conceptos

basicos o caracterizar una situacion o problematica determinada.”
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En el presente trabajo de investigacion se aplicard la Investigacion
Exploratoria, en un comienzo hasta adentrarse e involucrarse en el objeto de
estudio a alcanzar, estando en un contacto con la realidad, puesto que
permite identificar, familiarizar, formular objetivos e hipétesis del problema

objeto de estudio.

3.4. Investigacion descriptiva.

“‘Mediante este tipo de investigacion, que utiliza el método de analisis, se
logra caracterizar un objeto de estudio o una situacidén concreta, sefialar sus
caracteristicas y propiedades. Combinada con ciertos criterios de
clasificacion sirve para ordenar, agrupar 0 sistematizar los objetos
involucrados en el trabajo indagatorio. Al igual que la investigacion que
hemos descrito anteriormente, puede servir de base para investigaciones

que requieran un mayor nivel de profundidad.”(FRBB, 2012).

Segun Hernandez Sampiri(1991) “Buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno
gque sea sometido a analisis. Miden y evalian diversos aspectos,
dimensiones o componentes del fendmeno o fenbmenos a investigar. En un
estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una

de ellas independientemente, para asi describir lo que se investiga”.

Segun Sabino(1992) “Implica por parte del investigador la capacidad y
disposicion de evaluar y exponer, en forma detallada, las caracteristicas del
objeto de estudio. Ademas, estos estudios permiten poner de manifiesto los
conocimientos tedricos y metodolégicos del autor del estudio, ya que
evidencia el nivel cognitivo y operativo de conceptos y categorias

relacionados con el tema”
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La Investigacién Descriptiva, permitira ser mas profundo y explicito en el
estudio a través de esta investigacion se detallara las caracteristicas mas
importantes del problema, tal cual como se manifiestan en su origen,
utilizando todos los medios de recoleccion de informacién necesaria para el
desarrollo del problema objeto de estudio como son las encuestas y
observacién realizando un trabajo un poco mas exigente que el anterior para
verificar mas concretamente la reaccion y comportamiento de los

trabajadores frente a la situacion actual.
3.5. Poblacion y Muestra
3.5.1. Poblacién

La poblacion destinada en esta investigacion la conformaran los agentes de
ventas gque integran las Concesionarias de la provincia de Tungurahua, las
mismas que son: Automotores de la Sierra S.A (ASSA),Ambandine S.A
(Mazda), Ambacar, Quito Motors (Ford), Automotores Carlos Larrea (Toyota),
Autoscorea S.A (Kia), Andinamotors S.A (Hyundai), Cinascar (Chery),
Automotores y Anexos S.A (Nissan), Autosierra S.A (Volkswagen), Cavimar y

Automotores Carlos Palacios.

3.5.2. Muestra.

La muestra en el presente proyecto de investigacion se concentra en la
misma poblacién, por lo que se pliacra a 30 Agentes Comerciales de las
Concesionarias descritas anteriormente.

Formula para determinar la muestra

k2* p*q*N
€ *(N-1))+k**p*g




k= Nivel de confiabilidad 95% - 0.95/2=0.4750 Z=1.96
e=Error de muestreo 0.05

p= Probabilidad de ocurrencia 0.5

g= Probabilidad de no ocurrencia 1- 0.5=0.5

n= Tamafo de la muestra
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3.6. Operacionalizacion de las Variables.
Variable Independiente: Incremento de las tasas arancelarias
o . : . . Técnicas e
Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items .
instrumentos
Arancel Importacion Arancel ., Qué marca de vehiculo | Encuesta a los
Advalorem. paga mas impuestos al | agentes de ventas
Grayamen que se establecg sobre momento de importar?
el bien importado con el objeto de
encarecer su precio y hacerlo
menos competitivo, para proteger Arancgl. o
la industria nacional, influir en la Especifico. (,Q.ue tipo de aranc,el se
distribucion  del  ingreso e aplica a los vehiculos
. - ' ?
incrementar la recaudacién de importados*
impuestos
Efectos C T
omercializador | ;
SEl incremento deI !as Encuesta a los
tasag arancelarias agentes de ventas
ocasiona comprar un auto
Consumidor nuevo o seminuevo?
¢Indique cuanto oscila el | Encuesta a los

incremento en el precio
del vehiculo mas
demandado?

agentes de ventas

Cuadro 1. Operacionalizacion de las Variables: Variable Independiente

Elaborado por: Investigador.
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3.7. Operacionalizacion de las Variables.

Variable dependiente: indice de ventas

., . . . . Técnicas e
Conceptualizacion Dimensiones | Indicadores ltems .
instrumentos
Ventas Personal SEl incremento de las tasas | Encuesta a los
_ o arancelarias ha aumentado, | @9entes de ventas
Proceso gue permite Telefénica disminuid enid I
: o ey isminui manteni
identificar los requerimientos Canales sminuido 0 antenido —1as
de los clientes y satisfacer En linea ventas?
sus necesidades a través de
los productos que oferta la
empresa.
cii Actuales ¢Con que frecuencia han | Encuesta a los
lentes . ) agentes de ventas
_ adquirido un vehiculo el segundo
Potenciales .
semestre del afio?
Producto Marca
Disefio
¢Esta dispuesto a adquirir un
Precio final hicul del Encuesta a los
vehiculo nuevo a pesar de
Costos agentes de ventas

incremento del mismo?

Cuadro2. Operacionalizacion de las Variables: Variable Dependiente

Elaborado por: Investigador.
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3.8. Plan de Recoleccion de Informacion.

¢ Qué? Incremento de las tasas arancelarias y su incidencia
en el indice de ventas del Sector Automotriz en la
provincia de Tungurahua.

¢ Para qué? Determinar la incidencia del incremento de las tasas

arancelarias en el indice de ventas del Sector

Automotriz de la provincia de Tungurahua.

¢De qué personas o
sujetos?

La recoleccion se informacién se aplicara a los
agentes de ventas de las Concesionarias de la
provincia de Tungurahua.

¢, Sobre qué | Los datos se basaran en el Incremento de las tasas

aspectos? arancelarias y el indice de ventas.

¢, Quién? Este trabajo de investigacion sera llevado a cabo por
José Luis Sanchez.

¢,Cuando? La recoleccion de informacién se efectuara en el
segundo trimestre del afio 2013

¢cDonde? En el Sector del Mall de los Andes, en la Av. Cevallos

y Unidad Nacional y en la Av. Indoamérica.

¢, Cuantas veces?

La recoleccién de informacion se realizara segun el
caso lo amerite.

¢ Qué técnicas de | Se empleara la técnica de la encuesta
recoleccion?
¢,Con qué? Para ello se elaborara un cuestionario y ficha de

observaciéon

¢ En qué situacion?

En las Concesionarias al momento que los agentes
de ventas realicen una venta.

Cuadro 3. Plan de Recoleccion de Informacion.

Elaborado por: Investigador
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3.9. Plan de procesamiento de la Informacion.

Para procesar la informacion de la presente investigacion lo realizaremos de

la siguiente manera:

Se recolectara toda la informacion y se procedera a la revision de la
informacion, para ello se utilizaran herramientas estadisticas como lo es el
programa SPSS, que permitiran medir cada variable con sus indicadores
para de esta manera proceder a tabular y presentar graficos estadisticos con

sus respectivos analisis apoyados en el marco tedrico.
Todas las preguntas seran codificadas y asignadas con sus respectivas
categorias y las categorizaciones, para que nos ayude a realizar un proceso

de tabulacién facil y comprensible.

Ya obtenida la informacion y tabulada de una forma clara la analizaremos

para buscar las mejores alternativas de solucion.

Luego de que tengamos la informacion analizada la interpretaremos para

comprender de una forma clara los resultados que presenta y su significado.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1. Andlisis de resultados

En el andlisis de los resultados se procedera a describir, interpretar y discutir
los datos numéricos obtenidos que se disponen en los cuadros estadisticos y

graficos resultantes del procesamiento de datos.

El analisis se realizdé considerando los contenidos del marco tedrico, en
relacion con los objetivos, las variables e indicadores de la investigacion,
hipotesis y aplicando la estadistica descriptiva que permiti6 una

interpretacion cualitativa.

A fin de recolectar la informacion necesaria para el presente trabajo de
investigacion, se utiliz6 como técnica la encuesta a través de un cuestionario;

por medio de este; se obtuvo la indagacion pertinente para el analisis.

Se analizara los datos obtenidos de la encuesta realizada a los Agentes
Comerciales de las concesionarias de vehiculos Automotores de la Sierra
S.A (ASSA),Ambandine S.A (Mazda), Ambacar, Quito Motors (Ford),
Automotores Carlos Larrea (Toyota), Autoscorea S.A (Kia), Andinamotors
S.A (Hyundai), Cinascar (Chery), Automotores y Anexos S.A (Nissan),
Autosierra S.A (Volkswagen), Cavimar y Automotores Carlos Palacios, de la

provincia de Tungurahua.
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Pregunta 1. ¢Debido al incremento de las tasas arancelarias a los

vehiculos, en qué porcentaje ha disminuido el cupo de importacion?

Tabla 1. Disminucién del cupo de importacion.

FRECUENCIA %
Hastal0% 2 7%
Entre 10% y 20% 10 36%
Entre 20% y 30% 13 46%
Mas 30% 3 11%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta

Concesionarias.

Hastal0%

Gréfico 9. Porcentaje de la disminucién del cupo de importacion.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

realizada a

Entre 10% y 20%

los Agentes

Disminucion del cupo de importacion

11% 1%

36%

Entre 20% y 30%

Comerciales de

Mads 30%

las

Andlisis: El 7% de los agentes comerciales manifesté que se ha reducido el

cupo de importacion hasta un 10%; el 36% respondié que entre un 10% y

20%; el 46% manifestd que entre un 20% y 30% y por ultimo el 11%

manifestd que en mas de 30% se redujo el cupo de importacion.

Interpretacion: La mayoria de los agentes comerciales representados por el

46% manifestaron que el cupo de importacion se redujo entre un 20% y 30%

debido al incremento de las tasas arancelarias.
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Pregunta 2. ¢ En qué clase de vehiculos ha existido una disminucién en

mayor proporcién de cupos de importacion?

Tabla 2. Disminucién del cupo de importacion.

FRECUENCIA FACTOR

FRECUENCIA AJUSTADA v DE AJUSTE
Automoviles 27 9 32% 0,3333
Camionetas 22 7 25%
Furgonetas 8 3 11%
Todo Terreno 23 8 29%
Camioén 4 1 4%
TOTAL 84 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

DISMINUCION CUPO DE IMPORTACION
3%

29% ‘

11%

B Automoviles

Camionetas

Furgonetas

25%
Todo Terreno

H Camion

Grafico 10. Disminucidn del cupo de importacion.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: EL 32% de los agentes comerciales manifestaron que los
automoviles ha reducido el cupo de importacion, mientras que, el 29%
manifestd que el cupo se redujo en todoterreno; el 25% sefialo que en
camionetas; el 11% en furgonetas; y, el 3% afirmo que los camiones

redujeron el cupo de importacion.

Interpretacion:El 32% de los agentes comerciales manifestaron que los
automdviles redujeron su cupo de importacion en mayor proporcion, debido

al incremento de aranceles.
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Pregunta 3. ¢(Qué considera que ha sucedido con las importaciones
entre los afios 2012 y 20137

Tabla 3. Importacién entre los afios 2012 y 2013.

FRECUENCIA %
Disminuyé 23 82%
Aumentd 0 0%
Mantuvo 5 18%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta
Concesionarias.

realizada a los Agentes Comerciales de

0%

IMPORTACIONES ENTRE 2012 Y 2013

® Disminuyo
B Aumenté

m Mantuvo

Grafico 11. Importacion entre los afios 2012 y 2013.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

las

Andlisis: EL 82% de los agentes comerciales manifestaron que las

importaciones de los vehiculos disminuyeron, y tan solo el 18% opin6 que las

importaciones se mantuvieron entre los afios 2012y 2013.

Interpretacion: En su mayoria los agentes comerciales manifestaron que las

importaciones de vehiculos se redujeron entre los afios 2012 y 2013.
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Pregunta 4. ¢Ha existido un incremento en mayor proporcién en el

precio de venta al publico de los vehiculos?

Tabla 4. Incremento en mayor proporcién en el precio de venta al
publico de los automoviles.

FRECUENCIA FACTOR
FRECUENCIA AJUSTADA % DE AJUSTE

Automoviles 27 8 29% 0,2979
Camionetas 20 6 21%

Furgonetas 20 6 21%

Todo Terreno 23 7 24%

Camioén 4 1 4%

TOTAL 94 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales.

Incremento en el precio de
venta al publico.

1% B Automdviles
25% 29%
‘ Camionetas
- 21% 1% Furgonetas
\ Todo Terreno
B Camién

Gréfico 12. Incremento en el precio de venta al publico.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: EL 29% de los agentes comerciales manifestaron que hay un
incremento en el precio de venta al publico de los automaviles; el 24% opind
todoterrenos; el 6% sefiald que en camionetas y furgonetas; y, el 1% sefialo
que en camiones en tanto que un 4% opin6 que no hubo un incremento en el

precio de venta al publico.

Interpretacién: La mayoria de los agentes comerciales, es decir el 29%,
manifestaron que los automdviles aumentaron el precio de venta al publico

en mayor proporcion, debido a, el incremento de los aranceles.
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Pregunta 5. ¢ Cudl es el incremento en el precio de venta al publico de

los vehiculos con el incremento de aranceles?

Tabla 5. Incremento en el precio de venta al publico de los vehiculos.

F. %
Hasta $1.000 2 7%
Entre $1.000 y $2.000 12 43%
Entre $2.000 y $3.000 9 32%
Mas $3.000 5 18%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales

Incremento en el precio de venta al publico
de los vehiculos.

7% Hasta $1.000

18%
Entre $1.000 y

$2.000

32% 43% Entre $2.000 y
$3.000

Mas $3.000

Gréfico 13. Incremento en el precio de venta al publico de los vehiculos.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: EL 43% de los agentes comerciales manifestaron que existe un
incremento en el precio de venta al publico de entre $1.000 - $2.000,
mientras que el 7% opind que existe un incremento que oscila hasta los
$1.000.

Interpretacion: La mayoria de los agentes comerciales manifestaron que los
vehiculos aumentaron su precio de venta al publico entre un rango de $1.000
a $2.000, a diferencia de un cierto nimero de agentes que manifestaron que

s incremento hasta $1.000 el precio de venta al publico.
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Pregunta 6. ¢Quéconsidera que ha sucedido con

vehiculos a partir del incremento de las tasas arancelarias?

Tabla 6. Ventas.

las ventas de

FRECUENCIA %
Disminuy6 100 100%
Aumento 0 0%
Mantiene 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuesta
Concesionarias.

realizada a los Agentes

Comerciales de

VENTAS

M Disminuyé

Gréfico 14. Ventas.

Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

las

Andlisis:El 100% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas

de vehiculos disminuyeron.

Interpretacién: Todos agentes comerciales estuvieron de acuerdo en que las

ventas de vehiculos se redujeron a partir del incremento de las tasas

arancelarias.
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Pregunta 7. ¢En qué porcentaje se ha reducido el nivel de ventas de

vehiculo a partir del incremento de las tasas arancelarias?

Tabla 7. Porcentaje ventas.

FRECUENCIA %
Menos de 5% 2 7%
Entre 5% - 10% 8 29%
Entre 10% -20% 9 32%
Entre 20% -30% 9 32%
TOTAL 28 100%
Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las

Concesionarias.

7%

32%

32%

PORCENTAJE VENTAS

29%

Menos de 5%

Entre 5% - 10%
Entre 10% -20%
Entre 20% -30%

Gréfico 15. Porcentaje ventas.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: El 64% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas se

han reducido en un porcentaje que oscila entre 10% 30%, a diferencia del

7% que opind que se han reducido en menos del 5%.

Interpretaciéon:Existe una similitud de criterios en los agentes comerciales

gue manifestaron que las ventas cayeron en los rangos que comprende el

10% y 30%, en cambio a consecuencia del incremento de aranceles.
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Pregunta 8. Venta de vehiculos

¢Indique qué ha ocurrido con las ventas de los vehiculos con valor de
$ 20.0007?

Tabla 8.1.Ventas de vehiculos hasta $ 20.000

Hasta $20,000
FRECUENCIA %
MANTUVO 7 25%
INCREMENTO 3 11%
DISMINUYO 18 64%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

Ventas de vehiculos hasta $ 20.000

B MANTUVO

11% INCREMENTO
(o]

64% DISMINUYO

Gréfico 16. Ventas hasta $ 20.000
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: El 64% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas de
los vehiculos con precio hasta $20.000 disminuyeron; el 25% opin6é que se
mantuvieron y el 11% manifestd6 se incrementaron las ventas.
Interpretacién: La mayoria de los agentes comerciales manifestaron que las

ventas de los vehiculos con precio de hasta $20.000disminuyeron.
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¢Indique qué ha ocurrido con las ventas de los vehiculos con valor
entre $ 20.000 y $ 30.000?

Tabla 8.2.Ventas de vehiculos entre $ 20.000 y $ 30.000

$20,000 - $30.000
FRECUENCIA %
MANTUVO 10 36%
INCREMENTO 0 0%
DISMINUYO 18 64%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

Ventas de vehiculos entre $ 20.000 y $
30.000

B MANTUVO
B INCREMENTO

64% DISMINUYO

Grafico 17. Ventas de vehiculos entre $ 20.000 y $ 30.000
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Analisis: El 64% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas de
los vehiculos con precio que oscila entre $20.000 y $30.000 disminuyeron;
mientras que, el 36% manifestd que se las ventas se mantuvieron.
Interpretacién: La mayoria de los agentes comerciales manifestaron que las
ventas de los vehiculos con precio que oscila entre $20.000 vy

$30.000disminuyeron, a consecuencia del incremento de los aranceles.
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¢Indique qué ha ocurrido con las ventas de los vehiculos con valor
entre $ 30.000 y $ 40.000?

Tabla. 8.3. Ventas de vehiculos entre $ 30.000 y $ 40.000

$30,000 - $40.000
FRECUENCIA %
MANTUVO 3 11%
INCREMENTO 2 7%
DISMINUYO 23 82%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

Ventas de vehiculos entre $ 30.000y $
40.000
11%
7%
MANTUVO
INCREMENTO
8% DISMINUYO

Gréfico 18. Ventas de vehiculos entre $ 30.000 y $ 40.000
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: El 82% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas de
los vehiculos con precio que oscila entre $30.000 y $40.000 disminuyeron; el
11% manifestd que se las ventas se mantuvieron y el 7% dijo que se

incrementaron.

Interpretacion: La mayor parte de agentes comerciales sefialaron que las
ventas de los vehiculos con precio que oscilan entre$30.000 vy

$40.000disminuyeron a consecuencia del incremento de los aranceles.
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¢Indique qué ha ocurrido con las ventas de los vehiculos con valor
superior a $ 40.0007?

Tabla 8.4.Ventas de vehiculos con valor superior a $ 40.000

Mas de $40.000
FRECUENCIA %
MANTUVO 3 11%
INCREMENTO 1 4%
DISMINUYO 24 86%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

Ventas de vehiculos superiores a $ 40.000

1% 3%

MANTUVO

INCREMENTO

DISMINUYO
86%

Graéfico 19. Ventas de vehiculos superiores a $ 40.000
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: El 86% de los agentes comerciales manifestaron que las ventas de
los vehiculos con precio de méas de $40.000 disminuyeron; el 11% manifesté

que se las ventas se mantuvieron y el 3% dijo que se incrementaron.

Interpretacion:En mayor porcentaje los agentes comerciales sefialaron que
las ventas de los vehiculos con precio de méas de $40.000disminuyeron, en, a

consecuencia del incremento de los aranceles.
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Pregunta 9. ¢Indique si aplicando la estrategia de comercializar
vehiculos seminuevos se podria equilibrar el indice de ventas?

Tabla 9. Comercializacién seminuevos.

FRECUENCIA %
Sl 25 89%
NO 3 11%
TOTAL 28 100%

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las
Concesionarias.

COMERCIALIZACION SEMINUEVOS

m Sl
B NO

Grafico 20. Comercializacion seminuevos.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Andlisis: EL 89% de los agentes comerciales manifestaron que si se
comercializa vehiculos seminuevos se podria equilibrar el indice de ventas, a

diferencia, del 11% que manifesté que no.

Interpretacién: La mayoria de los agentes comerciales manifestaron que

comercializar vehiculos seminuevos se podria equilibrar el indice de ventas.
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4.2. Verificacién de la hipétesis.

Para la comprobacion de la hipotesis se utilizé el método de la t de Student,
debido a que en los casos en que no se conoce el parametro poblacional,

dependemosunicamente de las estadisticas de las muestras..
1. Planteo de hipoétesis
a. Modelo légico

Ho: No hay diferencia estadistica significativa entre el incremento de las
tasas arancelarias y el indice de ventas del Sector Automotriz de la provincia

de Tungurahua.

Hi:  Hay diferencia estadistica significativa entre el incremento de las tasas
arancelarias y el indice de ventas del Sector Automotriz de la provincia de

Tungurahua.

b. Modelo matematico
Ho: pl =p2; pl-p2=0
H1: p1 # p2; p1-p2# 0

Modelo estadistico

t = P~ P
POy, P.O;
n-1 n,-1
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2. Regla de Decision

1-0,05=0,95

gl=n+n,-2
gl=28+28-2
gl =54

t, =+/-2,0049

Se acepta la hipotesis nula si el valor de t a calcularse es menor o igual a+/-
2,0049con un alfa de 0.05 y 54 grados de libertad.

Zona de
Aceptacion
Ayt Zona de
Zonade i ERPRIN B
Rechazo FE BEOEE SHEY > Rechazo
2 el ] T
’ H A
-2,4227

3. Calculo de t

Tabla 10. Presentacion de los datos.

HA SE HA
0, 0,
DESCRIPCION AUMENTADO % MANTENIDO % | TOTAL
V.l. Incremento tasas arancelarias 23 82% 5 18% 28
V.D. indice de ventas 28 100% 0 0% 28

Fuente: Encuesta realizada a los Agentes Comerciales de las Concesionarias.

t = P.—P,
P.a, n P-4,
n-1 n,-1
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~ 0,8214-1
(08214)(01786) _ (1)(0)
28-1 28-1

c

t. =-2,4227
4.3. Conclusiéon

En vista que el valor de t calculado (t,) es igual a -2,4227 es mayor a t de
tabla (t,)+/- 2,0049, por lo tanto, se acepta la hipétesis alternativa y se

rechaza la hipoétesis nula con un a de 0,05 y 54 grados de libertad, es decir,
“Hay diferencia estadistica significativa entre el incremento de las tasas
arancelarias y el indice de ventas del Sector Automotriz de la provincia de

Tungurahua”.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones.

Una vez realizada la investigacion referente al tema: “Incremento de las tasas

arancelarias y su incidencia en el indice de ventas del sector Automotriz de la

provincia de Tungurahua”, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Respecto al primer objetivo especifico: Analizar el incremento de las tasas

arancelarias para determinar la disminucion del cupo de importacion de

vehiculos, se concluye:

El incremento de las tasas arancelarias que se paga al momento de
adquirir un vehiculo llega oscila entre el 52% y el 89% de acuerdo a la
informacion obtenida del Comité de Comercio Exterior (Comex),
debido a que se debe cancelar el arancel segunel tipo de vehiculo,
sean estos automdviles, camionetas, furgonetas, todo terrenos,
camiones que aumenté entre el 35% y 45%; el Impuesto a los
Consumos Especiales (ICE), que oscila entre el 5% y 35% que se
cancelade acuerdo al precio del vehiculo, ademas del Impuesto al
Valor Agregado (IVA) que corresponde al 12%, la matricula equivale al
4% vy los tasasque se paga el 1%, este incremento ha tenido como
consecuencia que el cupo de importacibn de los vehiculos
disminuyeran entre un 20% y 30% de acuerdo a las encuestas
realizadas a los Agentes comerciales de las Concesionarias de la
ciudad de Ambato, siendo los automoviles entre lo que tenemos los de
tipo coupe, sedan y hatchbackque representativamente se han tenido

gue dejar de importar a diferencia de otros vehiculos.
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Respecto al segundo objetivo especifico:Determinar el indice de ventas del

sector Automotriz en la provincia de Tungurahua para establecer la

fluctuacion en el nivel de ventas, se concluye:

Las ventas en las Concesionarias de la provincia de Tungurahua se
han reducido hasta en mas de 30% segun las encuestas realizadas a
los Agentes Comerciales, es decir en la mayor parte de las
concesionarias, por efecto del incremento de las tasas arancelarias,
razon por la cual, muchas concesionarias han reducido sus ventas el
afio 2014 en comparacion al afio 2013 y 2012, por consecuencia el
precio de venta al publico tuvo un incremento entre mil y tres mil

dolares, de acuerdo a la encuesta realizada.

Respecto al tercer objetivo especifico: Encontrar una alternativa que sea la

solucion mas idonea que permita incrementar el indice de ventas del Sector

Automotriz en la provincia de Tungurahua, se concluye:

Los automdviles son los vehiculos que méas impacto han tenido en lo
gue conciernen a las ventas debido a su gran demanda, los usuarios
han tenido que optar por la busqueda de vehiculos seminuevos,
empresas que se han visto beneficiadas por el decreto emitido por el
Comité de Comercio Exterior (Comex) a principios de afio 2012,
debido a que, sus ventas han aumentado durante el tiempo de
vigencia de este decreto, razén por la cual, los resultados de la
encuesta reflejan que el 89% de los agentes comerciales,segun la
encuesta aplicada a los mismos, estan de acuerdo en que aplicando la
estrategia de comercializar vehiculos seminuevos se podria equilibrar

el indice de ventas.
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5.2. Recomendaciones

1. Comercializar vehiculos eléctricos, debido a que la ventaja de importar
este tipo de vehiculo, exonera todo gravamen a la importacion y kits de
fabricacion,ademas de la eliminacién de cupos para la importacion de

estos carros hasta 40.000 délares

2. Las concesionarias deben enfocarse en las estrategias de mercado, esto
es aumentar la publicacion de volantes informativos, dipticos, publicidad
estatica, electrénica, ademas de ofrecer un seguimiento permanente (post
venta) al cliente con el fin de tener acceso a la evolucion de sus
necesidades, mediante un plan de asistencia que contempla conexién
con profesionales, auxilio mecénico y otorgarle un seguro con la finalidad

de contrarrestar la problematica de la disminucion en sus ventas.

3. Se recomienda a las concesionarias instalar un patio para comercializar
vehiculos seminuevos en la Concesionaria Hyundai, Andinamotors S.A.,
ubicada en la Av. Victor Hugo, barrio Colonial, como es el caso de las
Concesionarias Volkswagen y ASSA, de esta manera se podra equilibrar
el indice de ventas en comparaciébn en afios anteriores, con valor
agregado que es garantizar la legalidad y mantenimiento del vehiculo y

de esta manera captar este segmento del mercado.
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CAPITULO VI
PROPUESTA
6.1. Datos informativos
Titulo

Comercializaciéon devehiculos seminuevosy servicio de mantenimiento
automotriz en la Concesionaria Hyundai, Andinamotors S.A. de la ciudad de
Ambato.

Institucién Ejecutora

Concesionaria Hyundai de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.
Beneficiarios

Concesionaria y clientes.

Ubicacion

Zona sur de la ciudad de Ambato, en la Av. Victor Hugo, barrio Colonial.
Equipo Técnico Responsable

Concesionaria Hyundai.

Tiempo estimado para la ejecucion.

3 meses
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6.2. Antecedentes

Segun Paola Catherine Taipe Pérez (2010) en su trabajo de investigacion
sobre  “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de
mantenimiento automotriz en la ciudad de Quito” plantea como objetivo
general “Realizar el estudio de factibilidad para la creacion de una empresa

de mantenimiento automotriz en la ciudad de Quito.”, y como especificos:

a. Realizar un diagnoéstico del sector para determinar el estado de sus
variables.

b. Realizar el estudio de mercado para determinar la oferta y la demanda de
un centro de mantenimiento automotriz.

c. Disefar el estudio econdémico financiero que demuestre la rentabilidad de
la empresa.

d. Desarrollar el estudio técnico que permita plantear la estructura
organizacional de la empresa.

e. Desarrollar la propuesta estratégica que permita la creacion del centro de
mantenimiento automotriz

f. Analizar los impactos en los ambitos: Empresarial, socioeconémico y

comercial

Segun Jhon Vasquez (2005) en su trabajo de investigacion sobre
“Propuesta para implementacion de un centro de distribucién piloto en
Cartagena para vehiculos importados por SOFASA”; plantea como objetivo
general “Proponer la formulacion y evaluacion de un centro de distribucion en
el puerto de Cartagena para los vehiculos importados por SOFASA que
permita la disminucion de los problemas presentados con el

almacenamiento, calidad, distribucion”, y como especificos:
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a) “Disminuir los costos de almacenamiento en el Puerto de Cartagena,
administrando desde alli los vehiculos importados a través de un solo
operador”;

b) “Evaluar la disminucion de costos de no calidad que se presentan los
vehiculos importados al ser trasladados desde el puerto hasta las
concesionarias”; y

c) “Evaluar la disminuciéon de los costos de distribucion centralizado el
desembarque de los vehiculos hacia un solo centro de almacenamiento y
realizando los cargues para la distribucion nacional desde un solo lugar”. En
el trabajo se utiliz6 investigacién bibliografica y de campo, mediante la
utilizacion de la técnica de la encuesta a través del instrumento del
cuestionario, una vez analizado rigurosamente los datos el autor llega a las

siguientes conclusiones:

Encontrar ahorros en las actividades logisticas de una compaiiia puede ser
el resultado de cambios en el panorama comercial que plantean las nuevas
condiciones de produccién y comercializacién de productos en la CAN, el G3
y ademas acuerdos comerciales que se presentaran durante los préximos

afos en los préximos afos en los paises latinoamericanos.

Segun Carlos Ronderos en su investigacion sobre “Proteccionismo en la
industria automotriz colombiana”. En el trabajo se utilizé investigacion
bibliografica y de campo, mediante la utilizacién de la técnica de la entrevista,
una vez analizado rigurosamente los datos el autor llega a las siguientes

conclusiones:

Los datos que arrojan la presente investigacion deben provocar una profunda
reflexion respecto a la realidad del mercado automotor en Colombia que
requiere con urgencia una revision. Se deben en consideracion los siguientes

aspectos;
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e Proteccidn creciente y prolongada.

e Baja incorporacion de insumos originarios del pais Bajo impacto de la
proteccion sobre empleo e inversion.

e Alto costo de la proteccién y alto costo en la generacion de empleo.

e Distorsiones monopdlicas en el mercado resultado de preferencias
otorgadas a México.

e Un sistema que otorga beneficios a las empresas multinacionales que
ensamblan vehiculos y a las empresas multinacionales que despachan
vehiculos desde México a Colombia (en ocasiones ambas son las

mismas) en detrimento del ingreso de los consumidores.

6.3. Justificacién

Se toma la propuesta como la mejor solucién para resolver el problema
entorno a la reduccion en el indice de ventas de las concesionarias de la
provincia de Tungurahua, debido a que resultauna alternativa conveniente la
comercializacién de vehiculos usados, con una valor agregado que es la
legalidad del automotor y una garantia de asistencia y mantenimiento. Donde
el dinero que no se pueda usar para importar autos debido a las restricciones
gubernamentales producidas por la caida del precio del petréleo se la podra

invertir en implementar este patio de comercializacion de autos seminuevos.

Se debe tomar en cuenta la inversion que deben realizar para su
construccion, pero esto generara menos perdidas en sus ventas tal como se
ve reflejado en las encuestas realizadas a los agentes comerciales de las
distintas concesionarias de la ciudad, los mismos que manifestaron en su
totalidad que las ventas de todo tipo de vehiculo se han reducido desde que
el Comité de Comercio Exterior (COMEX) mediante resolucion establecieron

un incremento en las tasas arancelarias de los vehiculos importados.
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Las nuevas resoluciones gubernamentales plantean que los modelos de
vehiculos desde 2014 obliga a que cuenten con doble airbag en la parte
frontal del auto para mayor seguridad, pero para las Concesionarias resulta
un costo adicional, que se vera reflejado en el precio final del vehiculo,
ademas del valor que el usuario debe cancelar por causa de aranceles, esto
generara mas perdidas a las concesionarias en consecuencia reducira el
cupo de importacién,razéon por la cualno podran ingresar al pais mas

vehiculos originando desabastecimiento de ciertos modelos de automotores.

También cabe mencionar que el aumento en el precio de los vehiculos
seminuevos en las diferentes ferias de autos del pais, y a la regularizaciéon
de esta actividad comercial a nivel nacional por parte del Servicio de Rentas
Internas, beneficiard la venta en el patio de vehiculos propuesto, ya que se
podra aprovechar esta situacion gubernamental, para posesionarse en el
mercado local con estrategias que pueda acaparar clientes y por ende

mejorar las ventas de la concesionaria.

Otra punto a referirse es la disminucién del cupo e importacion de vehiculos
gue impuso el gobierno para el afio 2015, lo que generara desabastecimiento
de ciertos modelos de vehiculos, lo que causara una espera para el cliente
del modelo requerido, conllevando a una molestia de los mismos, lo que sera
aprovechado para comercializar vehiculos seminuevos, con un aval de

garantia por parte de la concesionaria.
La puesta en marcha de un patio de vehiculos usados o semi nuevos,

generar4 empleo, para lo cual se requerir4 profesionales técnicos para el

manejo y administracion.
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6.4. Objetivo

6.4.1. General

Proponer la instalacion de un centro de comercializacion de vehiculos
seminuevos que permita contrarrestar las pérdidas en las ventas de la
concesionaria Hyundai.

6.4.2. Especificos

Realizar un estudio econdmico de comercializacién de vehiculos seminuevos

en beneficio de la concesionaria Hyundai.

Determinar la factibilidad de implementacion el centro de comercializacién de

vehiculos seminuevos.

Definir estrategias mas adecuadas para acaparar con éxito el mercado local.
6.5. Anélisis de factibilidad

Politica

Dentro de la factibilidad politica se puede considerar que no existen objetivos
y ayuda por parte del gobierno nacional y gobiernos locales, que conlleven a
contrarrestar las pérdidas del sector automotriz para fomentar el empleo en
dicho sector, pero la concesionaria cuenta con los recursos para realizarlo

contando con los requisitos establecidos por el ente respectivo para el

funcionamiento.
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Tecnoldgica

La concesionaria cuenta con la tecnologia de punta para poner en pie el
proyecto, lo que resulta fiable,debido a que, la provincia no cuenta con un
patio de vehiculos seminuevos que brinden las garantias que el usuario esta

buscando.

Organizacional

Se cuenta con el personal adecuado y suficiente para poder cubrir la
propuesta, pero el proyecto generara empleo cubriendo la problematica del
desempleo en la provincia, razén por la cual se necesitara operarios de la
magquinaria y personal técnico para supervisar el mantenimiento de los

vehiculos.

Equidad de género

El trabajo operario lo podran realizar solo varones, mientras tanto, que el
trabajo administrativo lo podran realizar las mujeres, por este motivo habra

equidad de género.

Ambiental

El impacto ambiental sera minimo,debido aque, se dispondra de barriles y
herramientas en los cuales se colocara todo los residuos de fluidos de los
automotores y repuestos que ya no se utilicen, ademas de contar con una
correcta canalizacion de fluidos, para lo cual se debera contar con los
permisos de funcionamiento establecidos por el Gobierno Auténomo
Descentralizado Municipalidad de Ambato, tal como es el permiso ambiental,

del cuerpo de bomberos, de sanidad y de funcionamiento.
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Para Osejos Pamela, (2009) El Ecuador cuenta con varios instrumentos que
contemplan en leyes, normas disposiciones, exigencias y obligaciones que
deben acatar las industrias en el tema de proteccion a la naturaleza, el uso
de recursos naturales, condiciones laborales, etc. Actualmente el pais a mas
de la Constitucion Politica, por intermedio del Ministerio del Medio Ambiente
cuenta con un Texto Unificado de Legislacion Ambiental Secundaria (TULAS)
bajo el cual se deben direccionar todas las empresas a nivel nacional en el
tema de manejo ambiental. EI Ministerio de Medio Ambiente es el Unico
organismo a nivel nacional que emite licencias ambientales, con excepcién
de los Municipios de Quito, Cuenca y Guayaquil quienes tiene la potestad
para ello, los demas municipios emiten certificados ambientales que en la
practica no son instrumentos legales para el funcionamiento ambiental de las

industrias.

Econdmico-financiera

La concesionaria poseen los recursos suficientes para proyectar el patio de
vehiculo seminuevo, por lo tanto, esto incrementara la economia local,

regional y nacional.

Este criterio es fundamental cuando se trata de los costos que se pueden
presentar para el cumplimiento de los objetivos y logros de esta propuesta.
Por otro lado en este aspecto la propuesta es factible ya que se dispone de
los recursos econémicos Yy financieros necesarios para desarrollar y llevar a
cabo las actividades y procesos los mismos que no se han utilizado para
importar vehiculo debido a la disminucién en el cupo de importacién de los

mismaos.
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6.6. Fundamentacién cientifico —técnica

Segun Cordova Diego (2009)en su investigacion sobreestudio para la
creacion de un consorcio para comercializar vehiculos usados en el Distrito

Metropolitano de Quito, menciona que:

Perspectivas del Mercado: La empresa se dedicara a la compra y venta
vehiculos seminuevos brindando la garantia total de mantenimiento y la
legalidad del automotor con asistencia mecanica post venta. Para el efecto
se dispondra de un centro de mantenimiento equipado con tecnologia de
punta y con asesores capacitados en términos legales de su futuro vehiculo.

Todo esto se realizara bajo las normas 1ISO 9001.

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

aventura.

Aspectos Financieros Inversiones: El proyecto tendra al inicio que
arrendar el terreno ubicado en la Av. Victor Hugo; se adquirira dos
elevadores, un horno para pintura. Contara con tres islas, una para el
servicio mecanico, otra para el servicio de pintura y enderezada y otra para
trabajos rapidos que no demanden mucho tiempo. Se implantara una sala de
exhibicion y ventas para los autos con sus respectivos counters, con una

capacidad de cinco autos en planta.
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Alternativas de localizacion: La empresa estard localizada en el Distrito
Metropolitano de Quito, ciudad que se encuentra en constante aumento de
su parque automotor; existen leyes que en un futuro pueden variar el
comportamiento del mercado: como es el famoso Pico y Placa, ley que seria
muy beneficiosa para este mercado. El sitio elegido para el funcionamiento
de la empresa es el sector de Ifiaquito, en la calle Gaspar de Villaroel. Es un
lugar privilegiado por su cercania a varios concesionarios grandes de auto
nuevos como es el caso de ASIAUTO, QUITO MOTORS, VALLEJO ARAUJO
y METROCAR y cerca de oficinas y bancos los cuales nos ayudaran en un

pronto financiamiento.

Presupuestos de Ingresos — Gastos: La inversion del proyecto provendra
en un 40% de ingresos familiares y el 60% restante de un crédito comercial
en el Banco del Austro, los cuales cubrirdn en los primeros meses los gastos
operacionales: como la adquisiciéon de vehiculos, compra de maquinaria y
equipos, implantacion de la infraestructura de inmueble. Se dispondra
inicialmente de un capital de trabajo, puesto que en los primeros meses el
proyecto reflejara pérdidas; este capital cubrira el mantenimiento y el
funcionamiento del negocio. Las utiidades del ejercicio se iran
recapitalizando para robustecer el capital de trabajo, los socios recibiran un
sueldo mensual. Se estima que el retorno de la inversion se recuperara en un
plazo maximo de dos afios, tiempo suficiente para estabilizar a la empresa

en el mercado.
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6.7. Modelo Operativo

Fase 1. Andlisis Situacional

1. Ingenieria del proyecto

Esta es la etapa donde se definen todos los recursos necesarios para llevar a

cabo el proyecto, el mismo que permitira el manejo éptimo de los mismos.

1.1. Procesos de produccién y /o prestacion del servicio.

Para representar y analizar el proceso productivo del servicio que se propone
en el presente proyecto, utilizaremos el diagrama de bloques, que es uno de

los métodos mas sencillos para representar un proceso.

1.1.1. Requerimientos de mano de obra.

Sueldos y salarios, en este punto se ha considerado la estructura
organizacional que se propone en el proyecto, es decir se toma en cuenta (1)
gerente general, una contadora, un jefe de taller, (2) técnicos de

mantenimiento de vehiculos, (1) asesor comercial.
1.1.2.Requerimientos de maquinaria
Maquinaria 'y herramientas, se han considerado los materiales

indispensables para poder iniciar y desarrollar las actividades, estimando la
seguridad del personal que llevara a cabo el mantenimiento de los vehiculos.
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1.1. Organizacién

Gerente

General

lefe de taller Contador

Técnicos de
Mantenimient
o

Agente
Comercial

Grafico N° 21: Organigrama estructural
Elaborado por: José Luis Sanchez Espinosa

1.2. Localizacion.

La empresa estara localizada en Ambato, ciudad que se encuentra en
constante aumento de su parque automotor. El sitio elegido para el
funcionamiento de la empresa es el sector de Sur de la ciudad, lugar
privilegiado por su cercania a varios concesionarios de autos nuevos como
es el caso de Automotores de la Sierra S.A (ASSA),Ambandine S.A (Mazda),
Ambacar, Quito Motors (Ford), Automotores Carlos Larrea (Toyota),
Autoscorea S.A (Kia), Andinamotors S.A (Hyundai), Cinascar (Chery),
Automotores y Anexos S.A (Nissan), Autosierra S.A (Volkswagen), Cavimar y

Automotores Carlos Palacios.

La empresa contara con un centro de mantenimiento con la mas alta
tecnologia capaz de satisfacer la mas exigente necesidad de los clientes. El
impacto ambiental serd minimo, debido a que, se dispondra de barriles en los

cuales se colocarda todo los residuos de fluidos de los automotores y
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repuestos que ya no se utilicen, ademas de contar con una correcta

canalizacion de fluidos.
1.3. Aspectos Financieros Inversiones:

El proyecto tendra al inicio que arrendar el terreno ubicado en el sector Sur
de la ciudad, especificamente en la Av. Victor Hugo; se adquirira dos
elevadores, un horno para pintura. Contara con cuatro islas, una para el
servicio mecanico, otra para el servicio de pintura y enderezada; otra para
trabajos rapidos que no demanden mucho tiempo y la dltima para la
comercializacion de los vehiculos. Se implantara una sala de exhibicién y
ventas para los autos con sus respectivos counters, con una capacidad de

cinco autos en planta.
1.4. Presupuestos de Ingresos

Gastos: La inversion del proyecto provendra en un 40% de las acciones de
los socios y el 60% restante de un crédito comercial para la construccion de
la concesionaria, los cuales cubriran en los primeros meses los gastos
operacionales: como la adquisiciébn de vehiculos, compra de maquinaria y
equipos, implantacion de la infraestructura de inmueble. Se dispondra
inicialmente de un capital de trabajo; este capital cubrira el mantenimiento y

el funcionamiento del negocio.
1.5. Analisis Foda

Fortalezas.

o El taller dispone de personal competente para atender a los clientes.
e El precio del servicio de mantenimiento y de los repuestos es bajo y
asequible para los clientes.

e Personal con excelente atencién al cliente.
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e Generacién de confianza hacia los potenciales compradores de
vehiculos usados.

e Estandares de calidad

e Marca posicionada en el mercado, como es de conocimiento Hyundai

es una de las marca de vehiculos mas vendidas en el Ecuador

Oportunidades.

Aplicacion de leyes y normativas tributarias y ambientales.

Ser los pioneros en regularizar las ventas de autos seminuevos.

Creacioén de nuevos puestos de negocio.

Exclusividad con clientes

Ubicacion Estratégica, la Concesionaria Hyundaia esta ubicado en un
sector donde existe gran afluencia vehicular, comercial y financiera, por lo

gue un marketing y servicio eficaz buscaria captar este mercado

Debilidades.

Cuando el taller este lleno es un poco dificil la atencion por falta de
personal.

Falta de un stock adecuado de repuestos e insumos, mismo que retrasa
los mantenimientos rapidos que brinda la concesionaria y retrasa las

reparaciones de los vehiculos.

Amenazas.

Competencia directa
Salvaguardia para accesorios, repuestos y auto partes.
Politica fiscal (IVA)

Competencia desleal
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1.6. Diagrama de procesos

Adquisicion del Jefe Taller
vehiculo usado Diagnostico y adecuacién del vehiculo

Gerente
Avaluo vehiculo

V

VENTA DEL
VEHICULO

Gerente-Clientes
———>| Servicio Post-venta

Ratificacién requerimientos
del cliente

Convenio de mantenimiento

Delegar a Técnico de
Mantenimiento

Proceso de mantenimiento Solicitud de
Entrega de resultados , .
segun lo proformado herramientas y repuestos
Jefe taller-cliente
Constatan y verifican los Contador
trabajos realizados en el Cancelam_on y
vehiculo facturacion
Entrega
vehiculo

Grafico 22. Diagrama de procesos.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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1.7.Estrategias

1.7.1. Estrategias mercadoldgicas de posicionamiento.

e Publicidad: Se manejaran todos aquellos que lleguen a la mayor cantidad
de clientes y que al mismo tiempo estén dentro del presupuesto como:

volantes informativos, dipticos, publicidad estatica, electronica, etc.

e Promociones: Ocasionalmente se ofreceran algunos beneficios como
descuentos o promociones a los clientes, segun la evolucion de la

demanda.

¢ Incrementar la cuota de mercado a través de alianzas con proveedores

de productos.

e Ofrecer un seguimiento permanente (post venta) al cliente con el fin de
tener acceso a la evolucion de sus necesidades, mediante un plan de

asistencia que contempla conexién con profesionales y auxilio mecanico.

e Cumplir con los estandares de tiempo en la reparaciéon o mantenimiento

de los vehiculos y con las demas normas definidas por la empresa.

1.7.2.Estrategias operativas.

Comunicacion interna: La comunicacion interna entre la direccion de la
compafia y sus empleados hace mucho a favor del buen transcurrir de la
misma. Esto permitirh conocer dificultades en el desarrollo de las actividades

y corregirlas.
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Permanente control de cada proceso:Seguimiento del cliente antes y
después de ocupar los servicios del centro de mantenimiento automotriz. De
esta forma se tendra un control de los mismos y se apuntara al mejoramiento

continuo, a través de la retroalimentacion.

Mejora en controles:A medida que transcurra el tiempo se mejoraran los
controles de cada proceso, basados en la experiencia de cada trabajo
realizado; lo cual permitira asegurar la satisfaccion de las necesidades de
cada cliente.

1.7.3. Estrategias financieras.

e Mantener supervision constante de los costos y gastos de la empresa,
para manejar los recursos de la empresa eficientemente y mantener una

competencia en precios.

e Capacidad de negociacién con proveedores de los productos y repuestos

automotrices que la empresa requiere.

¢ A los clientes frecuentes se les puede ofrecer ciertos beneficios, que los

atraiga a mantenerse como clientes habituales del taller.
Estrategias de Comercializacion

En este punto del estudio se enfocara, por tanto al marketing del servicio el

mismo que se utilizara con las siguientes estrategias.

e El servicio que brindemos como patio de venta de carros seminuevos y
mantenimiento automotriz serad constante en el mercado para que los

clientes nos conozcan y a su vez asegurando mas clientes fijos.
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e Repartir publicidad que obtenga

informacién sobre

los multiples

beneficios que tiene la venta de los vehiculos y el mantenimiento; es una

buena estrategia para una mayor afluencia de clientes.

Fase 2. Andlisis Financiero.

El analisis financiero constituye la clasificacion contable y financiera de los

estudios realizados que permite evaluar si el proyecto es viable.

2.1. Inversion

2.1.1. Requerimientos de Maquinaria y Equipo

Los materiales indispensables para poder iniciar y desarrollar las actividades,

estimando la seguridad del personal que llevara a cabo el mantenimiento de

los vehiculos. La maquinaria y herramientas necesarias se describen a

continuacion:

MAQUINARIA'Y EQUIPO CANTIDAD | VALOR UNITARIO TOTAL
Elevador dos postes- ROTARY 1 $ 2.800,00 $ 2.800,00
Bomba aceite/alta presion 1 $ 320,00 |$ 320,00
Pistola neumaticos de aceite 1 $ 240,00 $ 240,00
Engrasadora manual 1 $ 420,00 $ 420,00
Banco de Prueba de Inyectores 1 $ 950,00 $ 950,00
Compresor monoféasico 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Ei?#l:pr)g y herramientas para 1 . 180000 $  1.800,00
Balanceadora 1 $ 1.300,00 |$ 1.300,00
Desenllantadora 1 $ 1.400,00 | $ 1.400,00
Hidrolavadora Industrial 1 $ 950,00 $ 950,00
Recolector aceite quemado 1 $ 540,00 | $ 540,00
Aspiradora Industrial 1 $ 580,00 $ 580,00
Repuestos 1 $ 3.500,00 $ 3.500,00
Vehiculos 6 $ 77.975,00
Chevrolet Aveo 2008 1 $ 8.500,00 $ 8.500,00
Chevrolet Aveo Emotion 2008 1 $ 12.500,00 |$ 12.500,00
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Chevrolet Spark 2010 1 $ 8.500,00 $ 8.500,00
Grand Vitara SZ 2010 1 $ 17.575,00 $ 17.575,00
Kia Spotage R 2010 1 $ 19.800,00 | $ 19.800,00
Hyundai Tucson 2010 1 $ 19.600,00 $ 19.600,00

TOTAL| $ 93.975,00

Cuadro 4. Requerimientos de Maquinaria y Equipo
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.1.2. Requerimientos de Muebles y enseres de oficina.

Los muebles y enseres, equipos de oficina, que se han considerado los

materiales minimos indispensables para poder iniciar las actividades:

MUEBLES ENSERES CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL

Escritorios 4, % 300,00 $ 1.200,00

Sillas de oficina 6| $ 3500 | $ 210,00

Archivadores 3] % 50,00 | $ 150,00

Juego de muebles sala de

espgra .| $ 40000 | $ 400,00
TOTAL | $ 1.960,00

Cuadro 5. Requerimientos de Muebles y enseres de oficina.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.1.3. Equipos de oficina.

EQUIPOS DE OFICINA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL
Computadoras 2| $ 700,00 $ 1.400,00
Impresora 119 120,00 $ 120,00
Teléfono 3| % 45,00 $ 135,00
Cafetera 119 40,00 $ 40,00
Otros (papel, esferos, etc.) 119 50,00 $ 50,00
TOTAL | $ 1.745,00

Cuadro 6. Equipos de oficina.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.1.4. Construcciones e Instalaciones.

CONSTRUCCION E

INSTALACIONES CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL

Galpoén de trabajos 1% 500,00 $ 500,00

Sanitarios 119 250,00 $ 250,00

Divisiones de oficinas 3| $ 50,00 $ 150,00
TOTAL $ 900,00

Cuadro 7. Construcciones e Instalaciones.

Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.1.5. Activos Diferidos.

ACTIVOS DIFERIDOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO | TOTAL

Costo del estudio 1 $ 800,00 | $ 800,00

Gastos de constitucion 1 $ 500,00 | $ 500,00

TOTAL $ 1.300,00

Cuadro 8. Activos' diferidos.

Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.1.6. Inversion Total.

ACTIVOS FIJOS

Muebles y enseres de oficina $ 1.960,00

Equipos de oficina $ 1.745,00

Maquinaria y Herramientas $ 94.975,00

Construcciones e Instalaciones $ 900,00

TOTAL $ 99.580,00

ACTIVOS INTANGIBLES

Estudio Técnico $ 800,00

Gastos de constitucion y pre- operacionales $ 500,00

TOTAL $ 1.300,00

Capital de Trabajo $ 5.174,15

TOTAL INVERSION $ 106.054,15

Cuadro 9. Inversion Total.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

La inversidbn que se necesita para establecer el patio para la venta de

vehiculos seminuevos y de mantenimiento, es de 106.054,15 dodlares, este

valor cubrird la compra e instalacion de la maquinaria y demas activos
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también cubrira los suministros necesarios para poner en marcha el negocio,

y lo mas importante la adecuacién de la infraestructura.

2.1.7. Capital a financiar.

Capital propio 60% $63.632
Capital financiado 40% $42.422
Suma 100% $ 106.054

Cuadro 10.Capital a financiar.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

El monto a ser financiado es de $ 42.422 ddlares, por ser un monto alto de
financiamiento se sugiere a la concesionaria recurrir a un crédito en una
institucion financiera, en la cual la tasa especificada por el Banco Central
para créditos de comercializacion es del 11.20%, por lo que calcularemos su

amortizacion a una sola tasa.

2.1.8. Amortizacion de la deuda

Tabla de amortizacién

Datos:

Préstamo: 42.422,00

Plazo: 2.5 afos \ 30 meses

Tasa anual: 11,20% \ \

Cuota mensual: |1.627,81

PERIODO | PRINCIPAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
1 $42.422,00 $ 395,94 $1.231,87 $1.627,81
2 $41.190,13 $ 384,44 $1.243,37 $1.627,81
3 $ 39.946,76 $372,84 $ 1.254,97 $1.627,81
4 $ 38.691,79 $361,12 $ 1.266,69 $1.627,81
5 $37.425,11 $ 349,30 $1.278,51 $1.627,81
6 $ 36.146,60 $ 337,37 $1.290,44 $1.627,81
7 $ 34.856,16 $ 325,32 $1.302,48 $1.627,81
8 $ 33.553,67 $ 313,17 $1.314,64 $1.627,81
9 $ 32.239,03 $ 300,90 $1.326,91 $1.627,81
10 $30.912,12 $ 288,51 $1.339,30 $1.627,81
11 $ 29.572,83 $ 276,01 $1.351,80 $1.627,81
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12 $ 28.221,03 $ 263,40 $1.364,41 $1.627,81
13 $ 26.856,62 $ 250,66 $1.377,15 $1.627,81
14 $ 25.479,47 $ 237,81 $ 1.390,00 $1.627,81
15 $ 24.089,47 $ 224,84 $ 1.402,97 $1.627,81
16 $ 22.686,50 $211,74 $ 1.416,07 $1.627,81
17 $21.270,43 $ 198,52 $ 1.429,28 $1.627,81
18 $19.841,14 $ 185,18 $1.442,62 $1.627,81
19 $ 18.398,52 $171,72 $ 1.456,09 $1.627,81
20 $16.942,43 $ 158,13 $ 1.469,68 $1.627,81
21 $15.472,75 $ 144,41 $ 1.483,40 $1.627,81
22 $ 13.989,36 $ 130,57 $ 1.497,24 $1.627,81
23 $12.492,11 $ 116,59 $1.511,22 $1.627,81
24 $ 10.980,90 $ 102,49 $ 1.525,32 $1.627,81
25 $ 9.455,58 $ 88,25 $ 1.539,56 $1.627,81
26 $7.916,02 $ 73,88 $ 1.553,93 $1.627,81
27 $6.362,10 $ 59,38 $ 1.568,43 $1.627,81
28 $ 4.793,67 $44,74 $ 1.583,07 $1.627,81
29 $3.210,60 $ 29,97 $1.597,84 $1.627,81
30 $1.612,76 $ 15,05 $1.612,76 $1.627,81
$6.412,26 $42.422,00 $ 48.834,26

Cuadro 11.Amortizacién de la deuda.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.2. Requerimientos de mano de obra.

En este punto se considera la estructura organizacional que se propone en el

proyecto, es decir se toma en cuenta (1) contador cajero, (1) un jefe de taller,

(2) mecénicos, (1) gerente, (1) agente comercial.

2.2.1. Sueldo Personal Administrativo.

SUELDO SUELDO
SUELDOS ADMINISTARTIVO MENSUAL ANUAL
Gerente $ 800,00 | $11.200,00
Contadora $ 354,00 | $4.956,00
TOTAL $ 1.154,00 | $ 16.156,00

Cuadro 12.Sueldq Personal Administrativo.
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.2.2. Sueldo Personal Ventas y Taller.

SUELDOS VENTAS Y SUELDO
TALLER SUELDO MENSUAL ANUAL
Jefe de Taller $ 400,00 $ 5.600,00
2 Mecanico $ 708,00 $9.912,00
Agente Comercial $ 380,00 5320,00
TOTAL $ 1.488,00 $ 20.832,00

Cuadro 13.Sueldo Personal Ventas y Taller
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.3. Estimacion de Ingresos y Costos.
2.3.1. Ingresos

El presupuesto de ingresos evidencia los recursos econdémicos para la
implementacion del patio de vehiculos usados que recibira por los servicios
que ofrecera en el centro de venta y mantenimiento automotriz.

Para justificar el ingreso por ventas se consideraron los siguientes puntos:

Servicio deventa de vehiculos usados con mayor frecuencia en un centro de

mantenimiento automotriz;

Referencias de precios y preferencias en los precios por cada servicio en el

centro; y,
Capacidad efectiva de trabajo en el centro de mantenimiento automotriz.
Para el avaluo del vehiculo se toma en cuenta el estado del mismo, el

respectivo arreglo, de ser el caso, y para su venta se aumentara entre el 15%
20% en el precio final, se toma este porcentaje, debido a, las salvaguardias
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impuestas a las autopartes y los distintos repuestos y lubricantes que van a

ser en el servicio de mantenimiento.

Concepto ANO UNO |ANO DOS ANO TRES |ANO CUATRO |ANO CINCO
Ingresos $ $ $ $ $
Ventas 922.875,00 |950.192,10 978.317,79 |1.007.275,99 1.037.091,36
Ingresos
Mantenimient | $ $ $ $ $
0s 13.500,00 | 13.899,60 14.311,03 |14.734,63 15.170,78
$ $ $ $ $
TOTAL 936.375,00 |964.091,70 992.628,81 |1.022.010,63 1.052.262,14

Cuadro 14.Estimacion de Ingresos
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

2.3.2. Costos

En el presupuesto de egresos se determinan los costos y gastos que se

realizara para cumplir con sus operaciones durante un ano.

Para los costos de produccion se ha tomado en cuenta a todos aquellos
rubros que estan directamente relacionados con el proceso del servicio y que

son considerados como gastos directos.

Los gastos administrativos, son aquellos que permanecen invariables,
independientemente de que la producciéon aumente o disminuya, por lo tanto
dentro de estos se encuentran todos los gastos que son necesarios para el

normal funcionamiento de la empresa.
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PERIODO: 2 3 4 5 6
COSTOS DIRECTOS
Mano de obra directa 15.512,00 | 15.971,16 | 15.984,75 | 16.457,89 | 16.945,05
654.788,0 | 684.789,7 | 714.791,6 | 744.873,4| 774.875,4
Materiales directos 0 8 0 9 3
670.300,0 | 700.760,9 | 730.776,3 | 761.331,3 | 791.820,4
Subtotal 0 3 5 8 7
COSTOS INDIRECTOS
Costos que representan desembolso:
Suministros y servicios 480,00 494,16 506,40 523,92 539,40
Mantenimiento y seguros 11.989,75| 11.989,75| 11.989,75| 11.989,75| 11.989,75
Parcial 12.113,03 | 12.116,67 | 12.120,43 | 12.124,30 | 12.128,28
Costos que no representan desembolso:
Depreciaciones 28.640,00 | 29.040,00 | 29.040,00 | 29.040,00 | 29.040,00
Amortizaciones 36,87 36,87 36,87 36,87 36,87
Subtotal 40.789,89 | 41.193,54 | 41.197,30 | 41.201,17 | 41.205,15
GASTOS DE ADMINISTRACION
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 16.156,00 | 16.634,22 | 17.126,59 | 17.633,54 | 18.155,49
Arriendo 12.000,00 | 12.355,20 | 12.720,91 | 13.097,45 | 13.485,14
Salidas Tramites varios 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Mantenimiento y seguros 185,25 250,25 185,25 185,25 185,25
Parcial 28.641,25 | 29.539,67 | 30.332,75| 31.216,24 | 32.125,88
Gastos que no representan desembolso:
Amortizaciones 737,35 737,35 737,35 737,35 737,35
Subtotal 29.378,60 | 30.277,02 | 31.070,11 | 31.953,59 | 32.863,23
% depreciacion
GASTOS DE VENTAS  imputado 100,00% | 100,00% | 100,00% | 100,00% | 100,00%
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 5.320,00 | 5.477,47| 5.482,13| 5.644,40| 5.811,48
Comisiones sobre ventas 0,8% 7.491,00| 7.712,73| 7.941,03| 8.176,08| 8.418,10
Publicidad 75,00 77,22 79,51 81,86 84,28
Parcial 12.886,00 | 13.267,43 | 13.502,67 | 13.902,35 | 14.313,86
Gastos que no representan desembolso:
Depreciaciones 741,00 741,00| 1.001,00| 1.001,00| 1.001,00
Subtotal 13.627,00 | 14.008,43 | 14.503,67 | 14.903,35 | 15.314,86
GASTOS
FINANCIEROS 0,00| 9.472,66| 8.890,46| 8.214,60| 7.429,99
754.095,5 | 795.712,5 | 826.437,8 | 857.604,0 | 888.633,7
TOTAL 0 8 9 9 1

Cuadro 15.Estimacion de Costos
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.4. Estados Financieros

Los Estados Financieros ayudaran a la empresa a pronosticar los ingresos y
costos esperados con un afio de anticipacion. Para la proyeccion de los
estados financieros se tom6 como referencia la inflacion promedio del ultimo

afo que dio un valor del 2,96%.

2.4.1. Estados de Resultados proyectado (pérdidas y ganancias).

La finalidad del analisis del estado de efectivo o pérdidas y ganancias es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son,
en forma general, el beneficio real de la operaciéon de la empresa y que se

obtienen restando a los ingresos todos los gastos en que incurra la compaiiia

y los impuestos que deba pagar.

1 2 3 4 5
MONTO MONTO MONTO MONTO MONTO

Ventas Netas 936.375,00 | 984.091,70| 1.092.628,82 | 1.222.010,62 | 1.352.262,14
Costo de Ventas 631.089,89 | 661.954,47| 691.973,65| 722.532,55| 753.025,62
UTILIDAD BRUTA 305.285,11| 322.137,23| 400.655,17| 499.478,07| 599.236,52
Gastos de ventas 13.627,00 14.008,43 14.503,67 14.903,35 15.314,86
Gastos de administracion 29.378,60 30.277,02 31.070,11 31.953,59 32.863,23
UTILIDAD

OPERACIONAL 262.279,50| 277.851,78| 355.081,39| 452.621,13| 551.058,43
Gastos financieros 9.472,66 8.890,46 8.214,60 7.429,99 6713,86
UTILIDAD ANTES

PARTICIPACION 252.806,84 | 268.961,32| 346.866,80| 445.191,13| 544.344,57
Participacion utilidades 37.921,03 40.344,20 52.030,02 66.778,67 81.651,68
UTILIDAD ANTES

IMP.RENTA 214.885,81 | 228.617,12| 294.836,78| 378.412,46| 462.692,88
Impuesto a la renta 23% 32.232,87 34.292,57 44.225,52 56.761,87 69.403,93
UTILIDAD NETA 182.652,94 | 194.324,55| 250.611,26| 321.650,59| 393.288,95

Cuadro 16.Estadq de Resultados
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.4.2. Balance General proyectado

1 2 3 4 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 170.046,72 | 398.355,43 | 565.903,80 | 731.320,14 | 895.441,43
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
REPUESTOS AUTOMOTRICES 4.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00
MAQUINARIA Y EQUIPO 12.500,00 | 12.500,00 | 12.500,00| 12.500,00| 12.500,00
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
VEHICULOS 125.975,00 | 125.975,00 | 125.975,00 | 125.975,00 | 125.975,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION
Y VENTAS
MUEBLES ENSERES 1.960,00 2.760,00 2.760,00 2.760,00 2.760,00
EQUIPOS DE OFICINA 1.745,00 2.245,00 2.245,00 2.245,00 2.245,00
Subtotal activos fijos 147.580,00 | 150.880,00 | 150.880,00 | 150.880,00 | 150.880,00
(-) depreciaciones 29.381,00| 29.381,00| 29.381,00| 29.381,00| 29.381,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS 118.199,00 | 91.718,00| 61.677,00| 31.636,00 1.595,00
ACTIVO DIFERIDO 3.871,11 3.871,11 3.871,11 3.871,11 3.871,11
Amortizacién acumulada 774,22 1.548,44 2.322,67 3.096,89 3.871,11
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO 3.096,89 2.322,67 1.548,44 774,22 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 291.342,61 | 492.396,09 | 629.129,24 | 763.730,36 | 897.036,43
PASIVO CORRIENTE
Porcion corriente deuda largo plazo 0,00 4.200,91 4.876,78 5.661,38 6.572,21
Gastos acumulados por pagar 27.341,93 | 25.256,87 | 24.928,64| 24.660,98 | 24.544,26
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 27.341,93| 29.457,78| 29.805/42| 30.322,36| 31.116,48
PASIVO LARGO PLAZO 0,00 55.815,38| 50.938,60| 45.277,22| 38.705,01
TOTAL DE PASIVOS 27.34193| 85.273,16| 80.744,02| 75.599,58 | 69.821,49
PATRIMONIO
Capital social pagado 109.063,11 | 109.063,11 | 109.063,11 | 109.063,11 | 109.063,11
Reserva legal 0,00| 15.493,76| 29.805,98| 43.932,21| 57.906,77
Utilidad (pérdida) retenida 0,00 | 139.443,82 | 268.253,84 | 395.389,91 | 521.160,90
Utilidad (pérdida) neta 182.652,94 | 194.324,55| 250.611,26 | 321.650,59 | 393.288,95
TOTAL PATRIMONIO 291.716,05 | 407.122,94 | 548.385,23 | 688.130,78 | 827.214,94
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 291.342,61 | 492.396,09 | 629.129,24 | 763.730,36 | 897.036,43

Cuadro 17.Balance General
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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2.4.1. Flujo de fondos proyectado.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO FONDOS

RUBRO ANOS
0 1 2 3 4 5

Ingresos
Ingresos por
ventas 936.375,00 | 984.091,70 | 1.092.628,82 | 1.222.010,62 | 1.352.262,14
Costos
Costos de
productos vendidos 631.089,89 | 661.954,47 691.973,65 722.532,55 753.025,62
Utilidad Bruta 305285,11 | 322137,23 400655,17 499478,07 599236,52
Gastos
Gastos de venta 13.627,00 | 14.008,43 14.503,67 14.903,35 15.314,86
Gastos
administrativos 29.378,60 | 30.277,02 31.070,11 31.953,59 32.863,23
Depreciacion de
equipo 29.381,00 | 29.381,00 29.381,00 29.381,00 29.381,00
UTILIDAD
OPERATIVA 232898,50 | 248470,78 325700,39 423240,13 521677,43
Gastos financieros 9.472,66 8.890,46 8.214,60 7.429,99 6713,86
UTILIDA ANTES
DE )
PARTICIPACION 223425,84 | 239580,32 317485,80 415810,13 514963,57
Participacion
utilidades 33513,88 35937,05 47622,87 62371,52 77244,53
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO
RENTA 189911,96 | 203643,27 269862,93 353438,61 437719,03
Impuesto a la renta
(23%) 43679,75| 46837,95 62068,47 81290,88 100675,38
UTILIDAD NETA 146232,21 | 156805,32 | 207794,45| 272147,73| 337043,65
(Beneficio neto)
Inversion fija -106.054
FLUJO DE
FONDOS -106054,00 | 146232,21 | 156805,32 207794,45 272147,73 337043,65
Depreciacion de
equipo 29.381,00 | 29.381,00 29.381,00 29.381,00 29.381,00
Préstamo -42.422
Amortizacion
préstamo 26440,03 26440,03 26440,03 0,00 0,00
Capital de trabajo | -114911,69 114911,69
Valor de desecho 136511,50
FLUJO DE
FONDOS DEL
INVERSIONISTA -369441,69 | 149173,18 | 159746,29 210735,42 301528,73 617847,84

Cuadro 18.Flujo de caja proyectado
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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En la tabla anterior se proyectan los rubros necesarios para que el patio de
venta de vehiculos seminuevos y mantenimiento automotriz comercialice su

producto durante los 5 afios de ejecucion del presente proyecto.

Como se puede observar tendra un flujo de caja positivo, en los afos
siguientes positivos pero para interpretar de mejor manera estos datos es

necesario actualizarlos y calcular otros indicadores.
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Fase 3. Evaluacién

3.1. Célculo del VAN.

Cuando se realiza una inversion de capital, el inversionista espera obtener un
retorno de su inversion, de tal manera que al cabo de los 5 afios que la
compafiia propone al capitalista, se recupere el capital invertido v,

posteriormente, éste se incremente en forma indefinida.

Este método plantea que el proyecto debe aceptarse si el valor actual neto
es igual o superior a cero. Conceptualmente el VAN es igual a la diferencia

existente entre ingresos y egresos actualizados.

Flujo de fondos | -369441,69 | 149173,18| 159746,29 | 210735,42 | 301528,73 | 617847,84]

VAN 164.230,00

TASA 12%

Cuadro 19.Calculo VAN
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

Con el calculo del valor actual neto (Van) se puede argumentar que la

inversion sera rentable con una tasa de descuento del 12%.
3.2. Calculo del TIR

Es la tasa real de rendimiento del capital evalta al proyecto en funcién de
una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los
ingresos netos a ser obtenidos a futuro, equivale a recuperar el monto de la

inversion inicial en términos de su valor actual.

La tasa interna de retorno obtenida del flujo de caja es de 34,32%, la misma
que es superior a la tasa de descuento establecida por losinversionistas,

demostrando asi rentabilidad del proyecto.
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FLUJO DE FONDOS

PREOPER.

Flujo de caja acumulativo

-369441,69

149173,18

159746,29

210735,42

301528,73

617847,84

TIRF precios constantes:

34,32%

Cuadro 20.Célculo TIR

Elaborado por: SANCHEZ, José Luis

6.8. Administracién de la propuesta.

La ejecucion de la presente propuesta estara a cargo de la Concesionaria

Hyundai.

Grafico 23. Organigrama

Gerente
Contadora [
| |
Departamento
de Ventas Taller
Aseso‘res Jefe Taller
Comerciales
Guardia Mecanico

Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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6.9.

Plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta

MATRIZ

ASPECTOS
PARA EL PLAN
DE EVALUACION

ELEMENTOS Y/O RECURSOS TECNICOS EN EL
PROCESO DE EVALUACION

¢, Quiénes solicitan

evaluar? Clientes
¢ Para qué Para equilibrar el nivel de ventas en la Concesionaria
evaluar? Hyundai.

¢, Qué evaluar?

Comercializacion de vehiculos seminuevos

¢, Qué evalta?

El nivel de las ventas.

¢,Cuando evaluar?

Inmediatamente luego de haber concluido la
construccion del patio de carros

¢, Coémo evaluar?

Mediante un diagnostico sobre las ventas de carros.

¢ Con qué evaluar?

Recurso humano
Recurso financiero
Recurso tecnoldgico

Cuadro 21.Plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta
Elaborado por: SANCHEZ, José Luis
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ANEXOS

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE ECONOMIA
Dirigido a los Agentes Comerciales de las Concesionarias de la ciudad de Ambato.

OBJETIVO: Determinar la incidencia del incremento de las tasas arancelarias
en el indice de ventas del Sector Automotriz de la provincia de

TrnaHrabiia
rarigurarua

INSTRUCCIONES:
Lea detenidamente cada pregunta

Conteste una sola opcion

Marque con una X la respuesta correcta
CUESTIONARIO

A. IMPORTACION

1. ¢Debido al incremento de las tasas arancelarias a los vehiculos, en qué porcentaje ha
disminuido el cupo de importacion?
a. Hasta 10%
b. Entre 10y 20%
c. Entre 20y 30%
d. Mas del 30%

2. En qué clase de vehiculo ha existido una disminuciéon en mayor proporciéon de cupos de

importacion
Sl [NO
a. Automoviles.
b. Camionetas.
c. Furgonetas
d. Todo terreno
e. Camiones

3. ¢Qué considera que ha sucedido con lasimportaciones entre los afios 2012 y 2013?
a. Ha disminuido
b. Haaumentado
c. Se ha mantenido.

B. ARANCEL

4. ¢Ha existido un incremento en mayor proporcién en el precio de venta al publico de los

vehiculos debido al incremento de aranceles?
S [NO

Automoviles.

Camionetas.

Furgonetas

Todo terreno

. Camiones

5. ¢éCual es el incremento en el precio de venta al publico de los vehiculos con el incremento de
aranceles?

coooTw
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a. menos de $. 1000
b. entre $1000 y $ 2000
c. entre $ 2000y S 3000

d. mds de S. 3000
C. VENTAS

6. ¢Qué considera que ha sucedido con las ventas de vehiculos a partir del incremento de las tasas

arancelarias?
d. Hadisminuido
e. Haaumentado

f.  Se ha mantenido.

7. ¢En qué porcentaje se ha reducido el nivel de ventas de vehiculo a partir del el incremento de las
tasas arancelarias? I

a. Menos de 5% L
b. Entre5y10% L
c. Entre10y20% -
d. Entre20%y30% —
e. Entre30%y 40% —
f.  Mas de 40% e
Indique qué ha ocurrido conlas ventas de los vehiculos con valor de:

8.
Se ha Se ha Ha
Valor del vehiculo mantenido |incrementado | disminuido

Hasta $ 20.000

Entre $ 20.000 - $ 30.000
Entre $ 30.000 - $ 40.000
Mas de $ 40.000

D. COMERCIALIZACION

9. élIndique si aplicando la estrategiade comercializar vehiculos seminuevos se podria equilibrar el
indice de ventas?

a. SI
b. NO

Observaciones

Fecha de Aplicacion:

iiGRACIAS POR SU COLABORACION!!
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