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TITULO: “FACTORES LIMITANTES EN EL CRECIMIENTO DE LAS VENTAS DE
LAS CONCESIONARIAS DE VEHICULOS NUEVOS FAMILIARES DE LA CIUDAD

DE GUAYAQUIL DE ENERO A JUNIO DEL 2017”

RESUMEN

El sector automotriz fue el mercado mas afectado durante la recesion econdomica que vivio
nuestro pais en los tltimos dos afos. Sus ventas cayeron un promedio del 50% en comparacion
al afio 2014 y actualmente se encuentra en recuperacion. En este afio 2017 las ventas de
vehiculos han crecido un 58% en relacion a las ventas del afio 2016 teniendo un promedio de
ventas de 2,500 unidades mensuales; pero a pesar de estos buenos indicadores para el sector
automotriz no son del todo satisfactorios, ellos esperan que se lleguen a vender un promedio
de 4,000 unidades mensuales tales como se hacia en el afio 2014. El objetivo de esta
investigacion es determinar cuales son esos factores que han limitado el crecimiento de las
ventas de vehiculos nuevos durante el primer semestre del 2017. Esta investigacion utiliza una
metodologia cuantitativa a través de encuestas que se formulan a los gerentes comerciales de
las empresas concesionarias de la ciudad de Guayaquil. Como resultado de nuestra
investigacion plantearemos una serie de lineamientos estratégicos de marketing que permitan
incrementar las ventas a los niveles deseados y que sirvan de base para las concesionarias las

incluyan dentro de sus planes estratégicos de marketing.

Palabras clave: Estrategias, Vehiculos, Marketing, Investigacion, Factores

Limitantes.
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TITLE: “LIMITING FACTORS IN THE GROWTH OF THE SALES OF THE
DEALERS OF NEW VEHICLE VEHICLES OF THE CITY OF GUAYAQUIL FROM

JANUARY TO JUNE OF 2017”

ABSTRACT

The automotive sector was the most affected market during the economic recession that our
country experienced in the last two years. Its sales fell an average of 50% compared to the year
2014 and is currently in recovery. In this year 2017 vehicle sales have grown 58% compared
to sales in 2016 with average sales of 2,500 units per month; But although these good indicators
for the automotive sector are not entirely satisfactory, they expect that they will sell an average
of 4,000 units per month as it was done in 2014. The objective of this research is to determine
which are those factors that have limited the growth of new vehicle sales during the first half
of 2017. This research uses a quantitative methodology through surveys that are formulated to
commercial managers of the concessionaire companies of the city of Guayaquil. As a result of
our research, we will present a series of strategic marketing guidelines that allow us to increase
sales to the desired levels and serve as a basis for the concessionaires to include them within

their strategic marketing plans.

Palabras clave: Strategies, Vehicles, Marketing, Research, Limiting Factors.



Introduccion

E1 2017 es un afio de cambios tanto econdmicos como politicos en nuestro pais,
debido al cambio de presidente, la promesa y la finalizacion del tiempo autorizado para que
diversos impuestos y tasas permanezcan altas debido a la crisis que se produjo en el pais por
la caida del precio del combustible y por el terremoto de 7.8 grados en la escala de Richter
del 16 de abril del 2016 dejando dafios materiales y humanos especialmente en las provincias
de Manabi y Esmeraldas. Adicional a este evento hay que indicar que el pais cayd en recesion
econdmica debido a la falta de dinero del gobierno ocasionado por la caida de los precios del
petroleo por debajo de $40 dolares tomando en consideracion que el presupuesto del estado
en el 2014 habia considerado un precio referencial de $86.40 dolares. En el afio 2016 el
mercado de venta de vehiculos nuevos se redujo un 45% a nivel nacional en comparacion con
afios anteriores debido a los aumentos de los precios y la inseguridad de los consumidores en

adquirir este producto.

Desde inicio del afio 2017 se ha eliminado los cupos de importacion que tenian los
vehiculos importados en nuestro pais y las ventas han mejorado en un 58% aproximadamente
en el primer trimestre en comparacion al 2016, de acuerdo a la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE). En el mes de mayo se cumpli6 el plazo para la

reduccion del IVA del 14% al 12% por lo que se espera que las ventas aumenten.

Los cupos de importacion para el afio 2015 eran de USD 300 millones de dolares
anuales y se dividia entre 46 importadores. Para el afio 2016 de acuerdo a resolucion del
Comité de Comercio Exterior (Comex), el cupo bajo a USD 280 millones de dolares
divididos en cuatro trimestres es decir 23,285 vehiculos, y con el proposito de combatir la
especulacion, cada importador solo podra importar hasta 349 vehiculos por un monto de USD

4,2 millones de ddlares, lo que ocurra primero.



El Impuesto al valor agregado (IVA), por su lado aumento del 12% al 14% desde el 1
de junio del 2016 de acuerdo a la ley solidaria y de Corresponsabilidad Ciudadana elaborada
luego del terremoto, en la ley el incremento de 2 puntos en el impuesto seria por el tiempo de

un ano.

A pesar de que ya se elimind en el 2017 los cupos de importacion y a partir del 1 de
junio se ha reducido el impuesto al valor agregado (IVA), las ventas de vehiculos nuevos no
han llegado a ser similares a afios anteriores. En los afios del 2012 al 2014 el promedio de
automoviles nuevos era de 4,000 unidades mensuales, en este primer semestre del 2017 se
tiene un promedio de ventas de 2,500 unidades mensuales todavia. Este crecimiento, que no
es el esperado, se debe a que hay diversos factores que todavia limitan a que el consumidor
tome la decision de comprar un vehiculo nuevo. El sector automotriz espera que las ventas en

este afio 2017 lleguen a ser de 3,500 unidades mensuales.

El estudio propuesto es analizar y describir los diversos factores que limitaron un
mayor crecimiento de las ventas de vehiculos familiares en el periodo de enero a junio del
2017. El estudio se realizara a cabo a las concesionarias de vehiculos que se encuentran
dentro de la ciudad de Guayaquil.

Los resultados alcanzados con nuestra investigacion indico que hay tres factores claves
que han limitado que las ventas de vehiculos nuevos familiares hayan incrementado sus ventas
a lo esperado por el sector automotriz. Los factores como el aumento en la cuota de entrada
para el préstamo bancario, la publicacion de una nueva resolucion de la Junta de politica y
regulacion monetaria y financiera que solicita que los sujetos a crédito deban tener al menos
una garantia real equivalente al 150% del monto de la deuda y la incertidumbre politica debido
a ser un afio electoral son las limitantes para que los consumidores se orienten a comprar un

vehiculo nuevo.



Delimitacion del problema:
Delimitar un tema de estudio significa, enfocar en términos concretos el area de

interés, especificar sus alcances, determinar sus limites, determinar sus causas y efectos.

Figura 1. Arbol del Problema

Formulacion del problema:
(Cuales son los factores que limitan el crecimiento de las ventas de vehiculos nuevos

familiares en la ciudad de Guayaquil en el primer semestre del afo 2017?

Justificacion:

De acuerdo a Philip Kotler en el libro “Marketing” (2010), El término
comportamiento de compra de los consumidores refiere al comportamiento de compra de los
clientes, es decir, de los individuos que adquieres bienes y servicios para su consumo
personal. En los individuos hay diversos factores que influyen en su proceso de decisiones de

compra tales como factores culturales, sociales, personales y psicolégicos, y cada uno de



ellos hace que el individuo se decida por comprar un producto especifico. Nuestra
investigacion justamente trata de descubrir y analizar cudles son esos factores que estan

influyendo en las ventas de vehiculos familiares.

Nuestra investigacion sera cuantitativa de caracter descriptivo porque con la
informacion obtenida en el campo se procesaran los datos en resultados estadisticos para
poder analizarlos y verificar nuestra hipotesis. Esta investigacion es no experimental,

transeccional porque no se manipulara ninguna de las variables, de campo.

La justificacion de esta investigacion es practica debido a que el propodsito es obtener
datos acerca de los factores que limitan el crecimiento de las ventas por medio de encuestas y
con estos resultados nos permitira realizar un plan estratégico de marketing a fin con la

finalidad de mejorar las ventas de las concesionarias automotrices.

Objeto de estudio:
El objeto de estudio de la presente investigacion es el sector automotriz, las ventas de
vehiculos familiares nuevos, su incidencia en la economia del pais y qué factores son los que

limitan su crecimiento a ritmos de afios anteriores.

Campo de accion o de investigacion:

El campo de accion de nuestra investigacion es la comercializacion de vehiculos
contextualizado en las concesionarias de vehiculos familiares de la ciudad de Guayaquil.

De acuerdo con la Asociacion de empresas automotrices del Ecuador (AEADE), el
afio 2016 la economia del pais y el sector automotor ha tenido uno de los desempefios mas

dificiles de los ultimos tiempos.



En el afio 2016, en pleno periodo de recesion en nuestro pais, los vehiculos vendidos
de enero a marzo fueron 5,292 unidades, y en este afio 2017 de enero a marzo las unidades
vendidas bordearon las 8,358 unidades lo que muestra una mejoria del 58% de las ventas en
el primer trimestre del 2017. Los vehiculos vendidos de abril a junio del 2016 fueron 6,736
unidades, y en este afio 2017 de abril a mayo las unidades vendidas bordearon las 10,663
unidades lo que muestra una mejoria del 59% de las ventas en el segundo trimestre del 2017.
Sin Embargo, estas cifras no alcanzan los niveles minimos esperados que corresponden las

ventas que obtenian antes de que empiece la recesion econdmica.

Objetivo general:
Analizar los factores que limitan el crecimiento en las ventas de vehiculos nuevos

familiares en la ciudad de Guayaquil en el periodo de enero a junio del 2017.

Objetivos especificos:
1. Analizar y describir los factores que limitan en la venta de vehiculos de las
concesionarias de la ciudad de Guayaquil.
2. Determinar el marketing mix del mercado automotriz de los vehiculos
familiares.
3. Desarrollar estrategias de marketing para mejorar las ventas de las

concesionarias.



La novedad cientifica:

Dentro de nuestras estrategias de marketing para mejorar las ventas de las
concesionarias incluye un plan que consiste en realizar un convenio entre las concesionarias y
los bancos a fin de crear un sistema para analizar del perfil de los potenciales clientes que
cumplan con los parametros de ingresos familiares, gastos, bienes y que tengan la capacidad
de crédito de acuerdo a la resolucion 358-2017-F de la junta de politica y regulacion
monetaria y financiera, con el fin de salir a la busqueda de dichos potenciales clientes por

medio de llamadas telefonicas, de las redes sociales y correos electronicos.



Capitulo 1

MARCO TEORICO

1.1 Teorias generales

1.1.1 Concepto de Marketing

(Qué significa el termino marketing?, de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de
Philip Kotler y Gary Armstrong, muchos creen que el marketing consiste inicamente en la
venta y la publicidad de productos o servicios. Aunque son importantes son solo dos de las

multiples funciones del marketing, y generalmente no son las mas importantes.

Hoy en dia no se debe entender el marketing como la realizaciéon de una venta, sino
como la satisfaccion del cliente. Si se identifican las necesidades de los clientes, se
desarrollan los productos que ofrezcan un valor superior, se fijan precios, se distribuyen los

productos y se promocionan de manera eficaz, los productos se venderan facilmente.

De acuerdo al libro “Marketing” (2010) de Philip Kotler y Gary Armstrong, el
marketing se define como el proceso social mediante el cual los distintos grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de unos productos
y valores con otros. Es decir, las necesidades, deseos, y demandas; ofertas de marketing
(productos, servicios y experiencias); valor y satisfaccion; intercambios, transacciones y

relaciones: y mercados estan vinculados entre si.



Necesidades,
deseos y
demandas

Productos,
servicios y
experiencias

Mercados

Intercambios,
transacciones y
relaciones

Valor y
satisfaccion

Figura 2. Conceptos Centrales del marketing

1.1.2 Desarrollo del marketing mix

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herramientas y
variables tacticas y controlables que la empresa combina para generar la respuesta deseada en
el mercado objetivo. Los 4 elementos conocidos como las cuatro p son las siguientes:

Producto, precio, plaza y promocion.

Producto —
Variedad . retclo
Calidad Lista de precios
Disei Descuentos

1SCNo

Prestaciones
Condiciones de Pago

Caracteristicas
Nombre de marca

Embalaje
Servicios - —
— /& Clientes
objetivos
Posicionamiento
descado e )
Comunicacion
Canales
Comunicacion Cobertura
Publicidad Surtido
Venta Personal Inventario
Promocion de ventas Transporte
Relaciones publicas Logistica

Figura 3. Las cuatro “P” del marketing mix.



Producto se refiere a la combinacion de bienes y servicios que ofrece una empresa a
su mercado objetivo. Precio es la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para obtener el
producto. La plaza se refiere a todas las actividades que realiza la empresa para hacer
accesible un producto a un publico objetivo. Promocioén se refiere a todas las actividades que
desarrolla una empresa para comunicar los méritos de sus productos y cuyo fin consiste en

conquistar a los clientes.

Un plan de marketing mix efectivo combina todos los elementos del marketing mix en
un programa coordinado, elaborado con el fin de conseguir los objetivos de marketing de la

empresa mediante la generacion de valor para los consumidores.

1.1.3 Control de marketing

El control de marketing, de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de Philip Kotler y
Gary Armstrong, supone la revision de los resultados de las estrategias y planes de marketing
y la aplicacion de medidas correctoras con el fin de garantizar el alcance de los objetivos
establecidos. El control del marketing consta de cuatro fases. En la primera se establecen los
objetivos de marketing. En la segunda se evalian los resultados en el mercado, mientras que
en la tercera se centra en identificar las causas de las diferencias entre los resultados
esperados y los resultados conseguidos. Finalmente, en la cuarta fase consiste en aplicar

medidas correctoras para reducir las diferencias entre los objetivos y los resultados.

Fijacion de Medir Valorar Medidas
objetivos Resultados resultados correctoras
Qué queremos (Qué esta (Qué debemos

(Por qué ocurre?

conseguir? ocurriendo? hacer?

Figura 4. El proceso de control
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1.2 Teorias sustantivas
1.2.1 Comportamiento de compra de los consumidores

El termino comportamiento de compra de los consumidores refiere al comportamiento
de compra de los potenciales clientes finales, es decir, de los individuos que adquieres bienes
y servicios para su consumo personal. Los consumidores toman decisiones de compra
diariamente y casi todas las grandes empresas investigan estas decisiones de compra de los
consumidores para responder a preguntas sobre que compran los consumidores, donde lo

compran, como y cuanto compran, cuando compran y por qué compran los consumidores.
1.2.2 Factores que influye el comportamiento de los clientes

La compra de los consumidores se ve afectada por factores culturales, sociales,
personales y psicologicos, de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de Philip Kotler y Gary

Armstrong.

Clase Social

Psicologicas l

Motivacion
Percepcion
Aoreininie Comprador
Creencias y
Actitudes |

Personales

Edad y Etapa
Ciclo de vida

Ocupacion
Estilos de Vida
Situacion Econémica

Figura 5. Factores que influyen el comportamiento del consumidor
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1.2.2.1 Factores culturales

Los factores culturales de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de Philip Kotler y Gary
Armstrong, ejercen una amplia y profunda influencia en el comportamiento del consumidor.

Se requiere comprender la cultura, la subcultura y la clase social del comprador.

La cultura son las percepciones, deseos y comportamientos aprendidos por los

miembros de una sociedad a partir de la familia y de otras instituciones importantes.

Cada cultura tiene subculturas de menor tamafio, o grupos de personas que comparten

sistemas de valores basados en experiencias y situaciones vitales comunes.

1.2.2.2 Factores sociales

El comportamiento de un consumidor, de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de
Philip Kotler y Gary Armstrong, se ve influenciado por factores sociales como pequefios

grupos de consumidores, la familia, los papeles sociales y el estatus.

El comportamiento de un individuo se ve afectado por multitud de grupos pequefios.
Estos grupos ejercen una influencia directa sobre la persona y se denominan grupos de
pertenencia. Por contraposicion, los grupos de referencia son puntos comparativos o de
referencia directa o indirecta, conforman la actitud y el comportamiento de una persona. Los
grupos de referencia exponen a una persona a nuevos comportamientos y estilos de vida,
influyen en la actitud y el auto concepto de la persona, y ejercen presiones que pueden influir

en las elecciones de productos y marcas.

Los miembros de la familia pueden ejercer una influencia decisiva en el

comportamiento de compra de los consumidores.
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1.2.2.3 Factores Personales

Las decisiones de un comprador, de acuerdo al libro “Marketing” (2010) de Philip
Kotler y Gary Armstrong, también se ven influenciadas por caracteristicas personales como
la edad y la fase del ciclo de vida, la profesion, la situacion econdmica, el estilo de vida, y la

personalidad.

Los consumidores a lo largo de sus vidas no siempre adquieren el mismo tipo de
bienes y servicios. Los gustos en alimentos, de ropa, de mobiliario y de diversion suelen ir de
la mano con la edad. La compra también se define por la fase del ciclo de vida familiar. Las
fases tradicionales del ciclo de vida familiar incluyen a los jovenes solteros y parejas casadas
con hijos. Hoy en dia los especialistas de marketing se dirigen a un nimero de fases no
tradicionales como son las parejas de hecho, solteros que se casan en edad avanzada, parejas

sin hijos, parejas del mismo sexo, padres y madres solteros.

La profesion de una persona influye en los bienes y servicios que compra. Los
trabajadores manuales suelen comprar ropa de trabajo resistente, mientras los ejecutivos
adquieren mas trajes de chaqueta. Los especialistas siempre tratan de identificar los grupos de

profesionales que presentan un interés en sus productos por encima de la media.

La situacion econdmica de un individuo influye en su seleccion de productos, los
individuos pueden plantearse comprar un bien ya sea con dinero de sus ahorros, efectivo, o si

tiene capacidad crediticia.

La personalidad es tinica de cada individuo e influye en el comportamiento de
compra. La personalidad se refiere a las caracteristicas psicologicas exclusivas que conllevan
respuestas relativamente consistentes y duraderas frente al entorno personal de cada uno. La
personalidad puede resultar 1til a la hora de analizar el comportamiento de compra de los

consumidores para ciertas marcas o productos. La idea es que las marcas también tienen
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personalidades, y los consumidores suelen escoger aquellas cuya personalidad mejor se ajusta

a la suya.

1.2.2.4 Factores Psicologicos

Las elecciones de compra de los consumidores se ven influidas por los siguientes

factores psicologicos, motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes.

Cualquier persona tiene una necesidad que complacer en cualquier momento como
son bioldgicas, estados de tension, hambre, sed etc.; la necesidad se convierte en un motivo
cuando alcanza un nivel de intensidad suficientemente fuerte. La motivacion es una
necesidad apremiante que hace que la persona persiga su satisfaccion y beneficio. Hay
investigadores de la motivacion quienes recopilan suficiente informacion de muestras
limitadas de consumidores para descubrir los motivos mas profundos que les han llevado a
hacer sus selecciones de productos. Abraham Maslow, intento explicar por qué las personas
se ven impulsadas por diferentes necesidades en momentos fijos. La respuesta de Maslow fue
que las necesidades de los humanos estan organizadas en una jerarquia como lo muestra en la

siguiente figura.

Necesidades de realizacion
personal (autodesarrollo y
realizacion)
Necesidades de aprecio

(autoestima, reconocimiento,
estatus)

Necesidades sociales
( sentido de pertenencia, amor)

Necesidades de seguridad
( seguridad, proteccion)

Necesidades fisiologicas
(hambre, sed)

Figura 6. Jerarquia de necesidades de Maslow
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La percepcion es el proceso mediante el cual las personas seleccionamos,
organizamos ¢ interpretamos informacion para crear una imagen significativa del mundo. El
modo en que actua una persona influye en la forma que percibe la situacion. Todos
aprendemos mediante el flujo de informacion que nos entra por los sentidos: vista, oido,
gustos, olfato y tacto. Sin embargo, cada uno de nosotros interpreta la informacion sensorial
de distintas formas. Todos los dias las personas estamos expuestas a una gran cantidad de
estimulos. Por ejemplo, se calcula que cada dia estamos expuestos a unos 5000 anuncios

publicitarios.

El aprendizaje consiste en los diferentes cambios de comportamientos generados por
la experiencia. El aprendizaje tiene lugar mediante los impulsos, estimulos, claves, respuestas

y refuerzos.

Las personas adquieren creencias y actitudes al actuar y aprender, y estos influyen en
el comportamiento de compra. Una creencia es un pensamiento descriptivo de una persona
sobre algo y una actitud describe evaluaciones, tendencias y sentimientos positivos o
negativos, mas o menos consistentes, respecto a un objeto. Las actitudes son dificiles de
cambiar. Las empresas suelen tratar de hacer encajar sus productos en actitudes de las

personas existentes en lugar de intentar cambiar las distintas actitudes.

1.2.3 Comportamiento de compra

Los comportamientos de compra son muy distintos en los individuos y dependen de

los productos que estan adquiriendo



Gran implicacion Implicacion
limitada
Diferencias Comportamiento | Comportamiento
significativas entre complejo de de busqueda de
marcas compra variedad
Diferencias Comportamiento | Comportamiento
inapreciables entre | de compra reductor | habitual de compra
marcas de disonancias

Figura 7. Cuatro tipos de comportamiento de compra

1.2.3.1 Comportamiento complejo de compra

Los consumidores presentan un comportamiento complejo de compra cuando tienen
un grado de implicacion en la compra y perciben diferencias significativas entre marcas, es
decir, el producto es caro, presenta riesgos, su compra no es frecuente o expresa mucho del

propio comprador. Por ejemplo, la compra de in computador, vehiculo y casa.

1.2.3.2 Comportamiento de compra reductor de disonancias

El comportamiento de compra reductor de disonancias tiene lugar cuando los
consumidores se implican en una compra cara, poco frecuente o arriesgada, pero no se

aprecia diferencias entre las marcas. Por ejemplo, la compra de relojes y vestidos.

1.2.3.3 Comportamiento de busqueda de variedad

Lo consumidores presentan un comportamiento de busqueda de variedad en
situaciones de poca implicacion por parte del consumidor, pero de diferencias significativas
entre las marcas, en estos casos los consumidores suelen cambiar de marca con mucha

frecuencia. Por ejemplo, la compra de galletas y bebidas gaseosas.

15
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1.2.3.4 Comportamiento habitual de compra

El comportamiento habitual de compra tiene lugar en situaciones de baja implicacion

por parte del consumidor y de diferencias minimas entre marcas. Por ejemplo, la sal y azlicar.
1.2.4 El proceso de decision de compra

El proceso de decision de compra consta de cinco fases: identificacion de la
necesidad, busqueda de la informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra y
comportamiento postcompra. Las cinco fases se cumplen para cada compra, sin embargo, en

compras rutinarias los consumidores suelen saltarse alguna fase o invertir su orden.

Figura 8. Proceso de decision de compra

1.2.4.1 Identificacion de la necesidad

El proceso de compra inicia con la identificacion de la necesidad, el comprador
identifica la necesidad o el problema. La necesidad puede ser provocada por estimulos
internos como el hambre, sed y sexo o por estimulos externos como comprar una nueva

camara fotografica.
1.2.4.2 Blisqueda de informacion

Esta es la fase del proceso de decision de compra en la que se suscita el interés del
comprador por obtener mas informacion. El consumidor puede recabar informacion de
diversas fuentes. Entre estas se incluyen las fuentes personales (Familia, amigos, vecinos,
conocidos), fuentes comerciales (publicidad, vendedores, distribuidores, envases), y fuentes

experimentales (manejo, examen y utilizacion del producto).
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1.2.4.3 Evaluacion de alternativas

Esta es la fase del proceso de decision de compra en el que el consumidor utiliza la
informacion para evaluar las diferentes alternativas de marca dentro del conjunto de su
eleccion. El consumidor puede adoptar ciertas actitudes a las distintas marcas mediante
procedimientos de evaluacion, pero como se evaluan las alternativas de compra depende de

cada consumidor.

1.2.4.4 Decision de compra

En esta fase, la decision de compra normalmente se realiza sobre la marca preferida,
pero existen dos factores que pueden interponerse entre la intencion de compra y la decision
de compra. El primero es la actitud de los otros. La segunda son los factores de situacion

imprevistos como los ingresos previstos, precio previsto y beneficios previstos del producto.

1.2.4.5 Comportamiento postcompra

En esta fase de decision de compra, los consumidores toman medidas posteriores a la
compra en funcion de su grado de satisfaccion. La respuesta reside entre la relacion que lleva
las expectativas del consumidor y el resultado percibido del producto. Si el producto no
satisface las expectativas del consumidor entonces el no quedara satisfecho; si las satisface
entonces el consumidor si quedara satisfecho; si las supera, el consumidor quedara stiper

encantado.



18

1.2.5 Resolucién N° 358-2017F de la Junta Monetaria y Financiera

De acuerdo a la resolucion N°358-2017F de la Junta de Politica y Regulacion
Monetaria y Financiera, en sesion ordinaria presencial del 28 de abril de 2017 aprobo el texto
de la resolucion antes indicada, y en ejercicio de sus funciones resuelve expedir la siguiente

norma:

Incluir como tltimo inciso del numeral 1.1.4 “METODOLOGIAS Y/O SISTEMAS
INTERNOS DE CALIFICACION DEL CREDITO PRODUCTIVO Y DE LOS CREDITOS
COMERCIALES PRIORITARIO Y ORDINARIO” del articulo 5, el siguiente: “Los créditos
comerciales ordinarios deberan mantener, al menos, una garantia real equivalente del 150%
del monto de la deuda”. Ademas, incluir como ultimo inciso del numeral 1.2.2
“METODOLOGIAS Y/O SISTEMAS INTERNOS DE CALIFICACION DEL CREDITO
DE CONSUMO PRIORITARIO Y ORDINARIO” del articulo 5, el siguiente: “Los créditos
de consumo ordinarios deberan mantener, al menos, una garantia real equivalente del 150%

del monto de la deuda”.

1.3 Referentes empiricos

De acuerdo con el boletin del “Sector automotriz en cifras N° 77 de la Asociacion de
empresas automotrices del Ecuador AEADE, el sector automotor esta conformado de la

siguiente forma:
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Conformacion del sector

g & ' & 6
£ i c jalizad £ Emgresas
enumbh.dono autopartistas e importadoras carroeemd. m‘z&
comercio

automotor

{mantenimiento,

venta

| | | | T

92 1271~ " 81

Lsacos
= empresas
empresas empresas 1 37 establecimientos
vonia de motoociotas

Fuente: Superintendencia de Compariias, 2016.

Generacion de puestos de trabajo

- = =
1.534 4710 | 13971 | 592

Fuente: Encussta Naconal de Emgieo,
Desarmpioo y Subempleo (ENEMDU) 2016, ESS.

Total de empleos: 56.801

Tributos 2016 (empresas importadoras y ensambladoras)

Total: 865 millones

'
'

Fuentes: Servicio Nacionad de Aduana ded Ecundor (SENAE); Servicio de Rentass Internas (SRS,
Figura 9. Perfil del Sector Automotriz del Ecuador. (2016).
Asociacion de empresas automotrices del Ecuador AEADE

Como se puede observar el mercado automotriz es una fuerza econdmica importante
del pais por lo que es necesario que se reactive a fin de que la economia del Ecuador mejore y
salga de la recesion en la que estuvo internada en el afio 2016. De acuerdo, a la Encuesta
Nacional de Empleo, desempleo y subempleo (ENEMDU) 2016 y el Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social, el mercado automotriz abarca un total de 56,801 empleos y de acuerdo al
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Servicio de Rentas Internas (SRI) y el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE)
los tributos recaudados en el mercado fueron de 865 millones de dolares.

En el afo 2016, afio de recesion en nuestro pais, los vehiculos vendidos de enero a
marzo fueron 5,292 unidades, y en este afio 2017 de enero a marzo las unidades vendidas
bordearon las 8,358 unidades lo que muestra una mejoria del 58% de las ventas en el primer
trimestre del 2017. Los vehiculos vendidos de abril a junio del 2016 fueron 6,736 unidades,
y en este afio 2017 de abril a mayo las unidades vendidas bordearon las 10,663 unidades lo
que muestra una mejoria del 59% de las ventas en el segundo trimestre del 2017.
Aparentemente esta mejoria esta dada por la disminucion de los precios, aumentos de
empleos y mejoria en la economia en general.

De acuerdo con la Asociacion de empresas automotrices del Ecuador (AEADE), el
afio 2016 la economia del pais y el sector automotor ha tenido uno de los desempefios mas
complejos de los ultimos tiempos. Durante los dos ultimos afios se enfrentaron a una severa
reduccion de su mercado como consecuencia de los efectos recesivos de la economia y las
limitaciones en los cupos de las importaciones de vehiculos livianos y de CKD, asi como una
salvaguardia e incremento de aranceles de vehiculos comerciales que llego en el caso de los
camiones a una sobrecarga del 50% adicional. A estos hechos se sumo un entono incierto
frente a la nueva politica y reglamentacion técnica de seguridad de los vehiculos, que podia
haber implicado que muchos vehiculos que ya habia o estan en proceso de importacioén no
puedan ser comercializados. Como si no fuera suficientemente adversa la situacion, el
gobierno estableci6 un nuevo y complejo sistema de cupos de importacion para el afio 2016 y
empezo6 a analizar otras medidas de consecuencias impredecibles para el sector, como la
posibilidad de crear un timbre cambiario para las importaciones. Sin embargo, los tltimos
meses se ha observado una recuperacion del mercado. La ampliacion del crédito, la inyeccion

de recursos a la economia, se debilito la posibilidad de un timbre cambiario, el gobierno



anuncio la eliminacién de cupos de importacion a partir de enero 2017 y el desmonte de la

salvaguardia por balanza de pagos.

21
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Capitulo 2
MARCO METODOLOGICO

2.1 Metodologia:

El presente estudio tiene como finalidad el conocer los factores limitantes en el
crecimiento de las ventas de vehiculos nuevos familiares en la ciudad de Guayaquil de enero
a junio del 2017.

Se utiliza la metodologia cuantitativa porque la investigacion tiene un alcance
descriptivo — exploratorio donde nos enfocamos en responder las causas y efectos econdmico
—sociales de diversos factores que estan limitando el crecimiento de las ventas de las
concesionarias de vehiculos nuevos de la ciudad de Guayaquil tras la eliminacion del cupo de
importacion de vehiculos nuevos y disminucion del IVA al 12%, ademas exige la
recopilacion e interpretacion de datos que permita el andlisis y sistematizacion de la

informacion.

2.2 Métodos:

Para el desarrollo de este estudio del comportamiento del consumidor que utiliza una
metodologia de caracter cuantitativo hemos utilizado el método cientifico — no experimental.

2.2.1 Método Cientifico no Experimental:

El método cientifico no experimental es una manera de recopilar informacion y
comprobar ideas. A pesar que el procedimiento puede variar, el método cientifico consta de
los siguientes pasos generales:

- Observacion Cientifica
- Formulacion de hipotesis

- Conclusiones y Teorias
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2.3 Premisas o Hipdtesis

Las ventas de vehiculos nuevos familiares en la ciudad de Guayaquil no han sido
acordes a las expectativas debido a diversos factores limitantes tales como, aumento en la
cuota de entrada para crédito de vehiculo, cumplimiento de garantia del 150% del avalto del

vehiculo por parte del cliente, la recesion econémica y la incertidumbre politica.

2.4 Universo y muestra

El trabajo de investigacion se efectuo a las concesionarias que comercializan
vehiculos nuevos familiares ubicados en la ciudad de Guayaquil.

El total de empresas Concesionarias es de 17 pero para nuestro estudio se tomo en
consideracion 7 empresas concesionarias las cuales fueron las que se tuvieron acceso y se

facilito la obtencion de informacion.

2.5 CDIU - Operacionalizacion de variables

Se ha determinado las siguientes variables para este proyecto.

Variable dependiente: Ventas de vehiculos familiares nuevos

Variable independiente: Factores limitantes tales como, aumento en la cuota de
entrada para crédito de vehiculo, cumplimiento de garantia del 150% del avalto del vehiculo,

la recesion economica y la incertidumbre politica.
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Tabla 1:

CDIU- Operacionalizacion de variables.
Variable Dimensiones Indicador Instrumento
Venta de vehiculos Tipo de vehiculos Variedad de modelos Encuesta
familiares nuevos familiares

Nivel de ventas

Empleo

Nivel de precios

Decision de compra
de consumidores

Nivel Crédito
Bancario

Volumen de ventas

Factores que hicieron
aumentar las ventas

Cantidad de cotizaciones
cerradas en ventas

Cantidad de personal
contratado

Precio de Venta P.

Caracteristicas del
producto

Ventas realizadas a
Crédito Bancario

2.6 Gestion de datos

La recoleccion de datos se realizo por medio de una encuesta. Visualizar Anexo # 1

2.7 Criterios éticos de la investigacion

Nuestra investigacion tiene el aporte de diversas fuentes bibliograficas, estadisticas,

publicaciones fisicas y digitales, que fundamentan cada tema. Cada una de estas fuentes esta

argumentada en el marco ético de este estudio.
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Capitulo 3
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1 Diagnéstico del estudio de campo:

Encuesta para conocer los factores limitantes del crecimiento de las ventas de las
concesionarias de vehiculos

Pregunta #1: ;Cuantos vehiculos tipo auto familiar vende actualmente la
concesionaria?

Tabla 2:

Resultados pregunta #1.
Numeros de

Respuestas . . Porcentaje
Concesionarias
3 1 14.29%
4 2 28.57%
5 3 42.86%
6 1 14.29%
Total 7 100%

TIPOS DE VEHICULOS FAMILIARES QUE
SE VENDEN

3
14%

29%

Figura 10. Tipos de Vehiculos familiares que se venden

Analisis de Resultados: Las concesionarias de la ciudad de Guayaquil comercializan
distintos modelos en su variedad de vehiculos familiares. El 43% de las concesionarias tienen

hasta 5 modelos distintos para los gustos de sus clientes.



Pregunta #2: ;Cuantos vehiculos familiares vendia en el 2015 mensualmente la

concesionaria?
Tabla 3:
Resultados pregunta #2.
Cafltidad de Nﬁmer?s de . Porcentaje
Unidades Concesionarias
600 1 14.29%
800 1 14.29%
1000 1 14.29%
1200 3 42.86%
1300 1 14.29%
Total 7 100%

CANTIDAD DE UNIDADES VENDIDAS EN
EL 2015

600
15%

Figura 11. Cantidad de unidades vendidas en el 2015

Analisis de Resultados: Las concesionarias antes de la recesion econdmica tenian un

promedio de ventas de 1000 a 1200 unidades mensualmente las cuales no se venden

26

actualmente a pesar de que los indicadores indican que ya se encuentra estable la economia.
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Pregunta #3: ;Cuanto personal tenia contratada la concesionaria hasta diciembre 2016?

Tabla 4:
Resultados pregunta #3.
Cantidad de Numeros de .
Personal Concesionarias Porcentaje
15 1 14.29%
20 1 14.29%
30 2 28.57%
35 2 28.57%
50 1 14.29%
Total 7 100%

Autor: Ing. Carlos Efrén Huayamave Bravo

CANTIDAD DE PERSONAL A DICIEMBRE
2016

50 15
14% 14%

29%

Figura 12. Personal contratado hasta diciembre 2016

Analisis de Resultados: Las concesionarias durante la recesiéon econdmica que suftrio el pais
durante el afio 2016 tenia contratado un promedio de 30 a 35 personas, en su mayoria

personal de ventas.
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Pregunta #4: ;Cuanto personal tiene contratado la concesionaria a junio 2017?

Tabla 5:
Resultados pregunta #4.
Cantidad de Numeros de .
Personal Concesionarias Porcentaje
25 1 14.29%
30 1 14.29%
45 2 28.57%
50 2 28.57%
60 1 14.29%
Total 7 100%

CANTIDAD DE PERSONAL A JUNIO 2017

60, 14% 25, 14%

30, 14%

50, 29%

45, 29%

Figura 13. Personal contratado a junio 2017

Analisis de Resultados: Las concesionarias durante el primer trimestre del 2017 ha realizado

contrataciones de nuevo personal y actualmente tienen un promedio de 45 a 50 empleados.
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Pregunta #5: ;En qué areas se ha contratado personal en los ultimos 6 meses?

Tabla 6:
Resultados pregunta #5.

Numeros de

Areas de la empresa . . Porcentaje
Concesionarias

Ventas 7 100.00%

Marketing 0 0.00%

Administrativo - Financiero 0 0.00%

Otros 0 0.00%

Total 7 100%

AREAS EN QUE SE HA CONTRATADO
PERSONAL

wing, 0% Administrativo

- Financiero,
0%

Ventas, 100%

Figura 14. Areas en que se ha contratado personal

Analisis de Resultados: Las concesionarias durante el primer trimestre del 2017 ha realizado
contrataciones de nuevo personal y actualmente tienen un promedio de 45 a 50 empleados.

Ese aumento de personal se realizado 100% en el area de ventas.
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Pregunta #6: ;La concesionaria ha iniciado o incrementado su inversion en publicidad y

promocion de vehiculos familiares los tltimos 6 meses?

Tabla 7:

Resultados pregunta #6.
Alternativas de Numeros de .

. . Porcentaje

respuesta Concesionarias
Si 7 100.00%
No 0 0.00%
Total 7 100%

¢SE HA INVERTIDO EN PUBLICIDAD Y
PROMOCION EN LOS ULTIMOS 6 MESES?

No, 0%

Si, 100%

Figura 15. Resultados de pregunta #6.

Analisis de Resultados: Todas concesionarias durante el primer trimestre del 2017 ha

realizado una fuerte inversion en publicidad y promocién que ayuda al incremento de ventas.
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Pregunta #7: ;Usted cree que las ventas de autos familiares han mejorado en el 2017
debido a los siguientes factores?

Tabla 8:
Resultados pregunta #7.

Numeros de

Alternativas de respuesta . .
Concesionarias

Porcentaje

Eliminacion de restriccion en los
cupos de importacion de vehiculos 100.00%

7
Baja del IVA del 14% al 12% 2 28.57%
Otro 0 0.00%
Numero de Concesionarias: 7

Factores que mejoraron las ventas del 2017

120.00%
100.00%
80.00%
60.00%

40.00%

20.00%
0.00%

0.00%
Eliminacién de restriccion Baja del IVA del 14% al 12% Otro

en los cupos de
importacion de vehiculos

Figura 16. Resultados de pregunta #7.

Analisis de Resultados: E1 100% de las concesionarias consideraron que las ventas del ler
semestre del 2017 mejoraron con relacion al 2016 debido a la eliminacién de la restriccion en
los cupos de importacion que estuvo vigente hasta diciembre del 2016, aunque consideran
que no llega a los niveles deseados. Adicional otro 28.57% de las concesionarias creen que

también la baja del IVA fue otro factor determinante.
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Pregunta #8: ;Qué factores cree usted que limitan que las ventas crezcan a niveles de

afos anteriores?

Tabla 9:
Resultados pregunta #8.

Numeros de

Factores . . Porcentaje
Concesionarias
Cupos de Importacion 2 28.57%
Recesion Econémica 3 42.86%
Desempleo 5 71.43%
Politicas de Gobierno 4 57.14%
Incertidumbre Politica 4 57.14%
Falta de Poder Adquisitivo 1 14.29%
Numero de Concesionarias: 7

Factores que limitan el crecimiento de las

ventas
80.00%
70.00%
60.00% 7 %
50.00%
5 % 5 %
40.00% - -
30.00% 42.86%
20.00% Zlo
10.00% 1 D6
0.00% .
Q& RS 0 o 2 &
(\_’D(J\o 06\\ &Q\Q/ \Q\Q}Q 0\{0 Qob
(9 S & (,)O QQ &
L O & N
\(0 (\Q’ Q bQ/ X2
& o ) & <
0"j QJ(JQ’ \\’i)g Q}\\

QQQ N ° \Q(’

Figura 17. Factores que limitan el crecimiento de las ventas.

Analisis de Resultados: Los resultados de esta pregunta nos muestra que mas del 50% de las
concesionarias piensan que el crecimiento de las ventas se ve limitada por el desempleo,
politicas de gobierno y la incertidumbre politica. Luego de estos factores el 42.86% piensa
que todavia las ventas no crecen mas de las expectativas debido a que todavia hay

sentimiento de que la recesién econdmica continta.
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Pregunta #9: ;Qué factores cree que el consumidor busca al momento de comprar un

vehiculo del tipo familiar?

Tabla 10:
Resultados pregunta #9.

Numeros de

Factores . . Porcentaje
Concesionarias
Precio 7 100.00%
Comodidad 5 71.43%
Marca 1 14.29%
Cilindraje 1 14.29%
Ahorro de Combustible 5 71.43%
Color de vehiculo disponible 0 0.00%
Numero de Concesionarias: 7

Factores que el consumidor busca al momento
de comprar un vehiculo

120.00%
100.00%
0,
80.00% ! &
60.00% 7 % 7 %
40.00%
20.00% 1429% 14m29% 0.00%
(] (] . (]
0.00% w e
Precio  Comodidad Marca Cilindraje  Ahorrode  Color de
Combustible vehiculo
disponible

Figura 18. Factores que el consumidor busca al momento de comprar un vehiculo.

Analisis de Resultados: De acuerdo al resultado obtenidos en esta pregunta, las
concesionarias perciben que para la compra de un vehiculo los consumidores consideran en

primer lugar el precio, luego la comodidad y el ahorra de combustible.



Pregunta #10: ;En qué escala de precios se encuentran los vehiculos de tipo familiar
que ustedes comercializan?

Tabla 11:
Resultados pregunta #10.

Numeros de

Rango de precios Concesionarias Porcentaje
Entre $ 10,000 a $ 15,000 6 85.71%
Entre $ 15,001 a $ 20,000 7 100.00%
Entre $ 20,001 a $ 25,000 6 85.71%
Entre § 25,001 a $30,000 0 0.00%
Mais de $30,001 0 0.00%
Numero de

Concesionarias: 7

Rango de Precios de los vehiculos familiares

120.00%
100.00%
80.00% 8
60.00%
40.00%
20.00%

0.00% 0.00%
0.00%

Entre $ 10,000 Entre $ 15,001 Entre $ 20,001 Entre $ 25,001 Mas de
a $ 15,000 a $20,000 a $25,000 a $30,000 $30,001

Figura 19. Rango de precios de los vehiculos familiares.

Analisis de Resultados: De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta, las
concesionarias ofrecen en el mercado los vehiculos familiares a un precio referencial de

$15,001 a $20,000 dolares.
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Pregunta #11: ;De las cotizaciones que usted realiza mensualmente que porcentaje

finalizan en ventas?

Tabla 12:

Resultados pregunta #11.
Alternativas de Numeros de .
respuesta Concesionarias Porcentaje

0% - 20% 0 0.00%

21% - 40% 5 71.43%
41% - 60% 2 28.57%
61% - 80% 0 0.00%
81% - 100% 0 0.00%
Total 7 100%

COTIZACIONES FINALIZADAS EN
VENTAS

0% - 20%, 0%\/ 81% - 100%

41% - 60%,
29%

21% - 40%,
71%

Figura 20. Cotizaciones finalizadas en venta.

Analisis de Resultados: De acuerdo al estudio ponemos analizar que el 71% de las
concesionarias tiene ventas de las 21% al 40% de cotizaciones realizadas mientras que el

29% tiene un 41% al 60% de cotizaciones realizadas finalizan en compras.
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Pregunta #12: ;Qué porcentaje de las ventas se realizan con crédito bancario?

Tabla 13:

Resultados pregunta #12.
Alternativas de Numeros de .
respuesta Concesionarias Porcentaje

0% - 20% 0 0.00%

21% - 40% 0 0.00%
41% - 60% 0 0.00%
61% - 80% 4 57.14%
81% - 100% 3 42.86%
Total 7 100%

VENTAS A CREDITO BANCARIO

20% - 80%, 0%

81% - 100%
43%
—

Figura 21. Porcentaje de ventas a crédito.

Analisis de Resultados: De acuerdo a nuestra investigacion podemos observar que el 57%
de las concesionarias tiene del 61% al 80% de sus ventas con crédito bancario mientras que el
43% restante tiene mas del 80% de sus ventas a crédito bancario. Esto nos da para analizar

que el mercado automotriz depende directamente del mercado de crédito bancario.



Pregunta #13: ;Qué medidas ha tomado la concesionaria a raiz de la resolucion de la
junta monetaria sobre la garantia del 150% para créditos de consumo?

Tabla 14:
Resultados pregunta #13.

Numeros de

Alternativas de respuestas . . Porcentaje
Concesionarias

Aumentar cuota de entrada 7 100.00%

Cliente primero pague otras deudas 2 28.57%

otras 0 0.00%

Numero de Concesionarias: 7

Medidas por garantia del 150% para creditos

120.00%
100.00%
80.00%
60.00%
40.00%
20.00%
0.00%
0.00%
Aumentar cuota de Cliente primero pague otras
entrada otras deudas

Figura 22. Respuestas a pregunta #13.

Analisis de Resultados: Las concesionarias a raiz de la puesta en vigencia de la resolucion
de la junta monetaria sobre la garantia del 150% para créditos de consumo ha optado por
aumentar la cuota de entrada del 30% al 35 y 40%, todo dependiendo del nivel de
endeudamiento del cliente. Conversando con los asesores comerciales me comentaron que

clientes ha tenido que pagar una cuota del 60%.

37



38

Pregunta #14: ;Qué estrategia comercial utiliza la concesionaria para atraer posibles

compradores?

Tabla 15:
Resultados pregunta #14.

Numeros de

Alternativas de respuestas . . Porcentaje
Concesionarias
Publicidad en TV 1 14.29%
Publicidad en Radio 3 42.86%
Publicidad por folletos 6 85.71%
Contratacion de promotores artisticos en
puntos de venta 7 100.00%
Visita a empresas 0 0.00%
Numero de Concesionarias: 7
Estrategias comerciales
120.00%
100.00%
. 1 %

80.00% 8 .

60.00%

40.00%

4 b
20.00% 1 0.00%
oo I |
Publicidad en Publicidad en Publicidad por Contratacion Visita a
TV Radio folletos  de promotores empresas
artisticos en
puntos de
venta

Figura 23. Estrategias comerciales utilizadas

Analisis de Resultados: Las concesionarias han desarrollado hace algiun tiempo la estrategia
de contratar promotores artisticos para sus puntos de ventas para hacer la experiencia de su
cliente mas placentera y divertida. En segundo lugar, con el 85.71% de las concesionarias

encontramos que han realizado publicidad por folletos.



Pregunta #15: De las estrategias de marketing y ventas que utiliza. ;Cuales les han

resultado ser mas significativas?

Tabla 16:
Resultados pregunta #135.

Numeros de

Alternativas de respuestas . . Porcentaje
Concesionarias

Open House 7 100.00%

Participacion en Ferias 5 71.43%

Publicidad en Diarios 3 42.86%

Redes Sociales 6 85.71%

Numero de Concesionarias: 7

Estrategias mas significativas para aumentar las

ventas
120.00%
100.00%
80.00% :
60.00%
40.00%
20.00% I
0.00%
Open House Redes Sociales Participacion en Publicidad en

Ferias Diarios

Figura 24. Estrategias mas significativas para aumentar las ventas

Analisis de Resultados: Como podemos observar en nuestra investigacion el 100% de las
concesionarias considera que realizando el open house durante los fines de semanas logra
aumentar sus ventas mas de su promedio, adicional podemos observar que por medio de la

publicidad en redes social también logran tener mayor demanda.
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Capitulo 4
DISCUSION

4.1 Contrastaciéon empirica:

La investigacion realizada a las 7 concesionarias reconfirmo las estadisticas obtenidas
a través de las Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, AEADE. Las ventas de
automoviles se estan dando en un promedio de 1200 unidades para las concesionarias mas
grandes con lo que podemos afirmar que se ha estado vendiendo mas que el afio 2016, pero
las expectativas de las concesionarias son de que las ventas alcancen las 4,000 unidades

mensuales.

La justificacion para nuestra investigacion esta plasmada en la pregunta #8, ;Qué
factores cree usted que limitan que las ventas crezcan a niveles de afios anteriores?, las
respuestas de las 7 concesionarias indicaron que el 71% de ellas piensa que la falta de empleo
de los potenciales clientes es un factor y el 57% piensa que son las politicas del gobierno y la
incertidumbre politica son otro factor determinante para que las ventas no incrementan hasta

el nivel esperado.

Adicional, considerando que de acuerdo a nuestro estudio el 57% de las
concesionarias estiman que hasta el 80% de sus ventas se realizan a crédito y el otro 43% de
ellas consideran que mas del 81% de las ventas se realizan a crédito, con ése resultado
podemos confirmar que el crédito bancario juega un rol muy importante para que el mercado
automotriz incremente sus ventas, por lo tanto, toda politica de gobierno que afecte a los

créditos bancarios afectara a las ventas de vehiculos.
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4.2 Limitaciones:

El estudio realizado tuvo sus limitantes en las facilidades para el contacto de
directivos o gerentes comerciales de las concesionarias porque muchos de ellos se
encontraban en reuniones todo el dia debido a que estos meses ha sido de varios cambios en
el mercado automotriz. Adicional la facilidad para obtener la informacion relevante a sus
ventas y estrategias comerciales tuvo limitantes debido a que no quisieran que dicha
informacion llegue a manos de su competencia.

Sin embargo, se logré obtener la informacion necesaria debido a amistades y
compafieros de la época universitaria que actualmente laboran en algunas concesionarias de
la ciudad de Guayaquil y también a la facilidad de encontrar informacion relevante del

mercado automotriz en la Asociacion de empresas automotrices del Ecuador AEADE.

4.3 Lineas de investigacion:

Los resultados obtenidos en esta investigacion pueden servir para dejar una ventana
abierta a futuras investigaciones sobre el mercado automotriz en otros tipos de vehiculos
como son los vehiculos comerciales y motocicletas, y profundizar en el impacto real que
tiene todo este mercado en la economia, produccion, competitividad y desarrollo empresarial
de acuerdo a las lineas de investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas de la

Universidad de Guayaquil.

4.4 Aspectos relevantes

Por medio de nuestro estudio hemos visualizado la necesidad de que se realice

estudios mas profundos al comportamiento del consumidor y la percepcion del servicio



postventa en el pais, a fin de disefiar novedosas estrategias a fin de llegar a satisfacer las

necesidades de los clientes.
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Capitulo 5

PROPUESTA

En nuestra investigacion hemos descrito y analizado los factores limitantes en el
crecimiento de las ventas de los vehiculos nuevos familiares en la ciudad de Guayaquil. A
partir de nuestra encuesta hemos obtenido informacion referente al precio, producto,

promocion y plaza que las concesionarias utilizan en el mercado.

Nuestra propuesta es crear una serie de lineamientos estratégicos de marketing que
permitan incrementar las ventas a los niveles deseados y que sirvan de base para las

concesionarias las incluyan dentro de sus planes estratégicos de marketing.

1. Ofertar los mismos modelos de vehiculos, pero adaptados con motores de menor
cilindraje.

2. Establecer alianzas estratégicas con las entidades financieras para identificar
potenciales clientes en base a un perfil establecido.

3. Crear un plan de fidelizacion de clientes.

4. Sorteo mensual de mantenimientos basicos gratis durante 3 afios.

Ofertar los mismos modelos de vehiculos, pero adaptados con motores de menor
cilindraje. Esta idea, pretende causar que los precios bajen un pequefio porcentaje y sera sin
duda muy satisfactorio para los clientes, debido a que la mayoria de consumidores busca un

precio bajo y el ahorro en combustible.

La alianza estratégica entre los bancos y las concesionarias tiene como fin el crear un
sistema en linea que permita mensualmente actualizar la informacion sobre el
comportamiento de pago, niveles de endeudamiento de los potenciales clientes y activos que

posean para que cumplan con la garantia del 150% para los créditos de acuerdo a lo dispuesto
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a la resolucion 358-2017-F de la junta de politica y regulacion monetaria y financiera. Esta
informacion ayudara hacer un filtro de los potenciales clientes para poder contactarlos via
llamada telefonica, correos electronicos, redes sociales y visitas a domicilio a fin de ofrecer el

producto y hacer que las ventas aumenten.

El crear un plan de fidelizacion de clientes significa que a cada cliente que hace la
compra de un vehiculo se le entregara una tarjeta de bienvenida como miembro de la familia
de la marca del vehiculo que adquiera, con sus datos personales y codigo de cliente. Con esta
tarjeta los clientes podrian obtener descuentos en servicios complementarios de las

concesionarias y obtener un descuento exclusivo al comprar un segundo vehiculo.

El sorteo mensual para otorgar mantenimientos basicos gratis durante 3 afios a 3
clientes. El premio consiste en mano de obra y revision de los 10 puntos basicos de

mantenimiento.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La venta de vehiculos nuevos familiares ha tenido en este afio un aumento en las
ventas con respecto al afio 2016, pero no llegan a los niveles esperados como los
obtenidos antes de la recesion econdmica.

Las concesionarias de vehiculos enfrentan 3 factores que han limitado sus ventas en el
primer semestre del 2017 como son: el aumento de las cuotas de entrada para
otorgamiento de créditos, 1a publicacion de la resolucion de la junta monetaria
aumentando el nivel de garantia real para los créditos de consumo al 150% del avaliio
del vehiculo y la incertidumbre politica debido al cambio de presidente de la
republica.

Las concesionarias de vehiculos tienen un marketing mix consolidado al tener bien
definido los precios, las promociones, el producto y los lugares donde comercializan
los vehiculos.

Las nuevas estrategias de marketing propuestas en este estudio pueden aplicarse en el
plan de marketing de cada concesionaria, pero dependeran del presupuesto que ellas

manejen para aplicarlo.

Recomendaciones

Deberia incluirse el telemarketing y el mailing a las campanas promocionales que las
concesionarias realizan.

Las concesionarias deberian juntar esfuerzos para realizar estudios del
comportamiento de los clientes para determinar las necesidades que todavia quedan

por satisfacer.



Durante el tercer trimestre del afio las concesionarias por medio de la AEADE
deberian tener una reunion con los organismos de la Junta de Politica y Regulacion

Monetaria y Financiera a fin de derogar la resolucion 358-2017-F.
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UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
. FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS CON MENCION EN MARKETING

Encuesta para analizar los factores que limitan el crecimiento de las ventas de vehiculos
nuevos tipo familiar (auto sedan, hasta 1.8 litros) en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo: Con este cuestionario se intenta obtener informacion sobre los factores que
limitan el crecimiento de las ventas de vehiculos en la ciudad de Guayaquil. El
cuestionario es dirigido a ejecutivos de la direccion o a quien designen para representarlo.

Fecha:

1. ¢Cuantos Vehiculos tipo auto familiar vende actualmente la concesionaria?
(Gltimos 6 meses)

2. (Cuantos vehiculos familiares vendia en el 2015 mensualmente la
Concesionaria?

3. (Cuanto personal tenia contratada la concesionaria hasta diciembre 20167
4. ;Cuanto personal tiene contratado la concesionaria a junio 2017?

5. (En qué areas se ha contratado personal en los ultimos 6 meses? Marque con
una X.

e Ventas

e Marketing

e Administrativo — Financiero
e Otro

(
(
(
(

N N N N

6. (La concesionaria ha iniciado o incrementado su inversion en publicidad y
promocion de vehiculos familiares los Gltimos 6 meses? Marque con X.

Si No



7. Usted cree que las ventas de autos familiares ha mejorado en el afio 2017 debido
a: Marque con X.

Eliminacion de restriccion en los cupos de importacion de vehiculos

familiares ( )
Baja del IVA del 14% al 12% ( )
Otro ( )

o Especifique:

8. ¢ Qué factores cree usted que limitan que las ventas crezcan a niveles de afios
anteriores?

>

>

>

(Qué factores cree que el consumidor busca al momento de comprar un vehiculo

del tipo Familiar? Marque con X.

Precio (
Comodidad (
Marca (
Cilindraje (
Ahorro de combustible (

(

N N N N N N

Color de Vehiculo disponible

10. ;En qué escala de precios se encuentra los vehiculos del tipo familiar que
ustedes comercializan? Marque con X.

Entre $ 10,000 a $ 15,000
Entre $ 15,001 a $ 20,000
Entre $ 20,001 a $ 25,000
Entre $ 25,001 a $ 30,000
Mis de $30,001

AN AN AN AN~
N N N N N

11. ;De las cotizaciones que usted realiza mensualmente que porcentaje finalizan en
ventas? Marque con X.

0% - 20%
21% - 40%
41% - 60%
61% - 80%
81% - 100%

~ NN SN~
N N N N N



12. ;Qué porcentaje de las ventas se realiza con crédito bancario? Marque con X.

o 0%-20% ( )
o 21%-40% ( )
o 41%-60% ( )
o 61%-80% ( )
o 81%-100% ( )

13. {Qué medidas a tomado la concesionaria a raiz de la resolucion de la junta
monetaria sobre la garantia del 150% para créditos de consumo?

>

>

>

14. ; Qué estrategia comercial utiliza la concesionaria para atraer posibles
compradores? Marque con X.

e Publicidaden TV ( )

e Publicidad en Radio ( )

e Publicidad por folletos ( )

e Contratacion de promotores artisticos ( )
en el punto de venta

e Visita a empresas ( )

15. De las estrategias de marketing y ventas que utiliza, ;Cuales les ha resultado ser
mas significativas? Indique 3 en orden de importancia de mayor a menor.

>

>




mm= Junta de Regulacion
- Monetaria Financiera

Resolucion No. 358-2017-F
LA JUNTA DE POLITICA Y REGULACION MONETARIA Y FINANCIERA
' CONSIDERANDO:

Que el articulo 309 de la Constitucion de la Republica dispone que el sistema financiero
nacional se compone de los sectores publico, privado y del popular y solidario, que
intermedian recursos del publico y prescribe que cada uno de estos sectores contara con
normas y entidades de control especificas y diferenciadas, que se encargaran de preservar
su seguridad, estabilidad, transparencia y solidez;

Que el Codigo Organico Monetario y Financiero se encuentra en vigencia desde su
publicacion en el Segundo Suplemento del Registro Oficial No. 332 de 12 de septiembre de
2014;

Que el articulo 13 del Coédigo Organico Monetario y Financiero, crea la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera como parte de la Funcién Ejecutiva, responsable de la
formulacion de politicas publicas y la regulacién y supervision monetaria, crediticia,
cambiaria, financiera, de seguros y valores; y, determina su conformacion;

Que mediante resoluciones No. 043-2015-F y No. 059-2015-F de 5 de marzo y 16 de abil
de 2015, respectivamente, la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera, en
ejercicio de la facultad otorgada en el articulo 14, numerales 1, 3, 23 y 31 del Cédigo
Organico Monetario y Financiero, expidié las “Normas que regulan la segmentacion de la
cartera de crédito de las entidades del sistema financiero nacional’;

Que la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera, con resolucién No. 209-2016-
F de 12 de febrero de 2016, aprob¢ la “Norma para la calificacion de activos de riesgo y
constitucion de provisiones por parte de las entidades de los sectores financiero, publico y
privado bajo el control de la Superintendencia de Bancos”, ajustada a las disposiciones del
Cddigo Orgéanico Monetario y Financiero y a la nueva segmentacion de la cartera de crédito;

Que con resoluciones No. 245-2016-F y No. 293-2016-F de 5 de mayo y 28 de octubre de
2016, respectivamente, se reformé la normativa citada en el considerando precedente;

Que de acuerdo con el articulo 99 del Estatuto del Régimen Juridico y Administrativo de la
Funcién Ejecutiva, los actos normativos pueden ser derogados o reformados cuando asi se
lo considere conveniente;

Que la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera en sesién ordinaria presencial
de 28 de abril de 2017 aprobd el texto de la presente resolucién; vy,

En ejercicio de sus funciones resuelve expedir la siguiente reforma:

ARTICULO UNICO.- En la “Norma para la calificacion de activos de riesgo por parte de las
entidades de los sectores financiero publico y privado bajo el control de la Superintendencia
de Bancos’, expedida mediante resolucion No. 209-2016-F de 12 de febrero de 2016 y
reformada con resoluciones No. 245-2016-F y No. 293-2016-F de 5 de mayo y 28 de
octubre de 2016, respectivamente, efectuar las siguientes modificaciones:

1. Incluir como ultimo inciso del numera! 1.1.4 “METODOLOGIAS Y/O SISTEMAS
INTERNOS DE CALIFICACION DEL CREDITO PRODUCTIVO Y DE LOS CREDITOS
COMERCIALES PRIORITARIO Y ORDINARIO” del articulo 5, el siguiente:

Direccién: Av. 10 de Agosto N11-409 y Bricefio, Piso 8
Teléfono: (593-2) 393 8600
www.juntamonetariafinanciera.gob.ec !
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“Los créditos comerciales ordinarios deberan mantener, al menos, una garantia real
equivalente al 150% del monto de la deuda.”

2. Incluir como Ultimo inciso del numeral 1.2.2 “METODOLOGIAS Y/O SISTEMAS

INTERNOS DE CALIFICACION DE CREDITOS DE CONSUMO ORDINARIO Y
PRIORITARIQO” del articulo 5, el siguiente:

“Los créditos de consumo ordinario deberan mantener, al menos, una garantia real
equivalente al 150% del monto de la deuda.”

DISPOSICION FINAL.- Esta resolucién entrara en vigencia a partir de la presente fecha, sin
perjuicio de su publicacién en el Registro Oficial.

COMUNIQUESE.- Dada en el Distrito Metropolitano de Quito, el 28 de abril de 2017.

EL PRESIDENTE,

/

Econ. Die,g Maftinez Vinueza

Proveyo y firmé la resolucién que antecede, el economista Diego Martinez Vinueza, Ministro
Coordinador de Politica Econdmica - Presidente de la Junta de Politica y Regulacion
Monetaria y Financiera, en el Distrito Metropolitano de Quito, el 28 de abril de 2017.- LO
CERTIFICO.

SECRETARIO ADMINISTRATIVO, ENCARGADO

Ab. Ricardo Mateus Vasquez
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PERFIL DEL
AEADE] ‘ /(S SECTOR AUTOMOTOR
DEL ECUADOR

Conformacion del sector
& & & @

Empresas Firmas Comercializadores Empresas de
ensambladoras autopartistas e importadoras carroceria

Empresas

dedicadas a otras

actividades de

comercio

automotor
(mantenimiento,
reparacion, venta
de partes, etc)

1279 emoress

4 92 venta de vehiculos nuevos y 8 1
usados

empresas empresas - empresas
establecimientos
venta de motocicletas

‘ Fuente: Superintendencia de Compariias, 2016.

Generacion de puestos de trabajo

A I =

1.534 | 4710 | 13971 | 592 | 35.994

Total de empleos: 56.801

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo,
Desempleo y Subempleo (ENEMDU) 2016, IESS.

— Tributos 2015 (empresas importadoras y ensambladoras)

Total: 770 millones

e |
o & B C 2 - 8
IVA Advalorem ICE Advalorem Irrlg) gZitt: a Salvaguardia FODINFA

Fuentes: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE); Servicio de Rentas Internas (SRI).



)|,

Sector automotor en cifras

©] Mercado Regional

Ventas en miles de unidades (uds),
Octubre 2016

2015 2016 Variacion m
Oct: 119—| Oct: 13—| 15% 17,5 uds
ne - Oct: 1.064,8| |Ene - Oct:1.256,5 | 18% 191,7 uds

Ene - Oct: 232 ne - Oct: 197,8 [-15% -34,9 uds

2015 2016 Variacion
Oct: 2—| Oct: —| 13% 1,7 uds
Ene - Oct: 145 Ene - Oct: 140 -3% -4,8uds

2015 2016 Variacion
Oct: 19—| Oct: 159,0 |-17% -33,1 uds
E

Ene - Oct:2.146,0 | | Ene - Oct: 1.667,8| -22% -478,2 uds

2015 2016 Variacion
‘ Oct: —I Oct: 269 | 11% 2,7 uds
Ene - Oct: 241 E

ne - Oct: 256,4 | 6% 15,4 uds

2015 2016 Variacin ﬁ
Oct: —| Oct: —|-62% -0,4 uds D’
Ene - Oct: 14,8 | | Ene - Oct: -82% -12,2 uds ‘ ~
2015 2016 Variacion .’
Oct: 2—| Oct: 92 -14% -3,2 uds »
E '

2015 2016 Variacion h
Oct: —I Oct: 39| -5% -0,2uds
E

Ene - Oct: ne - Oct: 36,0 [-15% -6,3 uds

2015 2016 Variacion
Oct: —| Oct: 61,8 | 4% 23uds
E

Ene - Oct: 561 ne - Oct: 607,6 | 8% 46,2 uds

Ecuador

2015 2016 Variacion v ,L
Oct: _‘ oct: 6,1 10% 0,5 uds
Ene - Oct: Ene - Oct: 50,3 | -29% -20,6 uds
2015 2016 Variacion
Nov: _‘ Nov: 6,5 29% 1,5uds
5,9

Ene - Nov: 7 Ene - Nov: 56,8 | -25% -19,0 uds

Fuentes: Ecuador - Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE).

Chile - Asociacion Automotriz de Chile (ANAC).

Colombia - Asociacién Colombiana de Vehiculos Automotores (ANDEMOS).

Brasil- Associagao Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA).

Meéxico - Asociacion Mexicana de la Industria Automotriz (AMIA).

Argentina - Asociacion de Concesionarios de Automotores de la Republica Argentina (ACARA).
Venezuela - Camara Automotriz de Venezuela (CAVENEZ).

)
Pert - Asociacion Automotriz del Pert (AAP).
Uruguay - Asociacion de Concesionarios de Marcas de Automotores (ASCOMA).




Sector automotor en cifras

@] Sintesis Ecuador

5 Indicadores macroeconémicos

Balanza comercial total (ene - oct 2016):  $1.202 millones USD FOB
Precio promedio del petrdleo WTI (ene - oct 2016):  $42,08
Inflacién anual (oct):  1,31%
Variacion semestral del PIB (2016/2015): -3,1%

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2016.

@ crédito (enero - octubre 2016)

5

Consumo ordinario:
$193,4 millones

|g°

Consumo prioritario:
$1.832 millones

Fuente: Superintendencia de Bancos, 2016.

48> Mercado de vehiculos livianos y comerciales*

=

Produccion:

&)

Importacion Ventas:
(Enero - Octubre 2016) (Enero - Octubre 2016) (Enero - Noviembre 2016)

30.172 21.409 56.869

unidades unidades unidades

*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUVs
Vehiculos comerciales: vans, camiones, buses

Fuente: Servicio Nacional de Aduana (SENAE); Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE),
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2016.




Sector automotor en cifras

Importacion: vehiculos nacionalizados

Importaciones mensuales de vehiculos (unidades)

7.402
7.345

6.466

Unidades

2014 2015 2016

Importaciones mensuales de vehiculos (millones de délares FOB)

USD FOB
Millones

ene
feb
mar
abr
may _|
u
J
ago
sep _|
oct
nov
dic
ene —
feb —|
mar —
abr —
may —|
jun —|
jul —
ago —|
sep —
oct —
nov —j
dic —
- ene
feb —
mar —
abr —

Importaciones histéricas de vehiculos (unidades)
2011 - 2016 (octubre)
\ \ \

2016

2015

2014

2013

2012

2011 .833

1.000 2.000 3.000 4.000  5.000 6.000 7.000 8.000

Numero de unidades Variacion (unidades)
Segmentos ocu\Ibre 2016 2oﬁgem-?cmbr2%1 6 2(%8825 O(;t(/)?eép
Automdviles 352 321 8.611 12.844 813% 113% 49%
Camionetas 193 626 2.962 2.237 225% 213% -24%
SUVs 303 2.596 6.875 7.979 756% 816% 16%
Vans 104 259 2.892 2.036 150% 1% -30%
Camiones 653 544 9.119 4.001 -17% 46% -56%
Buses 107 110 1.637 1.075 3% 20% -34%
Totales 1.711 7.345 32.096 30.172 329% 174% -6%
Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) 2016.

5 70



Sector automotor en cifras

Produccion’

Produccion mensual de vehiculos (unidades)

5973
6.024

2
8
5.109
5.252

Unidades

2014 2015 2016

Octubre Enero - Octubre Variacion (unidadeEs) oot

Oct - Sep

2015 | 2016 2015 | 2016 [REASANICSCILIEAEN

Automoviles | 3.078 | 1.691 | 29.888 | 16.887 | -4% -45% | -43%

suv 24 552 96 -83%

Camionetas | 1.154 570 | 13.433 | 4.426 -9% -51% | -67%

Total | 4.232 | 2.285 | 43.873 | 21.409 | -4% -46% | -51%

Produccion histérica de vehiculos (unidades)
2011 - 2016 (octubre)

2016 2.285
2015
2014
2013
2012

2011

— Produccion por marca 2015 (Enero - Octubre) ——— — Produccion por marca 2016 (Enero - Octubre) _—

Mazda (Maresa)
D

3.324
(Aymesa)

8%

()
(Aymesa) 3.689
5.682 17%
13% ==
Chevrolet
(Omnibus BB)
79% Chevrolet

(Omnibus BB)
17.720
83%

*No incluye produccion de la ensambladora CIAUTO.
Fuente: Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE) 2016.




1.600

1.400
1.200
1.000
800
600
400

Unidades

200

Sector automotor en cifras

Exportaciénes mensuales de vehiculos (unidades)

ene
feb
abr
may _|
u
J
ago
sep
oct
nov
dic
ene —|
feb
mar
abr

| | |
> f= = o Qo - 3 o [<b) o = = >
§ 5 =2 2 g 8 28 5 g & g 8 & 3 -
2015 2016 —_

Exportaciones histéricas de vehiculos (unidades)
2011 - 2016 (octubre)

2016 | 15

2015 179

1.324

500 1000 1500 2000 2500 3000

Exportacion de vehiculos por marca
— 2015 (Enero - Octubre)

D
1.130

Chevrolet
38% 1.829

2015 ‘ 2016 2015 ‘ 2016 Variacion (unidades)

Oct - Sep Ene - Oct
Oct  Ene-0ct |Ene-Oct 55 s | 1613

Exportacion de vehiculos por marca
2016 (Enero - Octubre) —_

Chevrolet

644

Fuente: Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE) 2016.



14.000

Sector automotor en cifras

Ventas mensuales de vehiculos (unidades)

12.000

10.000

8.000

Unidades

6.000

4.000

2.000

ene
feb
mar
dic —
ene

feb
mar

N
o
-
=Y

abr —

Ventas histéricas de vehiculos (unidades)

2011 - 2016 (noviembre)

NOVIEMBRE

10.291
I
0 2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 12,000 14,000

Participacion de ventas por provincias (unidades),
— vehiculos livianos* 2016 (Enero - Noviembre)

Otras
12%

Chimborazo
3%

Manabi

Pichincha
39%

Guayas
30%

Camionetas

Camiones

may
jun

jul
ago

sep
oct

nov
dic
ene

feb —
mar —
abr —
may |
jun |
jul

ago

sep —|
oct |
nov

—_

2016

2015 ‘ 2016 || 2015 2016 Variacion (unidades)

-Ni Ene - N
Nov  Ene-Nov|Ene-Nov %% N [noyie/novts| M -hoY

2016 2016 - 2015

Automéviles

1.046

Participacion de ventas por provincias (unidades),

~vehiculos comerciales** 2016 (Enero - Noviembre) T
El O Otras
o
Mangl:/:’ Pichincha
37%
Azuay
8%
Tungurahua
11%
Guayas
29%

*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUVs

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2016
Autoplus, 2016

**\/ehiculos comerciales: vans, camiones, buses




9] Ventas por marca (unidades)

Sector automotor en cifras

‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016 2016 2015

Feb Mar Abr Jun

Ene

May

CHEVROLET | 1.749 | 1.866 | 2.038 | 2205 | 2.474 | 2149

2016 ‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016 ‘ 2016

Jul Ago Sep Oct Nov Ene - Nov | Ene -Nov
2.239 | 2505 | 2890 | 2.702 | 2.770 | 25.587 | 37.614

KIA 501 386 460 503 640 632

759 891 808 849 1.056 | 7.485 | 7.047

HYUNDAI 295 416 375 393 569 350

351 420 288 486 472 4415 | 5.343

TOYOTA 122 201 194 188 258 108

371 241 186 369 366 2.604 | 3.387

GREAT WALL 210 135 161 175 292 209

192 231 282 259 278 2424 | 2197

MAZDA 156 179 161 177 283 133

170 240 221 223 327 2.270 | 3.470

NISSAN 125 197 204 241 300 116

243 205 146 205 246 2.228 | 3.603

HINO 132 155 120 204 270 135

147 151 137 218 259 1.928 | 3.239

FORD 118 143 133 151 214 61

158 144 134 137 147 1.540 | 1.605

RENAULT 85 100 136 178 252 69

135 139 85 187 156 1.522 | 1.024

VOLKSWAGEN 71 57 79 63 125 54 73 70 75 127 78 872 1.013
CHERY 38 29 43 94 61 42 90 88 104 109 88 786 985
JAC 29 26 21 25 32 18 10 35 53 26 23 298 851
DFSK 23 37 25 34 27 23 29 22 25 14 28 287 547

ZOTYE - - - - - - 37 83 41 10 27 198 =

MERCEDES BENZ 24 12 8 16 20 16 20 16 24 27 13 196 297
HONDA 12 14 14 20 25 15 16 15 19 20 17 187 112
CITROEN 14 15 9 18 18 17 15 13 23 10 18 170 306
DONGFENG 10 7 2 5 22 24 26 16 18 12 15 157 212
BYD 7 23 9 1 27 20 27 19 22 155 162

OTRAS MARCAS 100 114 130 145 182 116

142 166 155 156 154 1.560 | 2.965

Participacion de ventas por marcas (unidades),
— vehiculos livianos* 2016 (Enero - Noviembre)—

Renault
0,

3% Otras
marcas

(<)

Ford
3%
Nissan
5%
Mazda
5%
Great Wall
5%
Toyota
5%

Chevrolet
48 %

Hyundai
7%

Kia

14 %

Participacion de ventas por marcas (unidades),

— vehiculos comerciales**2016 (Enero - Noviembre)—

Otras
Marcas

14%

Hino

MercedesoB 28%

()

Volkswagen
3%

DFSK

4%

JAC
4%

Chery
5%

KIA
5%
Chevrolet

Hyundai 24%,

1%

*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUVs

**/ehiculos comerciales: vans, camiones, buses

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2016
Autoplus, 2016




e

Automoévil

Sector automotor en cifras

Ventas por segmento

Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacion Enero-Noviembre 2016/15
Sedan 24.632 20.795 -15,58%
Hatchback 3.772 4104 8,80%
Coupé 23 27 17,39%
Station Wagon 1 0 -100,00%

=% Camioneta

Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacion Enero-Noviembre 2016/15
CD 4X2 7.125 4.818 -32,38%
CD 4X4 5.219 4.000 -23,36%
CS 4X2 1.100 664 -39,64%
CS 4x4 550 446 -18,91%

@3 Camion

Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacion Enero-Noviembre 2016/15
Ultraliviano 3.881 1.745 -55,04%
Liviano 1.064 785 -26,22%
Mediano 1.164 489 -57,99%
Pesado 881 304 -65,49%
Tracto 856 234 -72,66%

59 van

Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacién Enero-Noviembre 2016/15
MPV 183 225 22,95%
VAN 3.870 1.760 -54,52%
= suv
Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacion Enero-Noviembre 2016/15
3P 495 12 -97,58%
5P 19.591 15.161 -22,61%
=)
= Bus
Subsegmento Enero-Noviembre 2015  Enero-Noviembre 2016 Variacion Enero-Noviembre 2016/15
Bus 1.274 1111 -12,79%
Minibus 298 189 -36,58%

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2016
Autoplus, 2016




Sector automotor en cifras

Ventas: Importados
vs ensamblados (unidades)

2015

Ene ‘ Feb ‘ Mar ‘ Abr ‘ May ‘ Jun ‘ Jul ‘ Ago ‘ Sep ‘ Oct ‘ Nov ‘ Dic ‘Ene-Nov

Ensamblados | 4.752 = 4.018 | 4596 | 3.907 | 3.478 | 3.652 | 3.702 | 3.424 | 3.349 | 3.167 | 2.893 | 3.104 40.938

Importados | 3.526 | 3.544 | 4771 | 3.876 | 3.467 | 3.101 | 2867 | 2712 | 2.540 | 2.451 | 2186 | 2.226 35.041

TOTAL | 8278 @ 7.562 | 9.367 | 7.783 | 6.945 | 6.753 | 6.569 | 6.136 | 5.889 5.618 | 5.079 & 5.330 75.979

% de ensamblaje | 57,4% | 53,1% | 49,1% | 50,2% | 50,1% | 54,1% | 56,4% | 55,8% | 56,9% | 56,4% | 57,0% | 582% 53,9%

% de importados | 42,6% | 46,9% | 50,9% | 49,8% | 49,9% | 459% | 43,6% | 442% | 43,1% @ 43,6% | 43,0% | 41,8% 46,1%

2016

T o T
Ene ‘ Feb ‘ Mar ‘ Abr ‘ May ‘ Jun ‘ Jul ‘ Ago ‘ Sep ‘ Oct ‘ Nov Ene - Nov

Ensamblados | 2.019 | 2.007 | 2197 | 2.483 | 2.825 | 2440 | 2459 | 2.898 | 3.212 | 2996 | 3.160 28.701

Importados | 1.802 | 2.082 | 2116 | 2.370 | 3.248 | 1.848 | 2791 | 2.813 | 2529 | 3.169 | 3.400 28.168

TOTAL | 3.821 | 4.089 | 4313 | 4.858 | 6.073 & 4.288 | 5250 5711 | 5741 6.165  6.560 56.869

% de ensamblaje | 52,8% | 49,1% | 50,9% | 51,2% | 46,5% & 56,9% | 46,8% | 50,7% | 55,9% | 48,6% | 48,2% 50,5%

% de importados | 47,2% | 50,9% | 49,1% | 48,8% | 53,5% | 431% | 53,2% | 49,3% | 44,1% | 51,4% | 51,8% 49,5%

Participacion importados vs ensamblados (unidades)

importados [

80%
ensamblados
Je SR S U L L
N 036“ 63(9.' @Q)" gg)" (,3\ )

Porcentaje de participacion

20%
| | |
2015 2016

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2016

Autoplus, 2016




millones de ddlares

Sector automotor en cifras

Evolucion del crédito de consumo y ventas de vehiculos livianos™®

~=- Ventas
18.000

L Crédito de consumo
16.000

14.000
12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000
0
2014 2015 2016
*Vehiculos livianos: automdviles, camionetas, SUVs
—— Evolucion del crédito de consumo ordinario y ventas de vehiculos livianos™
y
45 ~=- Ventas
> L cCrédito de consumo ordinario
40 o AV 7.000
L <Y ® S ‘
%~ S E g 8 o o O 6000
8 30 o (,)9@ Pl Qb‘:" A © S ,,;‘Q ,,é\ P
8 Yo ¥ & W & w 5000 @
S P gy 5 25 23 o e
[0} P » 4000 O
T 5 c
8 3.000 -
g 15
E 10 2.000
5 1.000
0 0
-:ﬁfaaaagég%gag 2 8 5 5 3% 5 3 8% § %
| & = £ © g = T @ = T - g ®© g = < ml s
2015 2016
*Vehiculos livianos: automdviles, camionetas, SUVs
Participacion crédito de consumo - Ef‘éﬂwca'lﬁgcz'gq &%‘?"33? 82[“3%;‘;()’
[ ordinario 2015 (Enero - Octubre)
Otras
BP Procredit Otras l
BP Litoral 5o, 7% Mutualista Pichincha 10%
% - 3%
SF Global BP Pichincha i
3% 24% BP '-gij' BP Pichincha
° o,
BP Guayaquil 31%
BP Amazonas 5%
10% BP
Internacional
6%
BP
Internacional BP Amazonas
13% 9%
BP Austro
0O,
BP Produbanco 23% BP Produbanco gg;\ustro
16% °

11%

Fuente: Superintendencia de Bancos.

unidades




millones de unidades

millones de unidades

_|g Neuméticos

Importaciones de neumaticos

Sector automotor en cifras

Importaciones de neumaticos CIF
(millones de délares)

(en millones de unidades) 250,00
213,22
200,00
172,33 173,01
[}
g 150,00
35 140,47
©
@
T 100,00 92 35
P -
(0]
jo
ke)
E 5000
0,00
Ene - 0ct2012  Ene-0ct2013  Ene-Oct2014  Ene-Oct2015  Ene - Oct 2016 Ene - Oct2012  Ene-Oct2013  Ene-Oct2014  Ene-0Oct2015  Ene - Oct 2016
o Importaciéon de neuméaticos por segmento (millones de unidades)
<
1.600 % > ] =3 =2
1.400 8 § § 5
1.200
1.000
800 o
e o~ oo =
600 = o (=2} =<3 N 5
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< <

Liviano

Bus y Camion
Const. Industrial
Moto

Liviano

Bus y Camion
Const. Industrial
Moto

Agricola

|__Emero- Octubre 2012 ||  Enero- Octubre 2013

Otro
Liviano
Bus y Camion

| |___Emero- Octubre 2014 | |

Moto

Const. Industrial

107
4
2493
316
Moto (N 65,3
8,

Agricola

Agricola
QOtro 58
Liviano
Bus y Camion
Const. Industrial
Moto
Agricola
Otro
Liviano
Bus y Camion
Const. Industrial
Otroj 32,7

Enero- Octubre 2015 ||  Enero- Octubre 2016 |

Importaciones de neuméaticos por
— marca: bus y camion (unidades)
2016 (Enero - Octubre)

Otras marcas
44%

Chengshan
)

Kumho

Goodyear
14%

Otras marcas

Importaciones de neumaticos por
marca: livianos (unidades)
2016 (Enero - Octubre)

Maxxis
21%

44%

Kumho
8%

Triangle
6%

Otras marcas

55%

4%
Armour
Solideal 3%
3%

Alliance
60/0

Advance
4%
Numa

Gpx
5%
Trelleborg

6%
. Sailun Ggodyear
Hanksuogl 5% Ling Long Aeoluss/o
2% Aeolus 2% Ehikaing
Apollo Hankook Chengshan
B 4% 0 Hankook 39
Importaciones de neumaticos por Importaciones de neumaticos por
— marca: construccion (unidades) — marca: moto (unidades)
2016 (Enero - Octubre) Altura 2016 (Enero - Octubre)
8% )
Cheng shin Yuanxing
7% Otras Marcas 30%

40%

Yayog
Imperio Jet 8%
o
Duro
ingstone
Vee
Rubber4%

Riverland
0y
o

Kenda
3% PireLIi

3%

AEAWE | 70

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) 2016.



Unidades

12.000

10.000

6.000

4.000

2.000

=4 Motos: ventas

Sector automotor en cifras

Ventas mensuales de motos (unidades)

>
SN

F e &L a4 o

S o oV W

)

0 |-
| |
L O 5 5 > © 5 o a B o=z o L O =5 s > £ 5 ©°0 a B o=z o L O =5 =5 > cc 5 o a rB
© O = o = c QO =} Q = < Qo =] o
5 8 g8 EFES=23FgB8ES $EEFRFSAREEEES FEERFS2E ES
2014 2015 2016

Ventas histéricas de motos (unidades)
2014 - 2016 (octubre)
| | |

2016

1.000 2.000 3.000 4.000

Participacion ventas por marca (unidades)
— 2015 (Enero - Octubre)

Suzuki
15%

Otras marcas

35%
Motor Uno
9%
Shineray
9%
Dukare Sukida

4% 7%
Daytona
4% Bajaj lcs 6%
5%

6.000 7.000 8.000

Participacion ventas por marca (unidades)
— 2016 (Enero - Octubre)

Shineray
14%

Otras marcas
32%

Suzuki
13%
Motor Uno
Tuko 9%
4%
Daytona
Axxo 8%
Dukare Bajaj
5% oo 6%

Fuente: Base de matriculacion del Servicio de Rentas internas (SRI), 2016.




Unidades

20.000

18.000
16.000
14.000
12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000

USD FOB
Millones

18.914

19.737

Sector automotor en cifras

16.317

2015

ene
feb

mar
abr

may _|
u

ju
ago
sep _|
oct
nov

ene —|

Importaciones historicas (unidades)
2011 - 2016 (octubre)
\ \

2016

2015

2014

2013

2012

2011

2.000

4.000

6.000 8.000

Numero de unidades

Octubre

Enero-Octubre

12/5692

13}441

12.7p4

12.21

10.000  12.000 14.000

Variacion (unidades)

Oct/Sep

16.000

Oct/Oct

Segmentos 2016 2015 | 2016 2016 2016/2015
CBU 409 982 23.024 15.078 12% 140% -35%
oKD 4874 3.235 57.261 27.448 2% 4% 52%
Totales 5.283 4217 80.285 42,52 6% 20% 47%

VLS

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), 2016




Sector automotor en cifras

Indicadores

macroeconomicos

PIB ene - jun 2015 ene - jun 2016
PIB real (millones USD del 2007) 35.409 34.319
PIB nominal (millones USD) 50.539 48.468
Inflacion oct 2015 oct 2016
Anual 3,48% 1,31%
Mensual -0,09% -0,08%
Acumulada 3,17% 1,11%

Comercio exterior

Exportaciones (millones USD FOB)
Totales
Petroleras
No petroleras
Importaciones (millones USD FOB)
Totales
Petroleras
No petroleras
Balanza comercial (millones USD FOB)
Totales
Petroleras
No petroleras

ene - oct 2015
15.661
5.943
9.718

ene - oct 2015
17.586
3.398
14187

ene - oct 2015
-1.924
2.545
-4.469

ene - oct 2016
13.778
4.407
9.371

ene - oct 2016
12.577
1.984
10.593

ene - oct 2016
1.202
2.424
-1.222

Petrdleo ene - sep 2015 ene - sep 2016
WTI (Precio Promedio) $ 50,50 $ 42,08
.. sep 2015 sep 2016
—— Divisas
USD/EURO 0,91 0,91
USD/COP 2.922 2.965
USD/PEN 3,29 3,36
USD/BRL 391 3,18
sep 2015 sep 2016
—— Mercado laboral 0 ’
Poblacion en Edad de Trabajar 11.318.398 11.639.325
Poblacion Econémicamente Activa 7.599.717 8.057.159
Poblacion con Empleo 7.274.221 7.637.986
Empleo Adecuado 3.495.965 3.154.513
Subempleo 1.121.988 1.560.342
Empleo no Remunerado 655.616 834.147
Otro Empleo no Pleno 1.961.901 2.063.849
Empleo no Clasificado 38.751 25.135
Desempleo 325.496 419.173
Poblacion Econdmicamente Inactiva 3.718.681 3.582.166
Fuente: Banco Central del Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016.

Elaboracién: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE).




PARQUE AUTOMOTOR
ECUATORIANO

Numero de vehiculos

1°965.538 301.806

968.900 419.350 577.288 223.068* 33.093 45.645

=)@ || L B

Automovil Camioneta Camion Bus Van

*Este dato corresponde a todo tipo de camiones incluyendo los
de capacidad de carga menor a 3,5 toneladas, que no se
consideran carga pesada.

=of-ToNe[-1Wor:-Ie[S[R=1V]{elgglelfe]d Edad promedio: 14,94 anos
-1 1-5 5-10 10-15 15-20 20-25 25-30 30-35 35+
81.309 ‘654.861 486.136 | 236.530| 196.612 | 207.400 | 71.764 | 93.797 | 238.935
3,59% !28,88% '21,44% ' 10,43%! 8,67%!' 9,15% ! 3,17% ' 4,14% '10,54%
TOTAL: 2’°267.344

4 )
PICHINCHA  750.716

Ubicacion geografica GUAYAS _ 576.928
AZUAY 161.164
TUNGURAHUA 128.758
MANABI  106.262
IMBABURA 67.732
CHIMBORAZO 61.573
ELORO 61.299
LOS RIOS 56.729
COTOPAXI 55.586
LOJA 54.367
SANTO DOMINGO  42.504
CANAR 36.844
ESMERALDAS 24.509
CARCHI 22.958
BOLIVAR 14.886
SUCUMBIOS 9.032
ORELLANA 8.329
PASTAZA 7.839
MORONA SANTIAGO  5.343
NAPO 4.802
SANTA ELENA 4.615
ZAMORA CHINCHIPE  3.907
GALAPAGOS 662

Fuente: Base de matriculacion 2015. . J
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) PERFIL DEL
AEADE ‘ /(o5 SECTOR AUTOMOTOR
L DEL ECUADOR

Conformacion del sector
& & & @

Empresas Firmas Comercializadores Empresas de
ensambladoras autopartistas e importadoras carroceria

Empresas

dedicadas a otras

actividades de

comercio

automotor
(mantenimiento,
reparacion, venta
de partes, etc)

1279 emoress

4 92 venta de vehiculos nuevos y 8 1
usados

empresas empresas _ empresas
establecimientos
venta de motocicletas

Fuente: Superintendencia de Compariias, 2016.

Generacion de puestos de trabajo
& P K= = —

1.534 | 4710 | 13971 | 592 | 35.994

Total de empleos: 56.801

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo,
Desempleo y Subempleo (ENEMDU) 2016, IESS.

— Tributos 2016 (empresas importadoras y ensambladoras)

Total: 865 millones

S kB & 2 E 9

Impuesto a los Impuesto a la :
vehiculos Advalorem Advalorem Contaminacion Salvaguardia ISD RCOUES
motorizados ambiental

Fuentes: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE); Servicio de Rentas Internas (SRI).




Sector automotor en cifras - No. 8

@] Sintesis Ecuador

L5 Indicadores macroeconémicos

Balanza comercial total (ene - mar 2017):  $473 millones USD FOB

)
Precio promedio del petrdleo WTI (ene - mar 2017):  $51,83
Inflacién anual (mar 2017):  0,96%
Variacion anual del PIB (2016/2015):  -1,5%

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2017.

QQ Crédito (enero - marzo 2017)

=) o
= I U4
Consumo ordinario: Consumo prioritario:
$83 millones $569 millones

Fuente: Superintendencia de Bancos, 2017.

£8xMercado de vehiculos livianos* y comerciales**

8 & ®

Importacion Produccion: Exportacion: Ventas:
(Enero - Marzo 2017) (Enero - Marzo 2017) (Enero - Marzo 2017) (Enero - Abril 2017)
12.252 7.962 30 26.996
unidades unidades unidades unidades

*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUV
**\/ehiculos comerciales: VAN, camiones, buses

Fuente: Servicio Nacional de Aduana (SENAE); Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE),
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2017.




Sector automotor en cifras - No. 8

Importaciones mensuales de vehiculos (unidades)
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Importaciones histéricas de vehiculos (unidades)
2012 - 2017 (marzo)

\ \ \
2017 3625

2016
2015
2014
2013

2012 ‘ ‘ ‘ ‘ 7.6p5 Fuente: Servicio Nacional de Aduana del

1.000 2000 3000 4000 5000 6000  7.000 8000 Ecuador (SENAE), 2017.

3000

Unidades

2000

1000

r - - 1
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Produccion histérica de vehiculos (unidades)
2012 - 2017 (marzo)

*No incluye produccion de la
ensambladora CIAUTO.

| Fuente: Camara de la Industria Automotriz
4,000 5.000 Ecuatoriana (CINAE), 2017.




Sector automotor en cifras - No. 8

8.368 Exportaciones mensuales de vehiculos (unidades)
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Exportaciones histéricas de vehiculos (unidades)
2012 - 2017 (marzo)

2017 @

1.381
Fuente: Camara de la Industria Automotriz
Ecuatoriana (CINAE), 2017.
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Ventas mensuales de vehiculos (unidades)

14.000
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Ventas histéricas de vehiculos (unidades)
2012 - 2017 (abril)

71603

10.37

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador (AEADE), 2017.
Autoplus, 2017.
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Porcentaje de participacion

e

Participacion de ventas por provincia (unidades),
vehiculos livianos* 2017 (Ene - Abr)

Otras

Imbabura
O,

° Pichincha

Tungurahua 41%

5%
Manabi
5%

Azuay
6%

Guayas
29%

Ventas de vehiculos

Sector automotor en cifras - No. 8

Participacion de ventas por provincia (unidades),
vehiculos comerciales** 2017 (Ene - Abr)

Otras
Santo Domingo
3%

Manabi
5%

Pichincha
35%

Azuay
9%

Tungurahua
10%

Guayas
28%

*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUV

Participacion de ventas por marca (unidades),
vehiculos livianos* 2017 (Ene - Abr)

Mazda
2% Otras
Ford marcas
3%

Renault
3%
Toyota
4%
Nissan
5% Chevrole
4%

Great Wall
6 %

**\/ehiculos comerciales: VAN, camiones, buses

Participacion de ventas por marca (unidades),
vehiculos comerciales** 2017 (Ene - Abr)

Che
ZO/OVV\
Foton

2%

Mercedes Benz

2%
JAC
4%
DFSK
6%

Otras
Marcas

Hino
30%

t

KIA
Hyundai 6%
7% .
° Hvun;;l Chevrolet
Kia o 249
20 % e
*Vehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUV **\/ehiculos comerciales: VAN, camiones, buses
Participacion importados vs ensamblados (unidades)
importados
80%
ensamblados
N
60% &% & ° o S P S
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Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), 2017
Autoplus, 2017



Millones USD
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Sector automotor en cifras - No. 8

~=- Ventas de vehiculos livianos

3.782 millones USD ——— M Crédito de consumo

® ol ¢ —— 2.771 millones USD

Gl M 2.771 millones USD
|

Miles de unidades

2014 2015 2016
*Vehiculos livianos: automoviles, camionetas, SUV
=- Ventas de vehiculos livianos
M Crédito de consumo ordinario
b 90 millones USD
» millones i
w0 A P = 29 243 millones USD <&
[} NS ©
3 © ©
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2015 2016 2017

*\lehiculos livianos: automaviles, camionetas, SUV

2017
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Fuente: Superintendencia de Bancos, 2017.
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Importaciones de neumaticos por segmento (miles de unidades)
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Fuente: Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), 2017.
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Ventas mensuales de motos (unidades)
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Ventas histéricas de motos (unidades)
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\ \ \ \ \ \ Fuente: Base de matriculacion del Servicio de
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Importaciones mensuales de motos (unidades)
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Indicadores
macroeconomicos
PIB ene - dic 2015 ene - dic 2016
PIB real (millones USD del 2007) 70.354 69.321
PIB nominal (millones USD) 100.177 97.802
Variacion del PIB real 0,2% -1,5%
Inflacion mar 2016 mar 2017
Anual 2,32% 0,96%
Mensual 0,14% 0,14%
Acumulada 0,58% 0,42%

Comercio exterior

Exportaciones (millones USD FOB)

Totales 3.627 4721

Petroleras 896 1.667

No petroleras 2.731 3.054
Importaciones (millones USD FOB) ene - mar 2016 ene - mar 2017

Totales 3.691 4.248

Petroleras 547 761

No petroleras 3.143 3.487
Balanza comercial (millones USD FOB) ene - mar 2016 ene - mar 2017

Totales -63 473

Petroleras 349 906

No petroleras -412 -432

ene - mar 2016

ene - mar 2017

Petrdleo

ene - mar 2016

ene - mar 2017

WTI (Precio Promedio) $ 33,19 $ 51,83
.. mar 2016 mar 2017
—— Divisas
USD/EURO 0,88 0,93
USb/COP 3.017 2.878
USD/PEN 3,36 3,24
USD/BRL 3,62 312
__ Mercado laboral mar 2016 mar 2017
Poblacion en Edad de Trabajar 11.467.518 11.726.450
Poblacion Economicamente Activa 7.861.661 8.084.382
Poblacion con Empleo 7.412.671 7.728.968
Empleo Adecuado 3.142.554 3.112.953
Subempleo 1.348.231 1.726.030
Empleo no Remunerado 796.919 879.801
Otro Empleo no Pleno 2.100.225 1.994.537
Empleo no Clasificado 24,742 15.648
Desempleo 448.990 355.414
Poblacion Econdmicamente Inactiva 3.605.856 3.642.068

Fuente: Banco Central del Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017.
Elaboracién: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE).




PARQUE AUTOMOTOR
ECUATORIANO

Numero de vehiculos
1'965.538 301.806

968.900 419.350 577.288 223.068* 33.093 45.645

=)@ || L B

Automovil Camioneta Camion Bus Van

*Este dato corresponde a todo tipo de camiones incluyendo los
de capacidad de carga menor a 3,5 toneladas, que no se
consideran carga pesada.

=ol-ToNo[INeL-1e[S[-K-1V]le]ggloife]d Edad promedio: 16,2 anos
-1 1-5 5-10 10-15 15-20 20-25 25-30 30-35 35+
81.309 ‘654.861 486.136 | 236.530| 196.612 | 207.400 | 71.764 | 93.797 | 238.935
3,59% '28,88% '21,44% ' 10,43%' 8,67%' 9,15% | 3,17% ! 4,14% '10,54%
TOTAL: 2°267.344

4 )
PICHINCHA  750.716

Ubicacion geografica GUAYAS _ 576.928
AZUAY 161.164
TUNGURAHUA 128.758
MANABI  106.262
IMBABURA 67.732
CHIMBORAZO 61.573
ELORO 61.299
LOS RIOS 56.729
COTOPAXI 55.586
LOJA 54.367
SANTO DOMINGO  42.504
CANAR 36.844
ESMERALDAS 24.509
CARCHI 22.958
BOLIVAR 14.886
SUCUMBIOS 9.032
ORELLANA 8.329
PASTAZA 7.839
MORONA SANTIAGO  5.343
NAPO 4.802
SANTA ELENA 4.615
ZAMORA CHINCHIPE  3.907
GALAPAGOS 662

Fuente: Base de matriculacion del Servicio de Rentas Internas (SRI), 2015. - J
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jAdquiere ahora tu plan!

@ (02) 226 9052 / 226 9056 / 226 4925 / 226 4927
“” 099 261 4120

autoplus@aeade.net

r{ﬁ @AEADE.EC
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ASOCIACION DE EMPRESAS
AUTOMOTRICES DEL ECUADOR

www.aeade.net
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iAfiliate!

Sector Automotor en Cifras

es una publicacion exclusiva
para los afiiados de AEADE.

Si deseas recibir las estadisticas
completas, contactanos a
aeade@aeade.net o al teléfono 02-2269052




