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RESUMEN 

 

La presente investigación tiene como objetivo establecer estrategias comerciales para 

potenciar el desarrollo del almacén "PatrikCars", ubicado en el cantón El Guabo, 

dedicado a la comercialización de repuestos automotrices y eléctricos. En los últimos seis 

meses, la empresa ha enfrentado diversas problemáticas, tales como una deficiente 

gestión de inventario, desabastecimiento de productos populares, falta de promoción 

efectiva, escasa presencia digital y ausencia de estrategias comerciales estructuradas. 

Estos factores han generado una disminución en las ventas y una menor competitividad 

en el mercado. 

A partir de un análisis del entorno mediante herramientas estratégicas como PESTEL, 

FODA y las 5 Fuerzas de Porter, se identificaron oportunidades y amenazas clave para la 

empresa. Además, se realizaron encuestas a clientes y entrevistas al propietario, lo que 

permitió conocer la percepción del servicio, la calidad de los productos y las áreas de 

mejora en la gestión empresarial. Los resultados evidenciaron la necesidad de 

implementar estrategias comerciales efectivas, como la optimización del inventario, la 

diversificación de productos para atender la creciente demanda de repuestos para 

vehículos chinos, la mejora en la selección de proveedores y la incorporación de 

estrategias digitales para fortalecer la presencia en redes sociales y atraer nuevos clientes. 

Como propuesta integradora, se plantea un plan de estrategias que incluye la creación de 

una plataforma digital para la promoción y venta de productos, la implementación de 

alianzas estratégicas con talleres mecánicos, la optimización del servicio al cliente y el 

establecimiento de promociones atractivas para fidelizar a los consumidores. Se espera 

que la aplicación de estas estrategias contribuya a mejorar la competitividad de 

"PatrikCars", incrementar su volumen de ventas y consolidar su presencia en el mercado 

local. 

 

Palabras clave: Estrategias comerciales, repuestos automotrices, gestión empresarial, 

posicionamiento de mercado, marketing digital, fidelización de clientes. 
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ABSTRACT 

 

This research aims to establish commercial strategies to enhance the growth of 

"PatrikCars," an automotive and electrical spare parts store located in El Guabo. Over the 

past six months, the company has faced multiple challenges, including poor inventory 

management, frequent stock shortages of popular products, ineffective marketing 

strategies, limited digital presence, and the lack of structured commercial strategies. 

These issues have resulted in declining sales and reduced competitiveness in the local 

market. 

Through a comprehensive environmental analysis using strategic tools such as PESTEL, 

SWOT, and Porter’s Five Forces, key opportunities and threats for the company were 

identified. Additionally, surveys with customers and interviews with the store owner were 

conducted to assess service quality, product availability, and areas for business 

improvement. The findings highlighted the urgent need to implement effective 

commercial strategies, including inventory optimization, product diversification to meet 

the growing demand for Chinese vehicle spare parts, improved supplier selection, and the 

adoption of digital strategies to strengthen the company’s online presence and attract new 

customers. 

As an integrative proposal, a strategic plan was developed that includes the creation of a 

digital platform for product promotion and sales, the establishment of strategic alliances 

with mechanical workshops, the enhancement of customer service, and the 

implementation of attractive promotions to improve customer retention. The application 

of these strategies is expected to increase "PatrikCars’" competitiveness, boost sales, and 

solidify its position in the local market. 

Keywords: Commercial strategies, automotive spare parts, business management, 

market positioning, digital marketing, customer loyalty. 
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 

1.1 El objeto de investigación  

Según Suárez, et al. (2016) citado por (Espinoza & Eudaldo, 2020), el objeto de 

investigación es la sección de la verdad objetiva de la cual el investigador actúa durante 

el proceso de investigación científica para resolver el problema. Esta parte está construida 

idealmente por el investigador como sujeto activo del proceso, sobre fundamentos de 

teorías científicas y está afectada por el contexto histórico y cultural que envuelve el 

proceso. 

Las estrategias comerciales son planes diseñados en base a una necesidad de 

comercialización y venta de bienes, productos o servicios, los cuales están orientados a 

maximizar los ingresos, mejorar la identidad de la empresa, fidelizar clientes y de manera 

general, alcanzar el éxito comercial. Según, (Merino y otros, 2020) , la implementación 

de estrategias en una microempresa da como resultado una nueva perspectiva para 

mejorar la gestión y aumentar las ventas.  Para alcanzar esto, la empresa debe ser singular 

y diferente empleando todos sus recursos físicos, humanos y tecnologicos  para satisfacer 

las demandas de sus clientes de una manera completamente distinta y original. 

Autores como, (Merino y otros, 2020) mencionan que “dentro del proceso administrativo: 

planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de las pymes, permitirán alcanzar 

metas establecidas a favor de la organización” (p.383-384). Desde este enfoque, definir 

qué productos, qué servicios, cuál es la competencia, qué factores se requieren para 

evolucionar como empresa y cómo satisfacer las necesidades del público objetivo, son 

los puntos clave para determinar estrategias que ayuden al fortalecimiento comercial. 

El objeto de estudio de este trabajo de investigación es relevante porque permitirá a 

"PatrikCars" encontrar y aprovechar oportunidades de crecimiento en un mercado 

competitivo, mejorar la satisfacción del cliente y optimizar las operaciones internas. 

Además, se alinea con la necesidad de adaptarse a las tendencias del mercado y las 

demandas de los clientes, lo cual es esencial para la sostenibilidad a largo plazo del 

negocio. El objeto principal es diagnosticar la situación actual del almacén para 

identificar los factores influyentes en su desempeño. Con base en este diagnóstico, se 

elaborará un plan estratégico que mejore el desarrollo comercial durante el periodo marzo 

2024 a marzo 2025. 
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1.2 Problema de investigación 

El problema de investigación es un aspecto específico de un tema de estudio que genera 

insatisfacción, confusión o una dificultad que requiere ser aclarada o resuelta; y se expresa 

en forma de interrogante (Espinoza E. , 2019).   

El almacén PatrikCars, es un negocio dedicado a la comercialización de repuestos 

automotrices y eléctricos para vehículos desde el año 2019, sin embargo, en los últimos 

seis meses ha presentado una variedad de problemas en cuanto a la incorrecta gestión del 

inventario, desabastecimiento de productos populares, procesos de decisión ineficaces, 

liderazgo deficiente, falta de promociones efectivas, falta de presencia en línea, lo cual 

hace hincapié en una disminución en el nivel de ventas. Lo que da paso a la siguiente 

interrogante ¿Qué estrategias comerciales son efectivas para mejorar la productividad, 

aumentar las ventas y solucionar los problemas de PatrikCars en el período 2024-2025?  

 

1.3 Justificación 

Según (Bonet y otros, 2023), la justificación debe demostrar de manera descriptiva el 

origen y desarrollo del problema hasta el momento, fundamentando la necesidad de 

realizar la investigación para generar nuevos conocimientos o ampliar los ya existentes. 

La justificación está íntimamente relacionada con la pertinencia del estudio, su relevancia 

y las necesidades a las que responde. 

Para (Sumba y otros, 2020), las pequeñas y medianas empresas (pymes) son empresas 

independientes con fines de lucro cuyo objetivo es generar ganancias ofreciendo bienes 

o servicios diseñados para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes. 

“PatrikCars”, una pyme dedicada a la venta de repuestos automotrices y eléctricos, 

ejemplifica cómo estas empresas pueden enfrentar desafíos y oportunidades en el 

mercado, buscando mejorar su eficiencia operativa y aumentar sus ventas para seguir 

siendo competitivas y rentables. 

Desde una visión más amplia y clara a fin de tener coherencia entre las actividades y toma 

de decisiones, el propósito fundamental de este estudio es elevar los niveles de 

competitividad en mercados que tienen que ver con la misma línea empresarial.  
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Para el cumplimiento del mismo, se aplicarán estrategias para el desarrollo comercial del 

almacén antes mencionado, ya que no cuentan con una debida toma de decisiones, la cual 

da paso a una situación que desencadeno una variedad de problemas como: incorrecta 

gestión de inventario, desabastecimiento de productos populares, procesos de decisión 

ineficaces, liderazgo deficiente, falta de promociones efectivas y una presencia en línea 

insuficiente.  

Ahora bien, para alcanzar una mejoría ante dichos problemas, el estudio busca identificar 

los factores influyentes en el desarrollo comercial, con la finalidad de elaborar estrategias 

que impulse a la potenciación del mismo. La estrategia es un plan fundamental para una 

empresa con el fin de preservar la continuidad y ajustarse al entorno, buscando soluciones 

y acciones que generen ventajas competitivas. Es importante destacar que la planeación 

es una de las principales funciones de la administración moderna, y junto con la 

organización, la dirección y el control juegan un papel muy importante entre las funciones 

que realiza un emprendedor para desarrollar sus estrategias (Calle y otros, 2020). 

Esta investigación nace de la necesidad de abordar y resolver los problemas que han 

afectado el rendimiento comercial en los últimos 6 meses del almacén “PatrikCars” 

ubicado en el cantón El Guabo; el propósito principal es identificar y analizar las causas 

subyacentes de estos problemas , con el objetivo de proponer soluciones efectivas que 

permitan a la empresa superar estos desafíos; los principales beneficiarios de esta 

investigación serán la propia empresa, así como sus clientes, proveedores y el personal 

interno. El objetivo primordial es proponer estrategias de desarrollo comercial que 

aborden los problemas identificados y mejoren las ventas, la fidelidad de los clientes y la 

eficiencia operativa. 

 

1.4 Objetivos De La Investigación 

Según (Quisbert & Ramírez, 2024) el propósito de la indagación científica es la 

declaración clara y precisa de los objetivos que perseguimos; es lo tangible, lo 

cuantificable, lo comprobable, algo que podemos relacionar con la lógica de las acciones 

y el significado. 
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1.4.1 Objetivo general 

• Establecer estrategias para potenciar el desarrollo comercial del almacén 

“PATRIKCARS” ubicado en el Cantón el Guabo  

 

1.4.2 Objetivos específicos   

• Realizar un análisis interno y externo del almacén "PatrikCars" mediante la 

herramienta PESTEL 

• Desarrollar un análisis FODA para evaluar la situación actual del almacén 

“PatrikCars” en el cantón El Guabo 

• Proponer estrategias comerciales utilizando las redes sociales, con el propósito de 

mejorar la comercialización, aumentar las ventas y fortalecer la competitividad 

del almacén "PatrikCars". 
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CAPÍTULO II: DESARROLLO DEL PROYECTO 

2. MARCO TEORICO 

2.1 ESTRATEGIAS 

2.1.1 Definición de estrategia 

Como lo menciona (Rodríguez y Rodríguez, 2011) citado por (Barrios & Diez, 2018) , 

las estrategias se las diseñaron con el objetivo de buscar una solución a los problemas que 

se presenten, además de optimizar el tiempo y los recursos. Lo cual tiene un 

procedimiento que es planificar acciones de manera ordenada y consecutiva enfocadas en 

el objetivo que se planteó lograr, permitiendo un cambio notorio en la empresa. 

Según Serna (2002) citado por (Murillo y otros, 2022), las empresas deben crear 

estrategias que les posibilite perdurar en un entorno competitivo. Para obtener una ventaja 

competitiva, no es necesario adoptar un enfoque completamente nuevo en la manera de 

llevar a cabo los negocios; es suficiente emplear los principios de estrategias bien 

establecidas. 

“Es necesario desarrollar una estrategia en base a evaluaciones realistas de la relación de 

fuerzas existentes y   de definir los medios a   poner en funcionamiento para alcanzar el 

objetivo fijado”. (Kotler, 1992), citado por (Murillo y otros, 2022). 

 

2.2 ELEMENTOS PARA LA GESTIÓN DE ESTRATEGIAS  

2.2.1 Planificación Estratégica  

Según (Cañadas, 2024), la planificación de estrategia consiste en crear objetivos a corto, 

medio y largo plazo, manteniendo una secuencia a seguir, potenciando los recursos con 

los que cuenta la empresa para así aprovechar las oportunidades que se presenta en el 

mercado, y si se presenta algún riesgo poder actuar de manera ágil y eficaz. 

Por otro lado (Flores, 2024) nos comenta que la planificación estratégica ayuda a 

fortalecer la estructura organizacional, ya que facilita los esfuerzos gerenciales para 

encontrar soluciones a los problemas relacionados con la innovación, el conocimiento del 

mercado y la competitividad. Esto permite formular y ejecutar estrategias que ayudan a 

lograr una ventaja competitiva sostenible. 
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2.2.2 Misión Y Visión  

Según Chiavenato (2017), tal como lo cito (García, 2022), la misión es una declaración 

clara y concisa que define el propósito y el enfoque principal de la organización, la cual 

debe desempeñar un papel y responder a tres preguntas fundamentales: ¿Quién es?, ¿Qué 

hace? y ¿Por qué lo hace? 

También menciona que la visión describe el futuro perfil de la empresa en comparación 

con otras empresas. Se podrán definir los objetivos a corto, medio y largo plazo al analizar 

la situación actual en relación con lo que se espera en el futuro, (García, 2022). 

Misión y Visión de PatrikCars 

Misión 

Nuestra misión como empresa que se dedica a la comercialización de repuestos 

automotrices y eléctricos, es ofrecer productos de alta calidad y un excelente servicio que 

garantice la satisfacción de nuestros clientes. Nos esforzamos por brindar soluciones 

eficaces para el mantenimiento y reparación de vehículos. Buscando fortalecer la 

confianza de nuestros clientes y contribuir al desarrollo del sector automotriz en El 

Guabo. 

 

Visión 

Nuestra visión es ser el referente líder en la venta de repuestos automotrices y eléctricos 

en el cantón, reconocido por nuestra calidad, compromiso y atención a nuestros clientes. 

Aspiramos a expandir nuestra presencia en el mercado y consolidar relaciones de largo 

plazo con nuestros clientes y proveedores. 

 

2.2.3 Análisis PESTEL 

Según (Bonilla y otros, 2021), el análisis PESTEL es una herramienta estratégica utilizada 

para evaluar los factores macro ambiéntales que afectan a una organización o proyecto 

Examina aspectos políticos, económicos, socioculturales, tecnológicos, ambientales y 

legales. Si bien PESTEL proporciona una visión general de las condiciones externas, los 

enfoques tradicionales carecen de integración y evaluación.  
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El enfoque de PESTEL es examinar y analizar el entorno en el que nos desempeñaremos 

y, el actuar de manera estratégica sobre este entorno. En representación de los factores de 

la política entrarán en la historia relevante para la actividad futura de su organización, las 

cuestiones económicas actuales y futuras que afectan la implementación de la estrategia 

sobre la base de los factores socioculturales, el cual determinara las tendencias 

contemporáneas en la sociedad 

 

Figura 1 

Estructura del PESTEL  

 

 

 

 

 

 

Nota: Esta figura representa la estructura para formar el PESTEL. Esta figura ha sido 

tomada de (Bonilla y otros, 2021) 

 

Tabla 1 

Análisis PESTEL de “PatrikCars” 

PESTEL 

 

 

 

 

 

 

POLITICAS  

Los requisitos legales y permisos para operar de manera legal y segura en el Cantón 

El Guabo, son: (Trejo y otros, 2023) 

1. Permisos del Cuerpo de Bomberos: 

o Extintores y señaléticas 

o Sensores contra incendios 

o Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos 
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2. Permisos Municipales: 

o Patente Municipal o licencia única de actividad económica 

o Permiso de uso de suelo 

o Medición de suelo y verificación de contaminación 

3. Registros y Documentación Adicional: 

o Registro Único de Contribuyentes (RUC) 

 

 

ECONOMÍA 

La inflación ha impactado significativamente los costos de adquisición de 

repuestos, lo que ha obligado al negocio a ajustar los precios al alza. Esto ha 

llevado a que los clientes prefieran productos más económicos, dejando en stock 

repuestos de marcas reconocidas y de mayor calidad. Este comportamiento 

representa un desafío financiero, ya que la rotación de inventarios se ve afectada, 

reduciendo la liquidez del negocio. Se requiere una estrategia para equilibrar la 

oferta entre calidad y precio accesible, además de implementar promociones que 

impulsen la salida de productos de alta gama. (Trejo y otros, 2023) 

 

 

SOCIAL 

En el Cantón El Guabo se observa un cambio en las preferencias de los 

consumidores, quienes están optando por adquirir vehículos de marcas chinas 

como Jetour y Wingle, debido a su accesibilidad económica y funcionalidades 

modernas. Este cambio de gustos genera una oportunidad para PatrikCars de 

diversificar su inventario con repuestos que atiendan las necesidades de esta 

creciente base de usuarios. (Trejo y otros, 2023) 

 

 

TECNOLOGICO  

Aunque la población local aún prefiere realizar sus compras en tiendas físicas, 

existe un interés potencial en explorar medios digitales. La creación de una página 

web para PatrikCars permitiría mostrar las nuevas mercaderías disponibles y actuar 

como un catálogo digital, incentivando a los clientes a visitar la tienda física. Esto 

no solo mejoraría la visibilidad de la empresa, sino que también modernizaría su 

presencia en el mercado. A pesar de que la transición digital no es una necesidad 

inmediata, es una inversión estratégica para atraer a consumidores más jóvenes y 

tecnológicamente conectados. (Trejo y otros, 2023) 

 

 

ECOLOGICO  

La tendencia en el mercado ha cambiado a los autos eléctricos, y estos carros 

ayudan al impacto ambiental ya que no son como los otros carros que necesitan de 

gasolina o diésel. Los autos de combustión emiten inmensa cantidad de gases 

contaminantes, lo que empeora a la calidad del aire y el cambio climático. Esta 

situación ha hecho que las personas busquen alternativas de conciencia ecológica 
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que son los autos eléctricos e híbridos. Para PatrikCars este repentino cambio 

representa tanto una amenaza como una oportunidad, ya que la demanda de 

repuestos tradicionales disminuiría, pero tiene la posibilidad de incrementar 

productos más ecológicos que reduzcan el impacto ambiental. (Trejo y otros, 2023) 

LEGAL El almacén opera en cumplimiento con las normativas legales, contando con un 

RUC que obliga a llevar una contabilidad formal y emitir facturas electrónicas. 

Estas acciones aseguran transparencia en las operaciones y fortalecen la confianza 

con los clientes y socios comerciales. Mantenerse actualizado sobre los cambios 

legales en materia fiscal y comercial es crucial para evitar inconvenientes y seguir 

operando de manera eficiente. (Trejo y otros, 2023) 

 

Nota: Esta tabla es la explicación de que va en el PESTEL. Esta información para formar 

la tabla fue tomada de (Trejo y otros, 2023) la cual fue redactada con información del 

local. 

 

2.2.4 Análisis FODA 

El estudio de Thompson (1998) citado por  (Castillo & Banguera, 2018) afirman que la 

matriz de análisis Dafo o FODA es una herramienta estratégica conocida para el análisis 

de la situación de la empresa. El principal objetivo de implementar la matriz Dafo en una 

organización es proporcionar un diagnóstico claro para que la organización pueda tomar 

decisiones estratégicas rápidamente y mejorar en el futuro. 

Además, (Delgado y otros, 2023) complementa que “el FODA es una evaluación de 

factores fuertes y débiles que mediante el diagnóstico de la situación interna de toda la 

empresa y una evaluación externa de oportunidades y amenazas. También es una 

herramienta que puede considerarse sencilla y proporciona una visión general de la 

situación estratégica a determinar.” 

De acuerdo con Sánchez (2020) citado por (Delgado y otros, 2023), la FODA “consiste 

en la evaluación de los elementos fuertes y débiles:” 

• Fortalezas: son habilidades únicas que tiene la empresa y que la diferencian de la 

competencia. Recursos dominados, competencias y aptitudes adquiridas, actividades que 

se han desarrollado activamente, etc. 
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• Oportunidades: son elementos beneficiosos, habilitadores y procesales que pueden dar 

a una empresa una ventaja competitiva en su entorno. 

• Debilidades: son aspectos que colocan a la empresa en una posición desfavorable en 

comparación con los competidores. Faltan recursos, faltan habilidades, faltan actividades 

activas, etc. 

•Amenazas: son situaciones ambientales que pueden poner en peligro la supervivencia 

de la empresa. 

 

Figura 2 

Matriz FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Es una tabla de matriz FODA aplicada en el tema de trading como ejemplo, esta 

imagen es sacada de (Mata, 2020) 

 

Tabla 2 

Matriz FODA de “PatrikCars” 
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FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Ofrece un excelente 

servicio al cliente y 

se compromete con la 

calidad. 

Falta de un canal de 

ventas digital que 

amplíe la visibilidad 

del negocio. 

Establecer oportunidades 

de alianzas con los 

talleres mecánicos. 

Inflación y alza en 

costos de adquisición 

de repuestos. 

Experiencia en el 

mercado desde 2019, 

lo que genera 

confianza y 

reconocimiento en la 

comunidad. 

Baja rotación de 

inventarios debido a 

la preferencia por 

productos 

económicos. 

Aumento en la demanda 

de repuestos para 

vehículos chinos  

Cambios en las 

preferencias de los 

consumidores hacia 

repuestos más 

económicos 

Estructura 

organizacional 

sencilla pero efectiva 

Infraestructura 

limitada para ampliar 

el local. 

Expansión hacia 

mercados digitales para 

incrementar ventas. 

Inestabilidad en la 

cadena de suministro 

Comercialización de 

repuestos certificados 

bajo normativas 

internacionales. 

Carece de 

disponibilidad de 

mercadería para 

autos de procedencia 

china 

Gestionar un crédito para 

expansión de mercadería, 

para satisfacer la 

demanda del mercado y 

mejorar la competitividad 

Competencia de 

otras tiendas con 

mejor infraestructura 

tecnológica. 

Verifica la función de 

los repuestos 

eléctricos a través de 

una maquina 

especializada en su 

comprobación. 

  Riesgo de 

desabastecimiento 

por retrasos en 

importaciones o 

problemas con 

proveedores 

Nota: Esta tabla es creación de los autores del trabajo 

 

2.2.5 Las 5 Fuerzas De Porter 

Según (Niño y otros, 2020), las 5 fuerzas de Porter es un enfoque empresarial que examina 

y entiende el ambiente que envuelve a una compañía mediante cinco elementos de 

competencia. Esta es una herramienta ampliamente utilizada para analizar la dinámica 

competitiva en varias industrias; examina la amenaza de nuevos participantes, el poder 
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de negociación de proveedores y compradores, la amenaza de sustitutos y la rivalidad 

entre competidores existentes 

 

Tabla 3  

Representación de las 5 Fuerzas de Porter  

5 FUERZAS DE PORTER 

Amenaza de 

entrantes 

potenciales 

La presencia de nuevos competidores en el mercado dependerá 

de qué tan altas o bajas sean las barreras de entrada en un sector, 

debido a que la existencia de nuevos competidores en el 

mercado ejerce presión sobre factores necesarios para competir 

(precios, costos e inversión), lo que genera limitación en la 

rentabilidad potencial del sector. 

Poder de los 

proveedores 

Los proveedores pueden ejercer poder de negociación frente a 

los participantes en un sector, al impactar en los precios, los 

costos o la calidad de sus bienes o servicios, mediante el 

domino del mercado por una pequeña parte de ellos 

Poder de los 

compradores o 

clientes 

Los compradores o clientes poseen poder negociador en el 

sector estratégico en que se compite, forzando la baja de precios 

y la negociación por calidad superior o mejor servicio, 

generando competencia en el sector e incidiendo en su 

rentabilidad. 

Amenaza de los 

productos sustitutos 

Los productos sustitutos son aquellos que desempeñan la 

misma función que el producto anterior en el sector industrial. 

Por lo tanto, en un sector, las empresas compiten, en un sentido 

general, con empresas que ofrecen productos sustitutos, de tal 

manera que se limitan los rendimientos potenciales del sector, 

afectando los precios o los costos 

La rivalidad 

interna entre los 

competidores 

establecidos en el 

sector 

La intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes 

se debe a que las empresas que se encuentran en un sector 

industrial sienten la presión o ven la oportunidad de mejorar su 

posición dentro del sector. 
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Nota: La tabla representa las 5 fuerzas de Porter, esta información se extrajo (Niño y 

otros, 2020) 

 

Tabla 4 

Las 5 Fuerzas De Porter Adaptadas En “PatrikCars”  

5 FUERZAS DE PORTER 

Amenaza de 

entrantes 

potenciales 

Según (Morales & Villarreal, 2020), La incursión de nuevos 

competidores en el sector de repuestos automotrices es casi 

nula en el Cantón el Guabo, ya que existen 3 locales activos y 

por la economía que vive el país. Pese a eso PatrikCars ya tiene 

una inversión inicial para abastecer más el local lo cual le 

facilita la incursión de nuevos competidores. Sin embargo, el 

local esta desde el 2019 lo cual le da una ventaja competitiva, 

pero se deberá tomar en cuenta que la entrada de un nuevo 

competidor, hará que bajen los márgenes de rentabilidad a los 

negocios ya existentes, y esto obligara a PatrikCars a 

diferenciarse de los demás locales en servicio al cliente, calidad 

de precios y comercialización de repuestos certificados. 

Poder de los 

proveedores 

Los proveedores son un pilar fundamental en este sector, 

especialmente que existe inestabilidad en la cadena de 

suministros y se corre el riesgo de desabastecimiento de 

productos fundamentales. PatrikCars depende mucho del grupo 

de proveedores seleccionados ya que tienen una negociación en 

termino de precios, tiempos de entrega, créditos y descuentos. 

Además, por la inflación los costos logísticos afectan la 

rentabilidad del negocio y buscar otro servicio de transporte se 

juega el tiempo de entrega de la mercadería. (Morales & 

Villarreal, 2020) 

Poder de los 

compradores o 

clientes 

PatrikCars cuenta con una gran cartera de clientes debido a su 

atención al cliente y a la disponibilidad de múltiples opciones 

en el mercado de las marcas más movidas en el sector. La 

preferencia por repuestos económico permite que ellos clientes 
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exijan mejores precios y condiciones, lo que da paso a una 

presión constante de crear estrategias de precios y ofrezca valor 

agregado a través de promociones. (Morales & Villarreal, 

2020) 

Amenaza de los 

productos sustitutos 

(Morales & Villarreal, 2020) menciona que los productos 

sustitutos en el sector automotriz, proviene de fabrica alterna o 

incluso piezas arregladas a las cuales se le llama Reconstruidos, 

incluyendo la preferencia actual de los clientes por opciones 

más económicas se va a ver afectado la demanda de repuestos 

nuevos, especialmente que los clientes prefieren el costo sobre 

la calidad.  

La rivalidad 

interna entre los 

competidores 

establecidos en el 

sector 

(Morales & Villarreal, 2020) comenta que la competencia en 

este tipo de sector es alta, ya que existen distintos negocios que 

intentan acaparar el mismo público. Cada negocio trata de tener 

diferencias como una mejor infraestructura, tecnología de 

punta, presencia digital lo cual es una amenaza directa para 

PatrikCars ya que estos pueden brindan mayor comodidad en 

el proceso de compra y los precios competitivos. 

Nota: Esta tabla es la redacción de las 5 fuerzas de Porter aplicadas en PatrikCars la cual 

fue alineada con información de (Morales & Villarreal, 2020). 

 

2.2.6 Matriz de Evaluación de Factores Internos (EFI) 

El análisis FODA cuenta con 2 matrices, que son: Matriz de Evaluación de Factores 

Internos (EFI) y Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE), (Delgado y otros, 

2023). 

Matriz de Evaluación de Factores Internos (EFI): Permite la creación de planes que 

evalúan y resumen las fortalezas y debilidades más significativas de las áreas funcionales 

de la empresa y proporciona una base para identificar y evaluar cómo estas áreas se 

relacionan entre sí, según (Trejo et al., 2016) citado por (Delgado y otros, 2023).  

 

Tabla 5 

Matriz EFI de PatrikCars 
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI) 

FACTORES INTERNOS  PESO CALIFICACION PUNTAJE 

PONDERADO  

FORTALEZAS    

Ofrece un excelente servicio al cliente  0.15 4 0.60 

Experiencia en el mercado desde 2019 0.10 3 0.30 

Verifica la función de los repuestos eléctricos 0.08 3 0.24 

Estructura organizacional sencilla y efectiva 0.10 3 0.30 

Comercialización de repuestos certificados  0.12 4 0.48 

DEBILIDADES    

Baja rotación de inventarios  0.10 2 0.20 

Infraestructura limitada 0.10 2 0.20 

Falta de un canal de ventas digital 0.13 1 0.13 

No contar con repuestos para autos chinos  0.10 1 0.10 

TOTAL 1.00  2.55 

Nota: Esta tabla fue creación de los autores del trabajo. 

Interpretación: Se obtuvo un puntaje de 2.55 lo que indica que el local cuenta con un 

posicionamiento interno sutilmente favorable, tiene más fortalezas que debilidades, 

haciendo hincapié que existen áreas clave que requieren mejora. 

 

 2.2.7 Matriz De Evaluación De Factores Externos (EFE) 

Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE): Este facilita a los estrategas la 

evaluación y el resumen de información social, política, económica, demográfica, 

cultural, ambiental, gubernamental, tecnológica, legal y competitiva al identificar las 

principales oportunidades y amenazas externas que pueden afectar a una empresa, (Trejo 

et al., 2016) citado por (Delgado y otros, 2023). 

 

Tabla 6 

Matriz EFE de PatrikCars 

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFE) 



 
 

21 
 

FACTORES EXTERNOS  PESO CALIFICACION PUNTAJE 

PONDERADO  

OPORTUNIDADES    

Establecer oportunidades de alianzas con los 

talleres mecánicos 

0.15 4 0.60 

Adquisición de repuestos para vehículos chinos  0.12 4 0.48 

Expansión hacia mercados digitales  0.15 4 0.60 

Posibilidad de financiamiento para ampliar 

mercadería  

0.10 3 0.30 

AMENZAS     

Inflación y alza de costos de adquisición  0.12 2 0.24 

Cambios en las preferencias hacia repuestos más 

económicos  

0.10 2 0.20 

Inestabilidad en la cadena de suministro 0.12 2 0.24 

Competencia con mejor infraestructura tecnológica  0.10 1 0.10 

Riesgos de desabastecimiento por retrasos en 

importaciones 

0.10 1 0.10 

TOTAL 1.00  2.86 

Nota: Esta tabla fue creación de los autores del trabajo. 

Interpretación: Se obtuvo un puntaje de 2.86 lo cual indica que la empresa posee más 

oportunidades que amenazas, la recomendación es que aproveche bien las oportunidades, 

para fortalecer el posicionamiento en el mercado. 

 

2.2.8 Matriz Cruzada FODA 

El análisis FODA es una herramienta clave para las empresas, ya que proporciona 

beneficios significativos. Según (Barragán & González, 2020), las organizaciones pueden 

obtener muchos beneficios del uso del análisis FODA, estos beneficios incluyen una 

mejor comprensión de la empresa y los factores que la afectan, un mejor trabajo en equipo 

y la creación de mejores planes estratégicos para la empresa.  
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Tabla 7 

Matriz Cruzada de “PatrikCars” 

F. INTERNOS/ F. 

EXTERNOS 

     OPORTUNIDADES                AMENZAS 

 

 

 

 

 

FORTALEZAS 

(Estrategias FO - 

Crecimiento) 

• Crear alianzas 

estratégicas con 

talleres mecánicos 

para vender repuestos 

certificados. 

• Expandirse 

digitalmente para 

captar más clientes. 

• Diversificar inventario 

con repuestos para 

autos chinos. 

(Estrategias FA - Defensa)  

 

• Buscar proveedores con 

mejor estabilidad en la 

cadena de suministro. 

• Invertir en estrategias de 

fidelización para resistir 

la competencia. 

• Adaptar precios para 

mantenerse competitivo 

ante inflación. 

 

 

 

DEBILIDADES 

(Estrategias DO - 

Superación)  

 

• Obtener 

financiamiento para 

mejorar la 

infraestructura. 

• Implementar un canal 

digital para mejorar la 

rotación de 

inventarios. 

• Optimizar la logística 

para evitar problemas 

de inventario 

(Estrategias DA - 

Supervivencia)  

 

• Reducir costos internos 

para compensar el alza 

en precios. 

• Modernizar procesos 

operativos para hacer 

más eficiente el manejo 

de inventario. 

• Capacitar al personal en 

ventas digitales para 

fortalecer el canal 

online 

Nota: Esta tabla fue creación de los autores del trabajo. 



 
 

23 
 

Conclusión:  El local “PatrikCars” cuenta con una posición moderadamente favorable 

dentro del mercado, como se puede observar la oportunidad en la era digital y la demanda 

de repuestos para los autos chinos es clave, ya que potenciara su crecimiento. La inflación 

y competencia son amenazas reales, pero estas pueden debilitar al aplicar estrategias de 

fidelización y diferenciación. 

 

2.3 TIPOS DE ESTRATEGIAS  

Las PYMES necesitan implementar estrategias comerciales para ajustarse a los magnos 

cambios que ocurren en el mercado. De acuerdo con (Barreto y otros, 2022), las 

estrategias comerciales son elementos clave en el mundo, porque las acciones que las 

empresas llevan a cabo a diario buscan crear valor competitivo, aumentar las ventas, 

destacar las habilidades competitivas del personal; fomentar enfoques innovadores 

enfocados en las ventas, atención al cliente, y así contribuye al logro de los objetivos 

fijados. 

 

2.3.1 Estrategias Competitivas  

Las Estrategias competitivas siempre darán buen resultado aplicarlas, por lo cual darán 

buenas ventajas a la empresa, local, compañía que las aplique, y estos son algunos 

beneficios que conlleva tener estrategias competitivas: Dichas por Quintana (2020) 

citadas por (Murillo y otros, 2022) 

• Posición más favorable en el mercado: Ayudará a la empresa y marca a 

convertirse en la elección preferida entre las personas cuando obtenga una ventaja 

competitiva, que le da una posición de ventaja sobre sus competidores. 

• Aumentar la rentabilidad: Si tiene una ventaja competitiva, venderá más y 

mejor y su rentabilidad aumentará naturalmente. 

• Resistencia a largo plazo: Si la estrategia le permite obtener una ventaja 

competitiva duradera, la empresa seguirá avanzando a lo largo del tiempo. 

• Mayor eficiencia y un enfoque más eficaz en su actividad productiva: Si 

logras obtener una ventaja competitiva, podrás optimizar mucho más tu actividad 

productiva porque cuentas con el respaldo de una posición privilegiada en el 

mercado. 
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Porter (2008) citado por (Romero y otros, 2020), describe que una estrategia se traduce 

en una ventaja competitiva, señalando que "esta tiene que ver con alcanzar el liderazgo y 

permanecer allí; es decir, con crear ventaja competitiva. Para él, la estrategia no estriba 

en ser mejor en lo que se hace, sino en ser diferente". 

 

2.3.1.1 Estrategias competitivas de Porter 

La estrategia competitiva según Porter (1985), es posicionar una organización para 

maximizar su potencial y que resalten las diferencias que tienen con sus competidores, 

dando como resultado la percepción de los compradores. En la actualidad la 

competitividad es un factor clave para el éxito o fracaso de una empresa u organización, 

por esta razón se crean estrategias competitivas las cuales deben resaltar para destacar en 

el mercado competitivo. Además, para permanecer en el mercado, es crucial superar a la 

competencia creando una ventaja duradera, (Díaz y otros, 2021). 

Este concepto creado por Porter (1980) ayuda a comprender la importancia de desarrollar 

una o varias estrategias que deben tener comportamientos específicos. Si el objetivo es 

competir en el mercado a precios bajos, las políticas institucionales deben enfocarse en 

reducir el desperdicio, elegir proveedores con productos con mejores precios y 

administrar los costos de producción de manera más eficiente que la competencia. Si, por 

otro lado, el objetivo es competir por la diferenciación, la calidad de los productos y la 

atención al cliente deben enfocarse en la búsqueda de la excelencia, comenzando por la 

calidad de las materias primas, capacitación del personal de atención al cliente, control y 

estándares estrictos de calidad en los productos, procesos de mejora continua, (Díaz y 

otros, 2021). 

Porter propone tres posibles estrategias genéricas para lograr el desempeño: 

1. Liderazgo de costos 

2. Diferenciación 

3. Enfoque 

 

• Liderazgo En Costos: El objetivo de la estrategia de liderazgo en costos es 

reducir el costo final en comparación con la competencia. El cual es necesario 

mantener un nivel de calidad y una estrategia de precios para incrementar las 
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ventas; para liderar en termino de costo, se requiere un control exhaustivo en 

proveedores para alcanzar las metas cuantificables. Por lo tanto, es necesaria una 

inversión constante, supervisión exhaustiva y sistemas de distribución 

económicos (Hernández G. , 2023). 

 

• Diferenciación: Cuando una organización ofrece un producto o servicio que el 

comprador considera único en alguna de sus características, se diferencia en el 

mercado. Conseguir el poder de mercado involucra lograr que el mercado acepte 

un producto o servicio superior a la competencia o tenga más demanda a un precio 

igual. Las empresas que implementan estrategias de diferenciación deben 

aumentar su enfoque en el mercado como una forma intermedia de generar valor 

agregado para los clientes mediante la venta de bienes o servicios especialmente 

adaptados a sus necesidades. (Hernández G. , 2023) 

 

 

• Enfoque: Se basa en brindar un servicio o producto único para una clientela única. 

La empresa busca lograr una ventaja competitiva en un segmento estrecho en un 

mercado total optimizando su estrategia para los segmentos objetivos.  La 

estrategia de enfoque tiene dos variantes: 

1) En el enfoque de costo: la empresa busca una ventaja de costo en su segmento objetivo. 

2) En el enfoque de diferenciación: la empresa busca la diferenciación en su segmento 

objetivo parar explotar las necesidades especiales de los compradores en ciertos 

segmentos. 

La ventaja radica en que la empresa puede obtener una ventaja competitiva enfocándose 

únicamente en los segmentos. Aunque la amplitud del objetivo es un asunto de grado, la 

esencia del enfoque es aprovechar las diferencias que existen entre un objetivo estrecho 

y el resto del sector industrial. (Hernández G. , 2023) 

Lo que nos enseña Michael Porter, es que las empresas pueden competir en su industria 

utilizando tres enfoques comunes: liderazgo en costos, diferenciación o enfoque. Ya sea 

ofreciendo precios más bajos, productos exclusivos o enfocándose en un nicho de 

mercado específico, cada una de estas estrategias permite a una empresa establecerse en 

el mercado de manera efectiva. 
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2.3.1.2 Estrategias competitivas de Miller  

Miller (1987), integrando los trabajos de Miles y Snow (1978) y Porter (1980), considera 

que la utilización por parte de la empresa de cuatro dimensiones básicas contribuye, de 

manera significativa, a establecer la estrategia que la sigue y ayudar a relacionarla con su 

estructura de manera más adecuada. Estas cuatro dimensiones básicas son: innovación, 

diferenciación de marketing, amplitud y control del coste. (Rodríguez & Chirino, 2022) 

Aunque no se pueden considerar que representan todos los aspectos complejos de la 

estrategia, abarcan suficientemente aquellas dimensiones de contenido estratégico que 

han recibido mayor atención. Esto demuestra cuán diversas son las dimensiones 

estratégicas. (Rodríguez & Chirino, 2022) 

Dimensiones para potencializar los atributos competitivos de la empresa: 

• Diferenciación e   innovación: Es la diferenciación que se basa en la introducción 

de nuevos productos o servicios que se consideran significativos y transcendentes. 

El objetivo era comprender y dirigir más mercados, tecnologías, tipos de clientes 

y productos. 

• Diferenciación en Marketing: La empresa busca la diferenciación y busca la 

fidelidad o la lealtad del cliente satisfaciendo necesidades específicas; sin 

embargo, esto no implica que la empresa esté proporcionando una calidad 

superior. 

• Amplitud: Esta dimensión se refiere principalmente a la variedad de clientes, la 

amplitud geográfica o el número de productos adecuados para que el sector 

funcione correctamente en los años venideros. 

• Control en costos: Las empresas que pueden controlar sus costos pueden evitar 

gastos innecesarios en innovación o marketing y pueden bajar los precios para 

vender sus productos básicos.  (Merino y otros, 2020) 

Danny Miller, nos enseña que el éxito empresarial depende de la coherencia entre la 

estrategia, la estructura organizativa y el entorno. Para maximizar el desempeño, las 

empresas deben identificar sus "arquetipos estratégicos" y desarrollar competencias 

clave. 

 



 
 

27 
 

CAPÍTULO III: METODOLOGIA DEL PROYECTO 

De acuerdo con (Bonet y otros, 2023), La metodología del proyecto es el componente de 

mayor relevancia en el proyecto porque ayuda a planificar los objetivos, la introducción, 

el marco teórico y la recopilación de datos. Sin embargo, si existe un error en la 

metodología o método denominado objeto de estudio, el proyecto realizado perderá toda 

validez, puesto que se realiza un inadecuado análisis del problema de investigación. “La 

estrategia metodológica hace referencia a la descripción de los procedimientos empleados 

en la investigación o que se aplicarán en el proyecto, para el estudio de los problemas de 

investigación; necesitamos proporcionar una visión precisa de lo que realizamos o 

planeamos hacer, el motivo por el cual y la manera de hacerlo.” 

En el presente estudio, la metodología busca abordar la problemática específica del 

almacén PatrikCars, una microempresa dedicada a la comercialización de repuestos 

automotrices y eléctricos ubicada en el cantón El Guabo. Este negocio enfrenta múltiples 

desafíos relacionados con la gestión de inventarios, la falta de estrategias de marketing 

efectivas, y la ausencia de una presencia digital sólida.  

Por lo tanto, la investigación se centra en diseñar estrategias que permitan potenciar su 

desarrollo comercial y posicionamiento en el mercado local. Además, esta metodología 

garantiza que las estrategias propuestas no solo respondan a las necesidades actuales del 

almacén, sino que también sean sostenibles y adaptables a largo plazo. 

 

3.1 Tipos De Investigación  

Según (Guevara y otros, 2020), la investigación descriptiva tiene como función describir 

y analizar grupos similares usando criterios sistemáticos para entender su estructura y 

comportamiento. En el presente proyecto, se busca identificar y analizar las 

características actuales del desempeño comercial del almacén "PatrikCars", incluyendo 

aspectos como la gestión de inventarios, la presencia en el mercado local y la percepción 

de los clientes, frente a las empresas competidoras en el sector de repuestos automotrices 

y eléctricos. 

También (Ramos, 2020) ,nos menciona que, en la investigación correlacional, se busca 

establecer una conexión entre diferentes variables. En este caso, el proyecto también 

quiere averiguar cómo usar redes sociales o hacer publicidad en internet puede ayudar a 

vender más y el fortalecimiento del posicionamiento de "PatrikCars" en el mercado. 
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Ambos tipos de investigación han sido elegidos porque nos ayudarán a describir el 

problema que estamos investigando y a encontrar conexiones entre diferentes estrategias 

de negocio y los resultados que obtienen. Este enfoque proporcionará un marco 

estructurado y metodológico para analizar los problemas enfrentados por "PatrikCars" y 

desarrollar soluciones efectivas. La elección de estos tipos de investigación responde a la 

naturaleza del problema planteado, los objetivos establecidos y los recursos disponibles 

para llevar a cabo el proyecto. 

 

3.2 Nivel De Investigación  

Según con (Ramos, 2020), el presente trabajo se encuentra en un nivel explicativo, ya que 

en él se diseña un plan estratégico para mejorar el desarrollo comercial del almacén 

"PatrikCars". Además, se evalúa cuál es la percepción de la empresa por parte de sus 

clientes, identificando los factores que influyen en su satisfacción y fidelidad, así como 

los obstáculos que puedan limitar su crecimiento en el mercado. 

Conforme con (Ramos, 2020), la investigación también se lleva a cabo en un nivel 

descriptivo, ya que se examinan elementos como la competencia local en el sector de 

repuestos de automóviles y eléctricos, la administración de inventarios, y las estrategias 

actuales de marketing y presencia en línea. Este análisis permite detallar las condiciones 

del entorno en el que funciona "PatrikCars" 

Por tanto, el trabajo combina los niveles explicativo y descriptivo, ya que no solo busca 

identificar y describir las condiciones actuales del almacén y su entorno, sino también 

proponer estrategias fundamentadas que permitan superar los desafíos identificados, 

posicionar a "PatrikCars" de manera más competitiva en el mercado y garantizar un 

desarrollo comercial sostenible. 

 

3.3 Diseño De Investigación 

La presente investigación se llevó a cabo utilizando un diseño no experimental. Tal como 

mencionan (Sousa y otros, 2007), los diseños no experimentales son apropiados para 

describir, analizar o estudiar asociaciones entre variables sin manipularlas. En esta 

investigación, los datos se recopilaron en una única ocasión, y los resultados obtenidos 

son pertinentes para describir la situación actual del almacén en ese momento particular. 

Por lo tanto, la presente investigación está basada en un diseño transversal, ya que los 
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datos recolectados reflejan el estado actual de "PatrikCars", tanto en su desempeño 

interno como en su posicionamiento en el mercado frente a los competidores. Estos 

resultados servirán como base para diagnosticar las problemáticas existentes y desarrollar 

estrategias comerciales que potencien su crecimiento y competitividad. 

En el caso de esta investigación, se identificaron variables como la percepción de los 

clientes, la gestión de inventarios y la efectividad de las estrategias de marketing en un 

momento específico del tiempo. Este enfoque permitió analizar las relaciones entre estas 

variables y cómo influyen en el desempeño comercial del almacén "PatrikCars", 

proporcionando una base sólida para el diseño de estrategias que impulsen su desarrollo 

comercial. 

 

3.4 Métodos De La Investigación 

La presente investigación emplea un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos 

y cualitativos para garantizar una comprensión integral de la problemática abordada en el 

almacén "PatrikCars". Este enfoque permite recopilar datos tanto numéricos como 

narrativos, proporcionando una visión más completa y detallada de los factores que 

afectan el desempeño comercial del almacén. 

De acuerdo con (Castañeda, 2022), los métodos cuantitativos se utilizan en la ciencia real 

porque se basan en un conjunto de datos que pueden ser verificados y analizados 

estudiando muestras y finalmente creando tablas de interpretación con los valores y 

estadísticas obtenidas. Se utilizará el método cuantitativo mediante la aplicación de 

encuestas estructuradas dirigidas a los clientes del almacén. Estas encuestas permitirán 

recopilar datos medibles y generalizables, como la percepción del servicio, la satisfacción 

del cliente y las preferencias de consumo. El análisis de estos datos ayudará a identificar 

patrones y tendencias relevantes para el desarrollo de estrategias comerciales. 

Según (Piña, 2023), la investigación cualitativa posibilita redescubrir la existencia social 

como un ente político e histórico, o sea, impulsa a identificar los elementos mediante los 

cuales "se edifica socialmente" la práctica. El método cualitativo se empleará a través de 

entrevistas semiestructuradas realizadas con los empleados y el propietario del almacén. 

Este enfoque permitirá explorar en profundidad las percepciones, opiniones y 

experiencias de los involucrados, brindando información contextual y detallada sobre los 

problemas internos, la gestión operativa y las oportunidades de mejora. 
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La combinación de métodos cuantitativos y cualitativos responde a la necesidad de 

abordar la investigación desde múltiples perspectivas. Mientras que las encuestas 

cuantitativas ofrecerán datos estadísticos para identificar tendencias, las entrevistas 

cualitativas proporcionarán una comprensión más provechosa y detallada del contexto 

organizacional. Este enfoque asegura la validez de los resultados y sustenta el diseño de 

estrategias comerciales adecuadas para mejorar el desempeño de "PatrikCars". 

 

3.5 Instrumentos De Recolección De Datos 

3.5.1 Población Universo  

(Vizcaíno y otros, 2023) mencionan que “La población se refiere al conjunto total de 

individuos, eventos o elementos que poseen características comunes y que son objeto de 

estudio”. En el contexto de la presente investigación, la población no se limita únicamente 

a un grupo de personas, sino que abarca a todos los actores relevantes en el entorno 

comercial del almacén "PatrikCars". Esto incluye a los clientes actuales, los potenciales, 

el personal del almacén y los competidores directos en el mercado local de repuestos 

automotrices y eléctricos. 

 

3.5.2 Población Objeto de Estudio  

La población de estudio es la población creada según los criterios de selección. “La 

diferencia entre población teórica y población de estudio es que en esta última las 

unidades de estudio cumplen criterios de selección previamente establecidos para la 

investigación” es lo que nos menciona (Mucha y otros, 2021). 

En este caso, la población objetivo es: 

• Clientes del almacén "PatrikCars", quienes representan la principal fuente de 

información para evaluar su percepción, satisfacción y preferencias. 

• Empleados y propietarios de la empresa, cuyo conocimiento interno permite 

explorar los procesos operativos, las dificultades actuales y las oportunidades de 

mejora. 

La identificación de población es clave para garantizar que los datos recolectados sean 

representativos y útiles para el diseño de estrategias comerciales que impulsen el 

desarrollo del almacén. 
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3.5.3 Tamaño de la muestra  

El presente estudio utiliza el muestreo por conveniencia, un tipo de muestreo no 

probabilístico en el cual la selección de los participantes se realiza en función de la 

accesibilidad y disponibilidad de estos para el investigador. Según (Hernández O. , 2021), 

este método permite elegir una muestra con base en la conveniencia del investigador, lo 

que facilita el proceso de recolección de datos en contextos donde no se puede garantizar 

la participación de todos los elementos de la población. 

En este caso, se escogieron a los participantes entre los clientes que fueron al almacén 

"PatrikCars" durante el tiempo de aplicación de las encuestas. Además, se llevaron a cabo 

entrevistas con el dueño y empleados del almacén, quienes dieron información interna 

importante. Aunque se intentó incluir una muestra variada y representativa, este método 

reconoce la limitación de depender de la disponibilidad de los participantes en el 

momento del estudio. 

El muestreo por conveniencia fue seleccionado debido a la dificultad de asegurar la 

participación de todos los clientes del almacén o de llegar a toda la audiencia objetivo 

definida. Sin embargo, esta metodología garantiza que los datos recopilados sean 

suficientes para describir las características actuales del negocio y las percepciones de los 

clientes, ayudando a la creación de estrategias comerciales efectivas. 

 

3.6 Técnicas De Recolección De Datos 

Para conseguir la información necesaria en este estudio se usaron dos métodos: la 

entrevista y la encuesta con sus respectivos instrumentos, las preguntas presentadas en un 

cuestionario. 

3.6.1 Encuestas  

Según (Cisneros y otros, 2022), las encuestas son instrumentos fundamentales en la 

recolección de datos, y su aplicación requiere un entrevistador capacitado, un cuestionario 

estructurado y probado previamente, así como un grupo de entrevistados que formen parte 

de la muestra seleccionada y que sean representativos de la población objetivo. Esto 

garantiza que los resultados obtenidos puedan generalizarse y reflejen adecuadamente las 

características de la población estudiada. 

En esta investigación, se diseñó un cuestionario estructurado para recopilar información 

clave de los clientes actuales del almacén "PatrikCars". Las preguntas se centraron en 
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aspectos como la percepción del servicio, la calidad de los productos y la efectividad de 

las estrategias comerciales.  

La encuesta se aplicará utilizando la herramienta digital Microsoft Forms, que permite la 

distribución en línea del cuestionario, facilitando la participación de los clientes de 

manera rápida y eficiente. Esta metodología asegura que los datos puedan ser recopilados 

en tiempo real y organizados automáticamente para su posterior análisis.  

3.6.2 Entrevistas 

(Vizcaíno y otros, 2023) menciona que las entrevistas son documentos que contienen 

preguntas y temas diseñados para guiar conversaciones estructuradas o semiestructuradas. 

Este método es ampliamente utilizado para recopilar datos cualitativos y obtener 

información en profundidad sobre una variedad de temas relacionados con el objeto de 

estudio. 

En el caso de esta investigación, las entrevistas semiestructuradas se aplicaron al 

propietario y empleados del almacén "PatrikCars". Este enfoque permite explorar, 

comprender y analizar sus experiencias, opiniones, percepciones y conocimientos 

respecto a la gestión operativa, la interacción con los clientes, los desafíos comerciales y 

las oportunidades de mejora del negocio. 

Las preguntas están diseñadas para obtener información sobre la efectividad de las 

estrategias actuales, las dificultades enfrentadas en el día a día, y las propuestas de los 

empleados para optimizar las operaciones. La información obtenida a través de estas 

entrevistas complementará los datos cuantitativos recolectados mediante las encuestas, 

proporcionando un enfoque integral para el análisis del desempeño comercial del almacén 

y el diseño de estrategias adaptadas a sus necesidades específicas. 

 

 

3.7 Presentación De Resultados  

ENCUESTAS  

1- ¿Cuál es su género? 
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Se determinó que el 70% de los encuestados son hombres y el 30% son mujeres. Esto 

indica que la mayor parte del público objetivo de PatrikCars está compuesto por hombres. 

Esta información es clave para diseñar estrategias de marketing, publicidad y promoción 

enfocadas en este segmento predominante. Sin embargo, también se podría considerar 

estrategias para atraer más clientas mujeres, analizando sus preferencias y necesidades en 

cuanto a repuestos y servicios vehiculares 

 

2- ¿Qué edad tiene? 

 

 

 

 

 

 

El 36% de los clientes tienen entre 25 y 34 años, el 30% entre 35 y 44 años, el 26% más 

de 45 años y por último el 8% menos de 25 años. Los clientes tienen entre 25 y 34 años 

lo que sugiere que están en una etapa productiva de su vida, con ingresos estables y 

necesidad de mantener sus vehículos en buen estado. Este dato permite orientar 

estrategias hacia este grupo etario, diseñando promociones y productos específicos para 

quienes utilizan frecuentemente su automóvil por razones laborales o personales. 

 

 

70%

30%

HOMBRES MUJERES

8%

36%

30%

26%

Menos de 25 años 25 - 34 años 35 - 44 años 45 años o más
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3- ¿En qué ciudad/cantón/parroquia reside?   

 

 

 

 

 

 

 

El 68% de los encuestados reside en el cantón El Guabo y en localidades que pertenecen 

al Guabo (Como lo es La Iberia, Barbones, Ponce Enríquez), mientras que el 32% 

proviene de localidades cercanas como lo es Machala y Pasaje. Esto refleja un fuerte 

posicionamiento local, pero también muestra oportunidades de expansión en mercados 

vecinos, donde podrían implementarse estrategias de captación de clientes o mejora en la 

logística de envíos. 

 

4- ¿Qué tipo de vehículo tiene?   

 

Se identificó que el 52% de los encuestados posee un automóvil, el 40%. Este dato es 

relevante para gestionar un inventario adecuado de repuestos, enfocando la oferta en 

piezas para estos tipos de vehículos. Aunque en menor porcentaje, también se debe 

considerar la disponibilidad de repuestos para busetas y tráilers. 

44%

8%8%

8%

8%

24%

El Guabo La Iberia Barbones Ponce Enriquez Pasaje Machala

52%
40%

6%2%

Auto Camioneta Buseta Moto Camion Trailer
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5- ¿Qué marca de vehículo tiene? 

Las marcas más populares entre los clientes son Chevrolet (40%), Chinos (22%), Hyundai 

(14%) y Mazda (10%). Esto sugiere que PatrikCars debe priorizar la disponibilidad de 

repuestos para estas marcas, asegurando una oferta acorde a la demanda y generando 

convenios con proveedores especializados. 

 

6- ¿Con qué frecuencia realiza mantenimiento a su vehículo? 

 

 

 

 

 

 

 

Se identificó que el 50% de los encuestados realiza mantenimiento cada tres meses, el 

32% solo cuando es necesario, el 16% mensualmente y 2% anualmente. El 50% de los 

encuestados realiza mantenimiento cada tres meses, el 32% solo cuando es necesario, lo 

que indica que hay un segmento que podría beneficiarse de campañas de concienciación 

sobre la importancia del mantenimiento preventivo 

Chevrolet
40%

Nissan 
2%Hyundai 

14%

Toyota 
6%

Kenworth
2%

Chinos 
22%

Suzuki 
2%

Mazda 
10%

Kia 
2%

Chevrolet Nissan Hyundai Toyota Kenworth Chinos Suzuki Mazda Kia

16%

50%

2%

32%

Mensualmente Cada 3-6 meses Anualmente Solo cuando es necesario
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7- ¿La atención al cliente que brinda "Patrikcars" cumple con sus expectativas?  

 

 

 

 

 

 

 

El 82% de los encuestados afirmó que la atención recibida cumple con sus expectativas, 

mientras que el 18% considera que hay aspectos por mejorar. Este resultado refleja una 

percepción positiva general, pero también sugiere la necesidad de seguir optimizando el 

servicio. 

 

8- ¿El personal le atendió de manera amable y profesional?   

 

 

 

 

 

 

 

El 96% de los clientes indicó que la atención fue amable y profesional, mientras que el 

4% señaló áreas de mejora en el trato al cliente. Esto evidencia que, si bien la mayoría 

está satisfecha, es recomendable reforzar la capacitación en servicio al cliente. 
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24%

Nunca

Raramente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Muy frecuentemente
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72%
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9- ¿El tiempo de espera en atención le parece apropiado? 

 

 

 

 

 

 

 

El 84% de los encuestados considera que el tiempo de espera es adecuado, mientras que 

el 16% cree que debería reducirse. Este resultado sugiere la necesidad de mejorar la 

eficiencia en la atención para evitar demoras. 

 

10- ¿La calidad de los repuestos proporcionados por "PatrikCars" cumple con 

los estándares deseados? 

 

 

 

 

 

 

 

El 94% de los clientes indicó que los repuestos cumplen con sus expectativas de calidad, 

mientras que el 6% cree que podrían mejorar. Esto resalta la importancia de mantener 

proveedores confiables y garantizar estándares de calidad consistentes. 
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11-  ¿Los precios de los productos en "PatrikCars" son adecuados en 

comparación con otros locales? 

 

 

 

 

 

 

 

 

El 94% de los encuestados considera que los precios en PatrikCars son competitivos, 

mientras que el 6% opina que podrían ser más accesibles. Esto indica que, aunque los 

precios se ajustan al mercado, sería conveniente analizar estrategias como descuentos o 

promociones para fortalecer la atracción de clientes 

 

12- ¿Encuentra fácilmente los repuestos que necesita en "PatrikCars"?   

 

 

 

 

 

 

 

El 80% de los encuestados afirmó que encuentra los repuestos que busca sin dificultad, 

mientras que el 20% indicó que en algunas ocasiones no están disponibles. Esto evidencia 

la importancia de optimizar la gestión del inventario para minimizar la falta de productos. 
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13- ¿La variedad de productos disponibles en "PatrikCars" cumple con las 

expectativas de los clientes? 

 

El 74% de los clientes considera que la variedad de productos en PatrikCars es adecuada, 

mientras que el 26% opina que podría ampliarse. Esto indica la posibilidad de evaluar la 

incorporación de nuevos productos para satisfacer mejor las necesidades del mercado. 

 

14- ¿En caso de no encontrar un producto, el personal de "PatrikCars" le brinda 

alternativas o soluciones oportunas? 

 

 

 

 

 

 

El 90% de los encuestados indicó que el personal ofrece soluciones cuando un producto 

no está disponible, mientras que el 10% cree que podrían mejorar en este aspecto. Esto 

destaca la importancia de capacitar al personal en estrategias de asesoramiento y 

búsqueda de alternativas para los clientes. 
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15- ¿Considera que su experiencia general en "PatrikCars" ha sido eficaz? 

 

El 92% de los clientes calificó su experiencia como positiva, lo que demuestra una buena 

reputación del negocio. No obstante, el 8% que señala oportunidades de mejora indica la 

importancia de continuar fortaleciendo el servicio. 

 

16- ¿Considera que "PatrikCars" es una opción confiable para recomendar a 

amigos o familiares?   

 

 

 

 

 

 

 

El 96% recomendaría PatrikCars a amigos o familiares, lo que confirma un alto nivel de 

fidelización. de los clientes calificó su experiencia como positiva, lo que demuestra una 

buena reputación del negocio. No obstante, el 8% que señala oportunidades de mejora 

indica la importancia de continuar fortaleciendo el servicio. 
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17- ¿Considera usted que "PatrikCars" gestiona de manera adecuada sus redes 

sociales para informar al público sobre promociones o nuevos productos 

disponibles? 

 

Solo el 16% considera que la gestión de redes sociales es adecuada, mientras que el 84% 

cree que debería mejorar. Este es un punto crítico que sugiere la necesidad de fortalecer 

la presencia digital del negocio mediante publicaciones frecuentes, promociones 

atractivas y una estrategia de interacción con los clientes en plataformas como Facebook 

e Instagram. 

 

 

ENTREVISTA  

1- ¿Han identificado segmentos específicos del mercado en los que la 

indiferenciación puede ser más efectiva? 

Nuestro enfoque principal ha sido atender las necesidades generales de los clientes 

locales, quienes buscan repuestos automotrices y eléctricos. Aunque no hemos 

segmentado formalmente el mercado, atendemos a propietarios de vehículos particulares, 

pequeños talleres y conductores de transporte comercial, quienes suelen buscar calidad a 

un precio accesible. 

 

2- ¿Cómo manejan la percepción de los clientes sobre la marca a través de la 

publicidad y la comunicación? 
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Actualmente, no contamos con una estrategia de publicidad activa. La percepción de la 

marca depende en gran medida del boca a boca y la experiencia que ofrecemos en el punto 

de venta, asegurándonos de atender con amabilidad y conocimiento. 

 

3- ¿Cómo garantizan que los productos ofrecidos tengan una calidad superior 

a la de sus competidores? 

Seleccionamos cuidadosamente a nuestros proveedores basándonos en su reputación y la 

calidad comprobada de sus productos. Además, hacemos pruebas previas o verificamos 

el desempeño de productos a través de referencias de otros clientes. 

 

4- ¿Utilizan promociones o descuentos para captar nuevos clientes y fidelizar a 

los existentes? 

Aunque no tenemos campañas formales de promociones, ofrecemos descuentos 

personalizados a clientes frecuentes o a aquellos que compran en grandes cantidades, lo 

que ha ayudado a mantener relaciones sólidas. 

 

5- ¿Han implementado estrategias de interacción directa con los clientes a 

través de redes sociales? 

No. Aunque contamos con una página en Facebook, no la utilizamos de manera activa. 

Esto es un aspecto pendiente que sabemos podría ayudarnos a conectar mejor con nuestros 

clientes. 

 

6- ¿Qué técnicas utilizan para atraer nuevos clientes al almacén? 

Actualmente dependemos de la ubicación estratégica del local y el boca a boca. Nuestros 

clientes habituales nos recomiendan por la atención y el stock disponible. 

 

7- ¿Cómo seleccionan a los proveedores para asegurarse de que cumplan con 

los estándares de calidad y precio? 
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Verificamos precios, plazos de entrega y referencias antes de decidir trabajar con un 

proveedor. Además, damos prioridad a aquellos que ya cuentan con una buena reputación 

en el sector. 

 

8- ¿Cómo se aseguran de tener productos suficientes para evitar rupturas de 

stock? 

Manejamos un inventario tradicional basado en el historial de ventas. Revisamos 

regularmente los productos más vendidos y hacemos pedidos con tiempo para evitar 

desabastecimientos. 

 

9- ¿Qué aspectos consideran clave para brindar una experiencia positiva en el 

punto de venta? 

Nos destacamos por brindar una excelente atención y ser amables con nuestros clientes. 

A diferencia de otros puntos de venta, ofrecemos un trato cercano y asesoramiento 

sincero, buscando siempre alternativas para que el cliente encuentre la mejor opción 

según su necesidad y presupuesto. 

 

10- ¿Qué proceso siguen para resolver los reclamos de manera efectiva? 

Escuchamos al cliente con atención, revisamos el producto y ofrecemos soluciones 

rápidas, como cambio o devolución, dependiendo del caso. Nuestro objetivo es que el 

cliente quede satisfecho y vuelva. 

 

11- ¿Cuentan con políticas claras y comunicadas para la devolución o cambio de 

productos? 

Sí, nuestra política es clara: 

• Productos eléctricos: No tienen devolución, ya que se comprueban antes de la 

venta. 



 
 

44 
 

• Baterías: Se atienden reclamos dentro del tiempo de garantía o kilometraje, 

siempre con la factura como respaldo. 

• Otros productos: No se aceptan cambios ni devoluciones después de una semana 

de la compra. Si el producto ha sido utilizado, no se recibe bajo ninguna condición. 

 Esto ha ayudado a mantener la confianza de nuestros clientes. 

 

Interpretación: La entrevista realizada al propietario del local “PatrikCars” evidencia 

que trabaja sin segmentar un mercado en especial, pero atiende a toda persona que cuente 

con un vehículo, mecánicos y transportistas comerciales. Su crecimiento se ha dado 

debido a la calidad de servicio, el boca a boca y la ubicación estratégica del negocio, 

aunque carece de estrategia activa de publicidad y redes sociales. 

En el tema de gestión de calidad, selección de proveedores se determina por la reputación 

y referencias, asegurando que tanto la empresa como sus productos sean confiables. La 

estrategia de fidelización se basa en descuentos y la atención, pero si hace falta estructurar 

campañas para atraer nuevos clientes. Además, la falta en redes sociales limita la 

expansión del negocio. 

Y como último punto en términos de política de cambios y devoluciones está bien 

definida, lo cual es claro ante los clientes y eso evitara problemas futuros con sus clientes.  

 

Recomendaciones 

Para fortalecer la competitividad se podría tener en cuenta las siguientes propuestas: 

1. Realizar estrategias de segmentación para personalizar su oferta. 

2. Implementar la gestión de redes sociales y el marketing digital. 

3. Organizar programas de fidelización estructurados. 

4. Formalizar acuerdos con proveedores para estabilidad en precios y stock. 
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1 Análisis De Resultados  

Posteriormente de haber aplicado a las encuestas por medio del formulario Google Forms, 

de un total de 50 clientes que asistieron ese día a comprar, tomando en cuenta que se 

realizaron 17 preguntas (6 preguntas con opción múltiple y 11 de escala Likert de acuerdo 

y de frecuencia). También se realizo una entrevista al propietario del local en el cual se 

le realizo 11 preguntas enfocadas en el servicio, productos, proveedores, redes sociales 

referentes al local.  

En el análisis 7: Se enfoca en la atención al cliente en el cual el resultado fue un (24% 

muy frecuentemente y 58% frecuentemente) 82% de acuerdo y un (14% ocasionalmente 

y 2% raramente) 18% en desacuerdo, esto da como resultado que el local cuenta con una 

buena atención al cliente los cuales están a gusto con el servicio, pero se puede dejar de 

lado el 18% de desacuerdo el cual los empleados de PatrikCars deben tener en cuenta en 

mejorar para tener un 100% de aceptación en el buen servicio.  

En el análisis 10: Se basa en la calidad de los repuestos que brinda el local, el cual se 

obtuvo de respuesta (14% muy frecuentemente y 80% frecuentemente) 94% que afirmo 

que frecuentemente están a gusto con los productos en venta, lo que indica que el local 

cuenta con proveedores que brindan productos de alta calidad y que son aceptados por 

sus clientes. 

El análisis 11: Estuvo dirigida a los precios de los productos que se venden en el local, 

en donde se obtuvo (14% muy frecuentemente y 80% frecuentemente) 94% de los 

encuestados considera que los precios en PatrikCars son competitivos, esto indica que los 

precios se ajustan al mercado y esto es una fortaleza para el local. 

El análisis 17: Estuvo centrada en las redes sociales del local si están bien manejadas, a 

lo cual 84% de los clientes respondieron que debería mejorar. Este es un punto crítico que 

sugiere la necesidad de fortalecer la presencia digital del negocio mediante publicaciones 

frecuentes, promociones atractivas y una estrategia de interacción con los clientes en 

plataformas como Facebook, TikTok e Instagram. 

 

En la entrevista que se le realizo al propietario del local, el Sr. Patricio Gonzalez  
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Análisis 2 y 5: Estas preguntas se relacionan lo cual nos comentó el propietario que no 

cuentan con estrategias publicitarios, aunque si tiene una página del local en Facebook 

no le dan movimiento, solo cuentan con publicidad de boca a boca. Está consciente que 

las redes sociales serian una gran clave para mejor que el local sea más conocido, las 

redes sociales ayudarían muchísimo a las ventas, ya que estamos en una era donde la 

mayoría de cosas son a través de redes sociales las más usadas son TikTok, Facebook e 

Instagram. 

Análisis 3 y 7: La relación de las respuestas nos dio a entender que la calidad de los 

productos depende de la selección de los proveedores, ya que estos son un pilar 

fundamental en el local, ya que de ellos depende la mercadería que se vende en el local. 

Se pudo ver que en el local se venden marcas reconocidas, las cuales son de buena calidad, 

procedencia y sus precios son accesibles los cuales fueron confirmados por sus propios 

clientes mediante las encuestas. 

Análisis 6: Esta pregunta nos dio una información importante ya que el local atrae nuevos 

clientes porque son recomendados por la atención que brindan, el stock que tienen 

disponible y su ubicación estratégica ya que no esta tan cerca del centro, en el cual los 

clientes pueden llegar estacionar sus autos sin ser fastidiados por el tráfico y demorar lo 

que ellos quieran. 

Análisis 9: La pregunta se basaba en que aspectos consideraba para brindar una 

experiencia positiva a los clientes, en el cual nos comentó el Sr. Patricio que cuidan 

bastante la atención al cliente que brindan, ya que esa es su diferencia con los otros puntos 

de venta, y cuentan con varias opciones en los repuestos para ajustarse a la necesidad y 

presupuesto de sus clientes  

 

4.2 Contrastación Teórica De Resultados  

En el estudio de (Bimboza y otros, 2023) mencionan que la empatía, fiabilidad, respeto y 

capacidad de respuesta son influyentes en la percepción de calidad de servicio por parte 

de los clientes. Así mismo lo es en PatrikCars como salió en el resultado de encuestas 

favorable la atención al cliente el cual se destacó con más del 90% de buena atención al 

cliente  
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Por otro lado (Palacios, 2020), menciona que un plan estratégico es una herramienta 

valiosa que ayudara a cumplir las metas establecidas de la organización y expandirse, 

como lo vemos reflejado en PatrikCars mediante un plan de estrategias en el cual se 

abarca la promoción del local a través de redes sociales, incrementar sus ventas y 

posicionarse como una fuerte competencia en el mercado, estos segmentos a los que se 

darán estrategias fueron identificados en la encuesta y así mismo en la entrevista al 

propietario las falencias que tenía y  en base a esto se desarrolló un plan estratégico. 

En contraste (Sumba y otros, 2020), también afirma que la planificación de estrategias es 

relevante ya que facilita el funcionamiento y la toma de decisiones de las organizaciones, 

el cual se ve reflejado en la entrevista al propietario que evidencia que no tiene redes 

sociales activas del local , el cual también fue afirmado por sus clientes en las encuestas 

y así mismo fue un factor evidenciado en el FODA del local, al cual el plan de estrategias 

que se implementará mitigara esta debilidad de la empresa. 

Además (Rico y otros, 2019) las redes sociales marcan un impacto crucial para aumentar 

ventas y atraer más clientes, lo que le hace falta a PatrikCars como salió de resultados en 

la encuesta ya que no cuenta con un movimiento en redes sociales.  

Finalmente (Guapisaca y otros, 2024), comenta que estrategias de precios son efectivas, 

ya que estas influyen en la competencia del mercado, percepción del cliente y las 

expectativas de los clientes, en este estudio los encuestados afirman con un 57,29% que 

influye los precios en la compra. Así mismo en PatrikCars se evidencio en las encuestas 

que el local cuenta con una buena posición de estrategias de precio, ya que tuvo un alto 

porcentaje de afirmación que el local cuenta con precios competitivos dentro del mercado 

y así mismo en la entrevista el propietario recalco que la selección de sus proveedores ha 

sido la pieza clave para mantenerse dentro de la competencia del mercado. 

 

4.3 Propuesta Integradora  

Para el local PatrikCars, se implementará estrategias comerciales para mejorar la 

productividad, aumentar las ventas y mantener la participación dentro del mercado en el 

Guabo y zonas cercanas. El cual dará soluciones a los problemas que presenta el local 

que fueron identificados a través de esta investigación y resultados que nos dieron las 

encuestas y la entrevista al propietario. 
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El objetivo de este proyecto es presentar un plan de estrategias para “PatrikCars” que 

ayuden a fortalecer su posición en el mercado y aumentar sus ventas, en el cual deberá 

mejorar ciertas áreas, aumentar las fortalezas con las que ya cuenta y aprovechar las 

oportunidades que tiene para extenderse en el mercado. 

Figura 3 

Organigrama estructural propuesto  

 

Nota: Propuesto por los autores 

El local posee una estructura simple, ya que solo cuenta con 2 departamentos el contable 

y el servicio al cliente, todos bajo el mando del propietario incluyendo que el propietario 

es un vendedor más en su propio local.  

 

Plan De Estrategias Para El Desarrollo Comercial 

Este plan estratégico está diseñado para posicionar a PatrikCars y fijar su competencia 

dentro del mercado en el sector comercio dedicado a la venta de repuestos automotrices 

y eléctricos en el cantón el Guabo. A través de un análisis interno y externo hemos 

identificado oportunidades y desafíos claves, en los cuales se ha desarrollado estrategias 

específicas para alcanzar los objetivos propuestos. 

Propietario 

Servicio al 
cliente

Vendedor 1 Vendedor 2

Contabilidad 

Contador 
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Mediante el análisis externo se detectó que existe una demanda alta de adquisición de 

repuestos y como se pudo detectar en las encuestas en las marcas Chevrolet, Mazda, 

Hyundai y chinos. Y en el análisis interno permitió detectar que el local cuenta con 

productos de buena calidad y el cual es reconocido por sus clientes, así mismo cuenta con 

una excelente atención al cliente. 

Análisis de situación actual  

PatrikCars viene brindando su servicio desde el 2019. El local ha tenido una buena 

aceptación por sus productos y atención, sin embargo, no ha logrado una gran 

participación en el mercado debido a la falta de mercadería de autos más utilizados en el 

sector, tendencias nuevas, era digital en la que los negocios se mueven con redes sociales. 

Análisis FODA  

En el análisis FODA presentado a continuación se identificó las fortalezas, oportunidades, 

amenazas y debilidades principales dentro de la empresa. 

 

Tabla 8 

FODA creado para PatrikCars 

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Ofrece un excelente 

servicio al cliente y 

se compromete con la 

calidad. 

Falta de un canal de 

ventas digital que 

amplíe la visibilidad 

del negocio. 

Establecer oportunidades 

de alianzas con los 

talleres mecánicos. 

Inflación y alza en 

costos de adquisición 

de repuestos. 

Experiencia en el 

mercado desde 2019, 

lo que genera 

confianza y 

reconocimiento en la 

comunidad. 

Baja rotación de 

inventarios debido a 

la preferencia por 

productos 

económicos. 

Aumento en la demanda 

de repuestos para 

vehículos chinos  

Cambios en las 

preferencias de los 

consumidores hacia 

repuestos más 

económicos 

Estructura 

organizacional 

sencilla pero efectiva 

Infraestructura 

limitada para ampliar 

el local. 

Expansión hacia 

mercados digitales para 

incrementar ventas. 

Inestabilidad en la 

cadena de suministro 
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Comercialización de 

repuestos certificados 

bajo normativas 

internacionales. 

Carece de 

disponibilidad de 

mercadería para 

autos de procedencia 

china 

Gestionar un crédito para 

expansión de mercadería, 

para satisfacer la 

demanda del mercado y 

mejorar la competitividad 

Competencia de 

otras tiendas con 

mejor infraestructura 

tecnológica. 

Verifica la función de 

los repuestos 

eléctricos a través de 

una maquina 

especializada en su 

comprobación. 

  Riesgo de 

desabastecimiento 

por retrasos en 

importaciones o 

problemas con 

proveedores 

Nota: Creación de los autores  

 

En base al FODA realizado por la información obtenida a través de las investigaciones 

hechas, PatrikCars cuenta con su cartera de clientes fieles, pero existen áreas que mejorar 

en el local y como se distingue son en los siguientes puntos: 

• Repuestos para los autos chinos: Se ha visto la tendencia cambiar a la 

preferencia de adquirir autos chinos, los cuales sus piezas son diferentes y poco 

probables de adaptar a excepción de la camioneta Wingle que le da los repuestos 

de la Dimax  

• No cuentan con redes sociales: En la actualidad los negocios se manejan con 

redes sociales, para rotar su mercadería y aumentar sus ventas; lo cual es 

recomendable crear cuentas en TikTok, Facebook que ya cuenta e Instagram que 

son las redes más usadas en la actualidad y empezar a promocionar el local y los 

productos  

 

Matriz De Estrategias  

Tabla 9 

Matriz de Estrategias  

ESTRATEGIAS OBJETIVOS  METAS PRESUPUESTO OBSERVACIONES  
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Ampliar la oferta 

de repuestos para 

vehículos chinos 

Captar el 

segmento de 

clientes que 

cuentan con 

carros chinos  

Incluir 

repuestos 

para los 

carros 

chinos en los 

próximos 6 

meses  

$5000 Esto ayudara 

acaparar la demanda 

de los repuestos en el 

mercado y generara 

una ventaja 

competitiva 

Negociar con los 

proveedores para 

reducir costos y 

mejorar 

márgenes de 

ganancia 

Conseguir 

mejores 

precios en la 

adquisición 

de los 

repuestos 

Establecer la 

relación con 

al menos 3 

proveedores 

en 1 año 

$0 (Ya que esto 

será negociación 

directa) 

Ayuda a reducir 

costos y ofrecer 

precios competitivos 

sin afectar la 

rentabilidad 

Implementar 

servicio de 

entrega rápida o 

envíos al taller o 

domicilio 

Captar la 

atención del 

público y 

tener un plus 

diferente a los 

demás puntos 

de venta 

Facilitar la 

compra a los 

clientes y 

aumentar las 

ventas 

dando más 

acceso a las 

compras en 

3 meses 

$0 (El local 

cuenta con algún 

transporte, el cual 

servirá como 

ventaja en este 

punto) 

Ayuda aumentar las 

ventas, ya que se 

crearán vínculos de 

acceso rápido a la 

obtención de los 

productos del local. 

Creación de 

catalogo digital y 

atención al 

cliente a través de 

las redes sociales 

Mejorar la 

gestión del 

stock en 

artículos de 

lujo o monería  

Crear el 

catálogo en 

donde se 

destaque la 

mercadería 

de lujo del 

local y así 

tener una 

mejor 

rotación de 

inventario 

$0 (Ya que eso se 

crea en Canva, 

Word, o paginas 

alternas que no 

tienen ningún 

costo adicional) 

Facilita la venta de 

los productos de lujo 

refiriéndonos a 

almohadillas, forros 

de volantes, volantes 

deportivos, luces led, 

llaveros, cobertores 

de carros, cubre 

lluvias, entre otros  
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en ese 

segmento de 

mercadería  

Implementar una 

estrategia de 

marketing digital 

en Facebook, 

TikTok e 

Instagram  

Aumentar la 

visibilidad del 

negocio y 

captar más 

clientes  

Publicar 

contenido y 

promociones 

/ Aumentar 

las ventas un 

15% en 6 

meses 

$300  Facilita la venta de 

nuevos productos, el 

negocio será más 

conocido y captará 

nuevos clientes  

Nota: Esta tabla fue creada por los autores del proyecto. 

 

4.4 Valoración De La Factibilidad: Dimensiones Técnica-Económica-Social-

Ambiental 

 

4.4.1 Dimensión Técnica 

(Cardoso y otros, 2019) menciona que la dimensión técnica es donde se estudia la 

localización y tamaño optimo de las instalaciones, en donde se muestra los factores 

influyentes para el mejor desarrollo del proyecto los cuales son maquinaria, equipo, 

localización y proceso en donde se demuestra la operación del proyecto. 

El proyecto integrador se dio lugar en el Cantón El Guabo, específicamente en el local 

“PatrikCars” ubicado en la calle F, entre avenida VP1 Y avenida Machala, como 

referencia diagonal al registro civil  

Figura 4 - Ubicación del local  

 

 

 

 

Nota: Esta imagen es de Google Maps 
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El local “PatrikCars” cuenta con un local físico, equipamiento básico y máquinas de 

comprobación de repuestos (entre esas se encuentra el comprobador de productos 

eléctricos, comprobador de vida de baterías, comprobador de luces, medidor de bujías, 

herramientas y calibrador). En el local trabajan 2 personas en servicio al cliente y un 

contador, el suministro de productos cuenta con varios proveedores que le abastecen de 

mercadería mensualmente con sus respectivas entregas a tiempo. 

Posterior no cuenta con uso de tecnología, se va a trabajar en mejoras en el marketing 

digital para mejorar la visibilidad y ventas del local. 

 

4.4.2 Dimensión Económica  

(Ruiz, 2017), nos comenta que la dimensión económica comprende la rentabilidad que 

tiene la empresa y posterior a eso implementar recursos necesarios que ayuden a la mejor 

posesión dentro del mercado competitivo. 

En la propuesta del proyecto se redactó para implementar estrategias comerciales después 

de un análisis hecho al local, el cual se determinó que requiere de publicidad, marketing 

digital y aumentar su stock en repuestos de carros chinos, para esto se calculó un gasto 

de $5.300 de inversión para la implementación de estos. 

Después de obtener el valor de inversión, el local nos dio acceso a ver su financiamiento 

en el cual se obtuvo como conclusión que el presupuesto de implementación del plan es 

factible dentro del aforo financiero de PatrikCars. La empresa cuenta con activos 

valorados en $103225,11; un patrimonio de $94808,90 y en ingresos aproximadamente 

$60996,39, estos datos obtuvimos por el contador del local el cual fue declarado en el 

cierre de año. Por ende se considera que el local cuenta con una liquidez solvente para 

cubrir los gastos de la propuesta diseñada y se evidencia que sin comprometer la 

estabilidad financiera del negocio se lo puede realizar.  

 

4.4.3 Dimensión Social   

(Guasco & Luna, 2022), nos dice que la dimensión social hace referencia a la contribución 

del proyecto a la población, en las mejoras que puede dar el proyecto. 

La propuesta del proyecto beneficiara tanto al local como sus clientes, ya que el local 

implementara estrategias que le atraerán nuevos clientes y una mejor posición dentro del 
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mercado en el Guabo y sus clientes serán los beneficiados ya que tendrán una mejor 

atención, ofertas de productos de los carros más utilizados en el sector y ahora contaran 

con canales en redes sociales en donde podrán ver ofertas, productos nuevos que adquiere 

el local y descuentos que aplica el local. 

 

4.4.4 Dimensión Ambiental 

(Rodrigues y otros, 2014), la dimensión ambiental se refiere a identificar que impactos 

ambientales causara el proyecto cuando se lo ejecute, para así tomar medidas de 

prevención  

En este caso la propuesta de proyecto no da como resultado ningún impacto ambiental, 

pero podemos realizar una revisión de las normativas ambientales de los repuestos que 

llegan al local si cumplen con aquellas normativas y adicional se puede promover a los 

clientes del local a la recolección de repuestos eléctricos en desuso para evitar contaminar 

el medioambiente. 
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1. Conclusiones 

Por medio de las investigaciones y análisis hechos por el proyecto, hemos logrado obtener 

la suficiente información para determinar las estrategias que se debe implementar en 

PatrikCars. El Pestel fue una herramienta que sirvió de mucha ayuda para realizar el 

FODA del local, por medio del Pestel se obtuvo información sobre el local: su legalidad, 

las políticas, como está la economía debido a la inflación, aspecto social, el tecnológico 

en el cual se vio debilidades y lo ecológico respecto al área de venta de repuestos para 

vehículos. 

Por otro lado, el FODA fue el punto clave para el desarrollo de las estrategias, ya que se 

evidencio las debilidades que tiene el local, posterior con esa información se pudo enfocar 

en las estrategias para dar solución a las debilidades que presenta el local y también se 

tuvo en cuenta las amenazas presentes. En las 5 fuerzas de Porter se hizo el análisis de 

los competidores, proveedores, compradores y productos sustitutos, aunque parece una 

información irrelevante se pudo analizar el comportamiento de los clientes, lo importante 

que es la selección de proveedores en este sector, se observó el criterio de entrantes 

competidores y los productos sustitutos que en este sector es común encontrar piezas 

sustitutas o alternas las cuales generan mayoría de venta por su precio y no queda afuera 

la calidad. 

Y finalmente tenemos las estrategias que están enfocadas a la mejora del local, se planteó 

la estrategia de adquirir mercadería específicamente de los vehículos chinos, estamos 

hablando el Jetour, Wingle, JAC, Changan, entre otros. Y la estrategia enfocada a redes 

sociales ya que PatrikCars no cuenta con redes sociales, solo con una página de Facebook 

la cual la tiene inactiva, la estrategia se enfocó en crear las redes sociales como Instagram, 

TikTok y activar Facebook para publicar la mercadería nueva que llega al local 

(mercadería de lujo o vanidad), y posterior publicar más sobre el local y lo que ofertan, 

en los cuales puede aplicar días de descuentos, días de ofertas para incrementar su venta 

y llamar la atención del público. 

En conclusión, estas estrategias tienen su objetivo de que PatrikCars tenga mayor 

participación dentro del mercado y sea una competencia fuerte en el sector, y sobre todo 

el beneficio tanto para el local y sus clientes, que logre abarcar las necesidades del sector.  
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5.2 Recomendaciones 

• Se recomienda aplicar el plan estratégico propuesto para aumentar su 

competitividad dentro del mercado en este sector 

• Implementar un sistema de seguimiento y control para medir su efectividad  

• Capacitar al personal en el ámbito del marketing en redes sociales para mejor 

experiencia de los clientes. 

• Por último, se recomienda que realicen estudios constantes del mercado que les 

permita a la empresa mantenerse informado de los cambios de tendencia y 

preferencia en el ámbito en los autos, para que se ajusten y puedan cumplir con 

las necesidades de sus clientes. 
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