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Resumen: El presente proyecto esté elaborado con la finalidad de
asesorar a la Gerencia de una empresa de Financiamiento Automotriz
sobre la implementacion de la Planificacion Estratégica; considerando
que, la Empresa ha atravesado por un proceso de compra venta de sus
Activos y Pasivos por uno de los bancos méas importantes del pais, por
lo cual es necesario un alineamiento a la vision y objetivos estratégicos
de sus nuevos Accionistas.

El proyecto abarca desde el analisis de cada una de las empresas
intervinientes en la transaccion de compra y venta de los Activos y
Pasivos, definicidn de la Mision, Vision y Valores de la empresa,
identificacion del Modelo del Negocio, un analisis Interno, Externo,
desarrollo del FODA, definicion de las estrategias, elaboracion de un
Mapa Estratégico, difusion de la estrategia, control y evaluacion.

Adicionalmente he realizado una recopilacion de nutrida informacion
respecto a la industria automotriz a nivel regional y local asi como
también indicadores coyunturales de la economia del pais.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto esta elaborado con la finalidad de asesorar a la Gerencia de una empresa
de Financiamiento Automotriz sobre la implementacion de la Planificacién Estratégica
considerando que la Empresa ha atravesado por un proceso de compra venta de sus Activos y
Pasivos por uno de los bancos méas importantes del pais. Por lo cual es necesario un

alineamiento a la vision y objetivos estratégicos de sus nuevos Accionistas.

El proyecto esta desarrollado en 9 capitulos. En el primer capitulo he realizado un anélisis

situacional de la transicion de la Empresa a sus nuevos accionistas.

En el segundo describo el como se desarrollé de la Misién Vision y Valores definidos para la

Empresa en conjunto con el Comité Gerencial.

En el tercer capitulo describo como funciona el modelo de negocio y la oferta de valor que
ofrece la Empresa y por la cual el Banco adquirid el negocio ya que es necesario alinear a la

organizacion a la estrategia del Banco sin afectar al modelo de negocio.

En el cuarto capitulo he realizado el Anélisis Externo e Interno basado en el concepto de
Michael Porter Fuerzas de Mercado, complementando en el quinto capitulo con el desarrollo
de una matriz FODA la cual incluye el desarrollo de las estrategias FO, DO, FA y DA con el
objetivo de enfocar las fortalezas internas de la empresa como la experiencia que tiene la
Empresa en el mercado de financiamiento automotriz o el respaldo de uno de los principales
Bancos del Ecuador para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas como el
crecimiento que ha tenido algunas marcas del mercado, superar las debilidades internas como
la deficiencia en comunicacion, aprovechando las oportunidades externas como potencializar

de ciertos segmentos de vehiculos en el mercado, aprovechando las fuerzas de la empresa
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como la presencia a nivel nacional a traves de las Agencias del Banco, evitar o disminuir las
repercusiones de las amenazas externas como el Sobre endeudamiento del Sector Financiero

y evitar las amenazas del entorno como restriccion de importaciones de vehiculos.

En el sexto capitulo se encuentra la definicion de los Objetivos estratégicos en donde he
utilizado la metodologia de Balance ScoreCard desarrollada por David Norton y Robert
Kaplan. En este capitulo describo las cuatro perspectivas que proponen los autores del
concepto, aterrizada a la realidad del negocio. He realizado un Mapa Estratégico en donde se
ensamblan las los objetivos estratégicos en la cuatro perspectivas junto con las métricas para

los objetivos.

En el séptimo capitulo he incluido la Responsabilidad Social como un tema importante a ser
considerado dentro de la Planificacion Estratégica de la empresa en donde se propone
construir un plan de trabajo que permita integrar el enfoque de Responsabilidad Social
Empresarial (RSE) en todas las operaciones del negocio. Fortalecer lineamientos necesarios
para que su gestion incluya aspectos relevantes de RSE. Para ello, se debe adoptar las
mejores practicas relacionadas con el financiamiento del sector automotriz y atender las
necesidades de sus grupos de interés, asi como, sus expectativas sobre el desempefio en sus

operaciones.

El octavo capitulo se describe el plan de Difusion, Control y Evaluacion de la Estrategia en
donde utilizando el concepto del Ciclo de Deming se ha implementado una agenda la cual
persigue que el proceso de Planificacion Estratégica sea sustentable en el tiempo y que
permita Alinear a la organizacion y que pueda adaptarse a la realidad del negocio y a los

cambios de su entorno.
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El noveno capitulo lo he dedicado a las Conclusiones y Recomendaciones realizadas a la

Empresa producto del levantamiento realizado con la implementacion de este proyecto.

Finalmente he incluido como Anexo un Analisis del Mercado Automotriz Regional que nos
ha permitido dimensionar en comparacion al resto de paises como es el Mercado Automotriz
ecuatoriano. He incluido también un andlisis de los principales indicadores macroeconémicos
del Ecuador que de una u otra manera se relacionan o afectan tanto al Mercado Automotriz

como al financiamiento de vehiculos.
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CAPITULO I: Anélisis Situacional
El 1 de febrero del 2011 un banco local compra los Activos y Pasivos de una Empresa que es
filial de una multinacional. La misma que se dedicaba al financiamiento automotriz en el

mercado ecuatoriano.

El principal Activo en el Balance General de dicha Empresa era su cartera, la misma que fue
transferida a su nuevo duefio. A partir de ese momento, la Empresa pasa a ser filial del Banco
y constituida como una empresa Auxiliar de Servicios del Sistema Financiero, se encargo de
la administracion de dicha cartera asi como también en continuar con el negocio de la
Compray Venta de nueva cartera automotriz que se generara a partir de ese momento, para

el Banco y otros.

Se ha identificado que la Empresa no cuenta con una Planificacion Estratégica que permita
llevar a cabo la estrategia de la empresa. Requiere la definicion de la Misién, Vision, Valores
dentro de la organizacion para desarrollarse en su ambito de accion y comprometer al recurso

humano para apalancar el cumplimiento de las metas.

Resefa historica de la Empresa filial multinacional que vendio los Activos y
Pasivos.

La Empresa quien vendié los Activos y Pasivos es una empresa filial de una multinacional,
la cual abri6 operaciones en Ecuador en el afio 1995. El objetivo principal de la compafiia era
impulsar las operaciones de los concesionarios General Motors del Ecuador S.A. y sus
empresas relacionadas a través de la compra venta de cartera automotriz a los concesionarios

GM.
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Desde sus inicios esta Emprsa , fue el principal brazo de financiamiento de la marca
Chevrolet; es asi que en varios afios se posicion6 como la principal fuente de financiamiento
automotriz en el mercado ecuatoriano, generando volimenes importantes de financiamientos
los cuales a enero del 2011 representaron: USD 275 millones de cartera y alrededor de 32.000

clientes activos:

Figura 1: Cartera vigente vs operaciones vigentes:

Figura 1: Cartera vigente vs operaciones vigentes (millones USD) /
miles de unidades
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Fuente: Empresa filial multinacional.

Para poder mantener los niveles de cartera descritos, la Empresa quien vendio los Activos y
Pasivos necesitaba una gran cantidad de fondos por lo cual su portafolio de deuda para
financiar dichos activos era muy diversificado en lo que se refiere a fuentes de
financiamiento, es asi que no solo tenia lineas de crédito con la banca local e internacional; si
no que también realizaba emisiones de Bonos, Papel Comercial y Titularizaciones de Cartera,
las cuales se colocaban a través del mercado bursatil ecuatoriano. Adicionalmente realizaba

ventas privadas de cartera automotriz a bancos locales. En el 2009 la revista Gestion #185
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escribié “GMAC del Ecuador lidera el Ranking de Negociaciones Bursatiles de Empresas

Comerciales e Industriales” (1)

Tabla 1: Ranking de Negociaciones Bursatiles de Empresas Comerciales e Industriales

(Gestion)

Fuente: Revista Gestion #185 (1)
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Figura 2: Composicion Portafolio de deuda Empresa multinacional quien vendio los

Activos y Pasivos (millones USD):
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Fuente: Empresa filial multinacional.

Como parte de una estrategia global, de la casa matriz de la Empresa multinacional, decide
vender sus operaciones en America Latina y Europa, es asi que en el 2011 los activos y
pasivos son vendidos al Banco, quien a su vez determina que la Empresa en cuestion es
encargada de la Administracion de la cartera adquirida; asi como también, de la generacion

de nueva cartera automotriz para ser vendida al Banco.
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Resefa historica de la Empresa asesorada

Se inscribe ante el Registro Mercantil como compafiia el 24 de marzo de 1979, el 8 de agosto
de 1994 se reforma los estatutos y de acuerdo a la “Protocolizacion de conversion, cambio de
denominacion y La Reforma Integral” de fecha 26 de mayo de 1998, se convierte la
compariia en una “institucion de servicios auxiliares del sistema financiero” (2) con el objeto
social de: “administracion y gestion de cobro de cartera originada en las operaciones de
financiamiento de vehiculos y de cartera mercantil efectuada por las instituciones del Sistema
Financiero Nacional” (2). En agosto del 2005 la compafiia se fusiona con la compafia
Ecuahabitat S.A. absorbiendo los activos y pasivos de Ecuahabitat S.A. haciéndolos parte del

balance.

El 1 de febrero del 2011, el Banco luego de la adquisicién de Activos y Pasivos de la
Empresa quien vendid los Activos y Pasivos determina que su filial. Se haga cargo de la
Administracion de la cartera adquirida a la empresa filial multinacional y la generacion de
nueva cartera de los concesionarios automotrices en el Ecuador. En aquel entonces, la
Empresa. Estaba inactiva y carecia de: estructura administrativa, sistemas, fuerza de venta 'y
estructura financiera para darle continuidad al giro de negocio que venia realizando la filial
de la Empresa multinacional; razén por la cual, los ex empleados de la Empresa filial
multinacional, pasaron a formar parte de la némina de la Empresa. Con el objetivo de dar

dicha continuidad a la compra y venta de cartera automotriz.

(2) Escritura Reforma de Estatutos 26 de Mayo 1998
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CAPITULO II: Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision

La mision de una empresa es una declaracion que describe: quienes somos, quienes son
nuestros clientes, que ofrecemos, que hacemos y como vamos a satisfacer las necesidades de
nuestros clientes. Algunos autores como por ejemplo Philip Kotler y Gary Armstrong
describen a la mision como “un importante elemento de la planificacion estratégica” (13),
otros autores como O.C Ferrel y Geoffrey Hirt describen a la misiéon como el “proposito

general” (14) de una organizacion.

(13) Marketing 2004

(14) Introduccion a los Negocios en un mundo cambiante

Sin embargo, un enunciado de Mision, debe cumplir las siguientes cualidades:

e “Debe ser sostenible por un periodo de tiempo indefinido, es decir debe ser a largo
plazo

e Distingue a la organizacion

e Especifica fronteras y el alcance del trabajo diario

e Estipula claramente la imagen y las interfaces con el cliente

e Identifica valores que guien el comportamiento

e Refleja de alguna forma los productos, los servicios y las relaciones con los clientes”
(15) Clase Planificacion y Direccion Estratégica, Giovanny Lucero.

Con estos conceptos, he organizado una serie de sesiones con el objetivo de revisar y definir

cudl es la Mision de la Compaiiia. El foro de estas sesiones es el siguiente:
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Gerente
General
Asesor
| | | | | | 1
Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente
Ventas Riesgos Tecnologia [ Operaciones Financiero
| |

Sub Gerente I_ Oficial de Sub Gerente I_
I_ Equipo Equipode
Comercial EUNE

Principales valores identificados: Integridad, Confianza,
Que hacemos: Proveer soluciones financieras rentables e innovadoras
Quienes son nuestros Clientes: Concesionarios Automotrices, Clientes finales

De qué manera lo hacemos: Con Calidad, Eficiencia y Agilidad
Mision definida para la Empresa

“Somos una empresa integra, dedicada a proveer soluciones financieras rentables e
innovadoras a los concesionarios automotrices y a sus clientes, con agilidad y eficiencia,
superando sus expectativas basados en relaciones exitosas a largo plazo, para maximizar

nuestra rentabilidad”

Vision

La vision de la empresa es la conceptualizacion de como los lideres, accionistas, empleados,
proveedores y clientes de la empresa visualizamos a la misma en un periodo determinado en
el futuro. La vision sirve como guia para que las decisiones y acciones guien a la

organizacion al alcanzar dicha visién. La vision complementa a la Mision de una empresa.

10
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“La Vision es el conjunto de ideas generales, que proveen el marco de referencia de lo que
una unidad de negocio quiere ser en el futuro. Sefiala el rumbo y provee direccién. La vision
se plantea para inspirar y motivar a quienes tienen un interés marcado en el futuro de la
empresa. Permite la toma de decisiones estratégicas coherentes entre si, al trabajar por
objetivos comunes. En la mayoria de los casos, rompe con el paso al establecer un nuevo
fundamento competitivo para las empresas. Cohesiona los equipos gerenciales al generar
motivacion y sentido de urgencia. Enfoca los esfuerzos de las distintas unidades/empresas

hacia una meta especifica conocida por todos” (16)

Vision definida para la Empresa
“Ser el lider en financiamiento automotriz, en todas y cada una de las plazas en las que esté

presente el Banco, y ser la principal fuente de financiamiento de todas las marcas

automotrices en dichos mercados.”

(16) Clase Planificacion y Direccion Estratégica, Giovanny Lucero.

Valores
Los valores representan la personalidad de una organizacion, estos deberian reflejarse en las
decisiones y en la manera de actuar de los colaboradores de dicha organizacion. La alta

direccion deben ser los principales representantes de dichos valores.

En conjunto con el comité ejecutivo en una serie de sesiones, hemos determinado cuales son

los principales valores con los cuales la organizacion se identifica, estos son los siguientes:

» “Integridad: Somos una empresa seria, honesta, transparente que actda con
responsabilidad y respeto con sus clientes, empleados, proveedores, la comunidad y el

pais.

11
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Enfoque hacia el cliente: Nuestro interés es construir relaciones a largo plazo con
nuestros clientes, por medio de una comunicacion eficiente, actuando oportunamente
en funcion de sus necesidades y brindandoles capacitacion sobre nuestras

herramientas y productos

Espiritu de equipo: creemos en la importancia de la comunicacion eficiente y el poder
de las acciones y decisiones oportunas, valoramos el talento de nuestra gente y
promovemos su desarrollo y crecimiento asi como también demandamos

perseverancia y actitud proactiva.

Pasion por lo que hacemos: Estamos comprometidos con los objetivos de la compariia

buscamos la excelencia, creatividad e innovacidn en nuestros procesos y productos”

12
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CAPITULO Il1: Modelo de Negocio

Principales Caracteristicas del Modelo de Negocio

Antes de la adquisicion de Activos y Pasivos de la Financiera, el Banco tenia su propio
producto de financiamiento automotriz, el cual ofrecia planes de similares caracteristicas en
entrada y plazo de financiamiento; sin embargo, no generaba los voliumenes esperados, razon
por la cual una de las expectativas al momento de adquirir la Financiera es mantener el
modelo de negocio, el cual consiste en un esquema de colocacion de créditos mediante la
compra de cartera a concesionarios automotrices y la venta de dicha cartera al Banco; es
decir, el Concesionario vende el vehiculo con crédito directo a sus clientes, la solicitud de
crédito es enviada para el andlisis a la compafiia y esta decide si el cliente es viable o no. Una
vez que el cliente decide adquirir el vehiculo con financiamiento, firma un contrato de venta a

plazos, junto con un pagaré el mismo que es cedido a la Financiera.

Una vez que el crédito es vendido al Banco, la operacion pasa a ser administrada por la
Financiera; es decir, la atencién al cliente, la cobranza pre-legal, y el monitoreo de la
cobranza legal pasa a ser responsabilidad de la Financiera. Las areas de soporte que ayudan a
que el modelo de negocio sea exitoso son Tecnologia, Recursos Humanos, Six Sigma,
Riesgos, Finanzas, estos interactlan de manera trasversal en todos los procesos de la
operacion. La retroalimentacion al area de crédito de los casos que llegan a Cobranza legal
ayuda a afinar el criterio de los analistas quienes son el primer filtro para asegurar la calidad

de la cartera.

13
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Figura 3: Modelo de Negocio
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Soporte

Servicio al Cliente

Este modelo de Negocio contempla tres tipos de clientes:

Cliente Concesionario con enfoque Total de su negocio

e Concesionario que enfoca su negocio y control en la venta de vehiculos y todos los

negocios relacionados.

¢ Se enfocan en mantener el control total del negocio: venta, financiamiento, seguros,

dispositivos, accesorios y retorno a talleres, post-venta.
e Valora la retroalimentacién de informacion.

e Laadministracion decide con quien financiar y asegurar.

Cliente Concesionario con enfoque Comercial de su negocio

e Concesionario que enfoca su negocio exclusivamente en venta de vehiculos.
¢ No le interesa involucrarse en el financiamiento del vehiculo, seguros, etc.

e El vendedor decide con quien financiar, con quien asegurar en base a su conveniencia.

14
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Expectativa de Servicio clientes Concesionarios

Agilidad en respuesta solicitudes.

Agilidad en el servicio.

Documentacién minima requerida.

Pago inmediato de cartera.

Reconocimiento econdmico al Concesionario: Rentabilidad.

Procesos simplificados.

informacion , retroalimentacion.

Soporte en Ferias.

Continuidad o permanencia en el Mercado.

Que se identifique el crédito como crédito directo.

Post Venta: retorno del cliente a los talleres del Concesionario.

Retorno del cliente al Concesionario para nuevas ventas.

Capacitacion y asesoria permanente para la venta y financiamiento.

Flexibilidad/Apelaciones.

Oferta de Servicio Clientes Concesionarios

Relacion a largo plazo con el cliente.

Trato personalizado.

Comprension del negocio particular de cada Concesionario.

15
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e Agilidad en respuesta de solicitudes.

e Agilidad en el servicio.

e Pago inmediato de cartera.

e Reconocimiento econémico al Concesionario: Rentabilidad.

e Compartir informacion a través de retroalimentacion.

e Soporte permanente.

e Se ofrece financiamiento como crédito directo del Concesionario.

e Aseguramos retorno del cliente a los talleres del Concesionario a través de aseguradoras.

e Devolucion al Concesionario de clientes con excelente historial de pagos otorgandoles un

crédito pre-aprobado para nuevas ventas.

e Capacitacion y asesoria permanente para fortalecer relacion con el Concesionario y su

equipo.
e Flexibilidad/Apelaciones.

Cliente Final

e Cliente que utiliza nuestro financiamiento y nuestros seguros.

e Cliente financia de forma recurrente sus compras de vehiculos con nosotros.

Expectativa de Servicio Cliente Final

e Agilidad servicio.
e Servicio personalizado.
e Cliente espera que comprendamos su negocio y su actividad.

16
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Transparencia y exactitud.

Soluciones inmediatas a problemas y dificultades.

Procesos simplificados.

Canal abierto de comunicacion.

Flexibilidad.

Acceso a nuevos financiamientos a futuro. ( repetir compra a futuro).

Oferta de Servicio Cliente Final

Agilidad servicio.

Servicio personalizado.

Cliente espera que comprendamos su negocio Yy su actividad.

Transparencia y exactitud.

Soluciones inmediatas a problemas y dificultades.

Procesos simplificados.

Canal abierto de comunicacion.

Flexibilidad.

Acceso a nuevos financiamientos a futuro. ( repetir compra a futuro).

Seguro por dos afios.

Péliza de seguro diferenciada con opcidn a remplazar el vehiculo siniestrado por uno

nuevo en el primer afo.

Seguros de deducibles, invalidez, etc.

17
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e Tasa fija por todo el periodo de financiamiento.

Pilares fundamentales del éxito del modelo de negocio

Figura 4: Pilares fundamentales del éxito del modelo de negocio

Mejores
Practicas & Six
Ne]ggle]

Desarrollo de Capacitacion Programa de

bicaigma it Productos Continua Staff Fidelizacion Comunicaciéon

d la Rentabilidpd

Programa F&aI: El programa F&I consiste en que el Concesionario asigna un recurso con

perfil de Gerente Comercial para que la financiera lo capacite de manera formal en Venta,
Financiamiento y Seguros del vehiculo. Este recurso tiene como objetivo asesorar a la fuerza
de ventas en los productos de financiamiento y seguros que posee la Financiera, asi como

también direccionar negocios para la compafiia.

Desarrollo de Productos: Satisfacer las necesidades de los clientes y adaptarse

rapidamente a las condiciones del mercado hace que el desarrollo de productos que
respondan a estos cambios sea continuo, es asi que por medio de herramientas como Focus
Group clientes concesionarios, benchmarking a nivel local y regional se identifican y

desarrollan productos de financiamiento para el mercado.

Capacitacion continua a Staff: Con el apoyo del 4rea de Recursos Humanos de

manera anual junto con los Gerentes de area, se realiza una Matriz de deteccion de

necesidades de capacitacion con el objetivo de que el personal pueda contar con las

18
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herramientas necesarias y mas actualizadas para que apalanquen los objetivos

organizacionales y retorno de la inversion a la compafiia.

Programa de Fidelizacion: El programa de fidelizacion se enfoca en Accionistas,

Gerentes y fuerza de ventas de los concesionarios, ofreciendo un paquete de beneficios a los
concesionarios y vendedores que tengan un mejor desempefio en funcion del volumen de

financiamiento y productos de seguros que hayan sido direccionados a la compafiia.

IT & Comunicaciones: Los sistemas de comunicacion y procesamiento de la

informacion juegan un papel muy importante en la agilidad de respuesta y calidad de datos
que se utilizan para Analizar la solicitud, comprar la cartera, desembolsar la cartera, vender la
cartera y administrar la operacion. Por tal motivo se requieren de sistemas robustos y

especializados en financiamiento automotriz para dar soporte a la operacion.

Mejores Practicas y Six Sigma: La mejora continua y el disefio de procesos que se

adapten a la oferta de valor y exigencias del mercado hace que la compafiia sea mas
competitiva razon por la cual se requiere que se dé un mantenimiento continuo a dichos
procesos por medio de la implementacion de las Mejores practicas a nivel regional y la

aplicacion del concepto de Six Sigma para que el producto de dichos procesos sean dptimos.

El modelo de negocio que he explicado es el que la compafiia tenia antes de la adquisicion
por parte del Banco, como hemos mencionado el Banco tenia su propio modelo de
financiamiento automotriz, razon por la cual hizo algunos cambios en el modelo de negocio
original como por ejemplo, el proceso de seguimiento y recuperacion de la cartera lo traslado
a una compafiia de cobranza genérica lo cual ha provocado el deterioro en la cartera y por
ende adoptar una posicion mas conservadora para otorgar créditos reduciendo asi el volumen
de financiamientos. Al mover el proceso de seguimiento y recuperacion de cartera, se perdio
la retroalimentacion a los analistas de crédito sobre los perfiles de clientes morosos.

19
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Otro cambio que realizo la nueva administracion fue la eliminacion de los programas F&l,

programas de Fidelizacion, y Mejores préacticas y Six Sigma.

La conceptualizacion que tiene el banco respecto a sus clientes se enfoca en el cliente final y
no considera al Concesionario como parte de la cadena de valor; si no como un cliente de

banca empresarial.

20
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CAPITULO IV: Analisis Externo e Interno

Panorama del Futuro

Historicamente desde la crisis del 2000, las ventas de vehiculos en el Ecuador ha tenido un

21

crecimiento sostenido siendo el 2011 el afio mas importante en ventas; sin embargo, a partir

del 2012 la industria esta atravesando por un periodo de desaceleracién producido
basicamente por dos factores: restriccion de importacion de vehiculos y CKDs el cual

influencia directamente en el segundo factor aumento de los precios de los vehiculos.

Figura 5: Historico de ventas Vehiculos unidades Ecuador 1999 a 2013

Historico Ventas vehiculos (unidades)
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Fuente: AEADE
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Restriccion Cuantitativa anual de importacion para vehiculos
Comité de Comercio Exterior: Resolucién No. 66

Con fecha 11 de Junio del 2012, el Comité de Comercio Exterior (Comex), mediante

resolucion No.66 determina lo siguiente:

Fijar restricciones cuantitativas por unidades de vehiculos y por valor por medio de fijacion

de cupos de importacion con el objetivo de que:

“El estado garantizara un modelo sustentable de desarrollo ambiental equilibrado y
respetuoso de la diversidad cultural que conserve la biodiversidad y la capacidad de
regeneracion natural de los ecosistemas, y asegure la satisfaccion de las necesidades de las
generaciones presentes y futuras” *“ El estado adoptara las politicas y medidas oportunas que
eviten los impactos ambientales negativos, cuando exista certidumbre de dafio”, ““ en caso de
duda sobre sobre el impacto ambiental de alguna accién u omision, aunque no exista
evidencia cientifica de dafo, Estado adoptara medidas protectoras eficaces y oportunas”,
“Regular la produccion, importacion, distribucion, uso y disposicion final de materiales

toxicos y peligrosos para las personas o ambiente” (9) :

De acuerdo al Articulo 2, El Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador renovara las cuotas
establecidas en el Anexo 1 de manera automatica, el 1 de enero de cada afio y la restriccion

tendra vigencia hasta el 31 de diciembre del 2014.

De acuerdo al Articulo 3, se podra autorizar el traspaso de cuotas asignadas a un mismo

importador, dentro de las sub partidas con cupo disponible.

De acuerdo al Articulo 6, se excepttan de esta medida los vehiculos importados para
personas discapacitadas, diplomaticos, vehiculos del Plan Renova, vehiculos que se importen

a un régimen de perfeccionamiento con fines de exportacion.

22



(9) Comex Resolucion No 66.

Tabla 2: Anexo 1 Resolucién Comex No 66

Cuotas para Importacion de Vehiculos

Comex Resolucion 66

Importador ﬂ Unidades  FOB USD

AEKIA S.A.

4,374 33,350,412

Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda.

72 298,213

Alvarez Barba S.A.

163 10,712,639

Ambacar Cia Ltada

753 6,833,997

Autofrancia C.A.

93 1,148,774

Automotores y Anexos S.A.

10,107 92,073,675

Autosharecorp S.A. 786 14,935,756
CAMC TRUCK CIA LTDA 19 166,530
CASABACA S.A. 283 9,826,507

CETIVEHICULOS S.A.

100 1,187,470

CHRYSLER - JEEP Automotriz del Ecuador S.A

29 495,906

Cinascar de Ecuador S.A.

683 2,875,473

Corporacion Carrera S.A.

116 6,001,876

Daihauto S.A. 4 205,366
Divesa 49 238,091
Eurovehiculos S.A 435 2,504,250
Fisum S.A. 1,512 16,705,858
German Motors 62 1,459,885
GM 6,512 63,496,724
Gotelli S.A 17 794,055

Importadora Tomebamba

322 11,232,943

Intrans Ecuador

107 1,764,672

MARESA 1,240 17,504,599
MAVESA 74 1,264,373
MECANOSOLVERS 240 880,950
MOSUMI 458 8,323,213
NEOHYUNDAI 10,766 82,731,459
OMNIBUS BB 1 13,444
PIEDRAMUNDO 6 406,248

QUITO MOTORS

2,996 59,608,242

RECORDMOTORS 124 2,450,692
SANCHEZ ROSAS EYMI JE ZAEL 8 483,389
STARMOTORS 76 5,306,822
TEOJAMA COMERCIAL 24 464,330
TERAN CAICEDO LUIS RAMIRO 9 326,879
TOYOCOSTA 301 9,723,902

TOYOTA DEL ECUADOR

5,255 60,724,113

VIZCAINO TERAN PAUL ANDRES

22 988,049

Grand Total

48,198 529,509,773

Fuente: Comex
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Comité de Comercio Exterior: Resolucion No. 77

La resolucion No 77 emitida el 30 de Julio del 2012, resuelve lo siguiente:

“Articulo 1.- Autorizar la utilizacion de las licencias de importacion concedidas por el
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), que no fueron consumidas en su totalidad
y que se encontraban vigentes a la fecha de adopcién de la resolucion del COMEX No 66,

publicada en el Suplemento del Registro Oficial No. 725 del 15 de junio de 2012.

La utilizacion otorgada sera valida Unicamente para los importadores que constan en el
Anexo | de la Resolucion No 66 y para aquellos casos previstos en el articulo 4 de la presente
resolucion. Los vehiculos amparados de dichas licencias deberan ser nacionalizados hasta el

28 de diciembre 2012.

De existir disponibilidad, los montos autorizados en las licencias de importacion deberan ser

descontados de las cuotas asignadas a cada importador.

Articulo 2.- Se establece una cuota anual de importacién de 2.465 CKD de vehiculos para el

desarrollo del plan gubernamental RENOVA.

Las empresas ensambladoras interesadas en participar en dicho plan, deberan solicitar la
autorizacion respectiva al Ministerio de Transporte y Obras Publicas (MTOP), encargado del
proyecto. Posteriormente el MTOP debera emitir una certificacion sobre la cantidad de CKD
de vehiculos efectivamente utilizados por cada empresa, a efectos de que el Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador (SENAE), restituya el cupo de importacion utilizado por las

ensambladoras, una vez que hayan nacionalizado los vehiculos correspondientes.

Avrticulo 3.- Para el caso de empresas importadoras de vehiculos que se sometieron a

procesos societarios de fusion o absorcion, antes de la vigencia de la Resolucion COMEX
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No 66, y que cuentan con cupo de importacion, la Secretaria Técnica podra otorgar la cuota

asignada a la empresa titular del proceso de fusion o absorcidn, segun corresponda.

Articulo 4.- Se autoriza a la Secretaria Técnica del COMEX asignar la cuota de importacién
correspondiente, a favor de aquellas empresas comercializadoras de vehiculos que por no
constar en la base de datos de nacionalizacion de vehiculos del SENAE del presente afio, no

fueron incluidas en el Anexo I de la Resolucion COMEX No 66.”

Articulo 6.- El pleno del COMEX podra autorizar la importacion de vehiculos eléctricos,
considerados prototipos y sin fines comerciales, previo informe del Ministerio de Industrias y

Productividad.

Articulo 7.- Las cantidades, de unidades y de valor, de los vehiculos y CKD de vehiculos
detallados en los cupos correspondientes al afio 2013, con su correspondiente descuento.”

(10) COMEX Resolucion 77.

Comité de Comercio Exterior: Resolucion No. 96

La Resolucion No 96 emitida el 7 de diciembre del 2012, resuelve lo siguiente:

“Articulo 1.- Eliminar el detalle de subpartidas en el Anexo | de la Resolucién del COMEX

No 66. De esta manera, se establece un cupo global en unidades y valor para cada importador
que consta en el referido Anexo. Para efectos de control, se dispone que el Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador verifique que las importaciones de vehiculos respeten los pardmetros

de unidad y de valor de forma conjunta, previo a la nacionalizar estas mercancias.” (11)

(11) COMEX Resolucion 96
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Comité de Comercio Exterior: Resolucion No. 101

La Resolucion No 101 emitida el 7 de enero del 2013, resuelve lo siguiente:

“Articulo 1.- Derogar el articulo 7 de la Resolucion No 77 del COMEX. De esta manera, se
ratifican las cuotas asignadas en la Resolucion No 66 del COMEX, para ser aplicadas

anualmente mientras esté vigente la restriccion cuantitativa de importacion de vehiculos, de

conformidad con el Anexo | de la presente Resolucion.

Articulo 2.- Disponer al servicio Nacional de Aduana del Ecuador renovar automéaticamente
las cuotas establecidas en el anexo de la presente Resolucidn, el 1 de enero de cada afio,

durante el periodo de vigencia de la referida restriccion.” (12)

(12) COMEX Resolucion 101.
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Tabla 3: Anexo 1 Resoluciéon Comex No 101

Cuotas para Importacion de Vehiculos
Comex Resolucion 101

Importador Unidades % Part Unid FOBUSD % Part USD
AEKIA S.A. 4,373 9% 33,350,412 6%
Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda. 80 0% 359,051 0%
Alvarez Barba S.A. 163 0% 10,724,962 2%
Ambacar Cia Ltada 753 2% 6,883,997 1%
ANDINAMOT 34 0% 2,004,239 0%
AUTEC S.A. 18 0% 609,290 0%
AUTOBRIT S.A. 9 0% 392,653 0%
AUTODELTA CIA LTDA 25 0% 188,012 0%
Autofrancia C.A. 95 0% 1,171,190 0%
Automotores y Anexos S.A. 10,193 21% 92,785,765 17%
AUTOS CHINAACCPASS Cia Ltda 142 0% 718,452 0%
Autosharecorp S.A. 913 2% 17,224,031 3%
CAMC TRUCK CIA LTDA 22 0% 198,030 0%
CASABACA S.A. 513 1% 16,845,924 3%
CELIMPORT S.A. 12 0% 384,750 0%
CETIVEHICULOS S.A. 100 0% 1,187,470 0%
CHRYSLER - JEEP Automotriz del Ecuador S.2 29 0% 495,906 0%
Cinascar de Ecuador S.A. 715 1% 3,043,995 1%
Corporacidn Carrera S.A. 116 0% 6,001,876 1%
Daihauto S.A. 4 0% 205,365 0%
DICRESA S.A. 8 0% 419,654 0%
Divesa 50 0% 241,808 0%
ECONOCORP S.A. 22 0% 966,682 0%
Eurovehiculos S.A 438 1% 2,518,683 0%
Fisum S.A. 1,626 3% 18,126,681 3%
General Motors 6,511 13% 63,496,724 11%
Germanmotors 63 0% 1,473,350 0%
Gotelli S.A 17 0% 794,055 0%
IMPORTADORA NORIMPORT 56 0% 2,484,610 0%
Importadora Tomebamba 322 1% 11,232,943 2%
Intrans Ecuador 106 0% 1,764,672 0%
ITAL-LLANTA CIA. LTDA 17 0% 740,953 0%
KAWA MOTORS S.A. 9 0% 54,074 0%
MARESA 1,240 3% 17,504,599 3%
MAVESA 74 0% 1,264,373 0%
MECANOSOLVERS 239 0% 880,950 0%
MOSUMI 458 1% 8,323,213 2%
NEOHYUNDAI 10,766 22% 82,731,459 15%
OMNIBUS BB 1 0% 13,444 0%
PIEDRAMUNDO 6 0% 406,248 0%
QUITO MOTORS 2,995 6% 59,608,242 11%
RECORDMOTORS 125 0% 2,470,258 0%
REPRESENTACIONES AUTOCONFIANZA S.A. 47 0% 1,986,880 0%
SANCHEZ ROSAS EYMI JE ZAEL 8 0% 483,389 0%
STARMOTORS 79 0% 5,527,175 1%
TEOJAMA COMERCIAL 24 0% 464,330 0%
TERAN CAICEDO LUIS RAMIRO 10 0% 353,479 0%
TOYOCOSTA 301 1% 9,723,902 2%
TOYOTA DEL ECUADOR 5,254 11% 60,724,113 11%
VIZCAINO TERAN PAUL ANDRES 22 0% 988,049 0%
Grand Total 49,203 100% 552,544,362 100%

Fuente: Comex Resolucion 101.
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De acuerdo a la resolucion del COMEX 101, el total de importaciones permitidas para el afio
2013 son de 49.203 vehiculos lo cual representaria una contraccion del -24% respecto al

volumen de importaciones del afio 2012, y un -37% respecto al afio 2011.

Venta de Vehiculos Ensamblados vs Importados

Figura 6: Volumen de Ventas de Vehiculos Ensamblados e Importados 2001 a 2013
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Fuente: AEADE/COMEX
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Figura 7: Participacion de Ventas de Vehiculos Ensamblados e Importados 2001 a 2013
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Como podemos observar, para el afio 2013, si las importaciones se limitan a 58.303 unidades
una caida del -10% respecto al 2012 mientras que el ensamblaje local se ubica en 55.509
unidades con una disminucion del -2% respecto al 2012. En términos de participacion las
unidades vendidas que provienen de importaciones tienen una tendencia a seguir
disminuyendo llegando asi a un 51% mientras que los vehiculos ensamblados tiene una

participacion del 49%. Para el 2014 se estima un volumen de ventas similar al 2013.

29



Barrionuevo 30

Participacion de Ventas de vehiculos por origen

Figura 8: Participacion por Pais de Origen de vehiculos Vendidos 2012
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Figura 9: Participacién por Pais de Origen de vehiculos Vendidos 2013
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Marco Competitivo

La industria automotriz es un mercado muy interesante para los Bancos y empresas
Financieras ya que se puede colocar créditos a tasas de interés nominales fijas del 15.20%, y
tienen una garantia real (vehiculo), esto atrae a varios competidores que principalmente se
componen de bancos, instituciones financieras y cooperativas, de los cuales los principales

son los siguientes:

Bancos

e Banco de Guayaquil

Produbanco

e Banco Cépital
e Banco del Austro
e Banco Promerica

e Banco Bolivariano

Instituciones Financieras

e CFC

e Credimétrica
e Originarsa

e BPAC

e Nova Crédito

Casas Comerciales

e Importadora Tomebamba

e Casabaca
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e Concesionarios a través de crédito directo

Tarjetas de Crédito

e Diners Club

Composicion de ventas de vehiculos por forma de pago

Figura 10: Composicion de Venta de Vehiculos por forma de Pago 2005 a 2013
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Figura 11: Ranking Financiamiento 2011-2012
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CAPITULO V: Desarrollo de la Matriz FODA

Figura 12: FODA

Fortalezas
Rentabilidad del Negocio

La rentabilidad del negocio se compone de los ingresos provenientes de la tasa de
financiamiento y de los ingresos adicionales provenientes por el financiamiento de productos

y servicios complementarios al vehiculo.

La figura de compra venta de cartera con Administracion y Recaudacion, permite que los

flujos provenientes de la Recaudacion soporte la necesidad de Capital de Trabajo a corto
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plazo disminuyendo la necesidad de apalancamiento para soportar la operatividad del

negocio.

Con estas dos consideraciones hemos construido un PYG de producto para determinar la

Rentabilidad y ROE del negocio el cual se describe en el siguiente ejemplo:

Rentabilidad del Negocio

Apalancamiento para generacion cartera

Pasivo (Recaudacion) 80.00%
Patrimonio 20.00%
Costo de Oportunidad Recaudacion 5.25%

INGRESOS UNITARIOS COMO % DE ACTIVO (ROA)

Ingreso financiero por Tasa de Finaniamiento 14.19%
Ingreso financiero por mora 0.14%
Costo financiero (WACC) 7.13%
Margen financiero 7.20%
Ingresos por Financiamiento otro productos 2.68%
Costos de originamiento 0.72%
Costos de mantenimiento 0.44%
Administracion y soporte 0.38%
Impuestos y contribuiones 0.15%
Total costos y gastos 1.68%
Pérdidas de Cartera 1.58%
Margen antes de PT e IR 6.61%
Participacion trabajadores 15% 0.99%
Impuesto a la renta 22% 1.24%
Maérgen neto 4.38%
ROE 21.9%
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Estructura Pequefia y Dinamismo

La compaiiia tiene una estructura pequefia en comparacion a la estructura que tiene un Banco
lo que le permite tomar decisiones y reaccionar con mayor rapidez a los cambios en el

mercado.

Esta estructura permite que los canales de comunicacion sean mas agiles, que la
retroalimentacion a las lineas de supervision y gerencia sean mas directas es decir se aplica
una “politica de puertas abiertas” la cual consiste en que si un empleado tiene una inquietud,
recomendacion o detecta una falencia o problema, este puede escalar el tema a su linea de
supervision, y si el supervisor no lo puede resolver, el empleado puede ir al Gerente de area e

inclusive hasta el Gerente General.

El organigrama esta compuesto de la siguiente forma:

Gerencia General

Asesor

Asitente Gerencia y
Legal

Recursos Humanos

Gerencia Financiera

Gerencia Ventas

|
Gerencia Riesgos Gerencia de Crédito
| | 1 L}
Sub Gerente de
Crédito

. - . Supervisor

Sub Gerencia Ventas Contador General g Oficial de Riesgos Joperaciones
P

Coordinadores Asistentes & Oficial de Procesos Cliente Analistas Senior

L
Consultores Administrador

Cobranza

Analistas

Coordinador
Tecnologia

36



Barrionuevo 37

Personal Calificado

La compaifiia invierte constantemente en programas de formacion y desarrollo, dispone de un
campo virtual el cual ofrece una amplia gama de cursos relacionados con las areas de interés
de la compafiia. Como politica de la compafiia exige que las personas que quieran acceder a

la compafiia, tenga mucha experiencia en bancos o compafiias financieras.

Experiencia en Financiamiento Automotriz

La compafiia cuenta con 15 afios de experiencia en el mercado automotriz ecuatoriano lo cual
le ha permitido conocer diferentes productos relacionados con el financiamiento automotriz
que va desde lineas de crédito para los Concesionarios para la adquisicion de inventarios,

flotas hasta la colocacion de créditos Retail.

Respaldo de uno de los principales bancos del Ecuador

La compariia no requiere de acudir al sistema financiero para obtener su capital de trabajo o
no requiere de un portafolio de deuda diversificado para apalancar la compra de cartera a los
concesionarios; ya que, la figura que utiliza la compaiiia es la de Compra y Venta de la
cartera; es decir compra la cartera a los concesionarios automotrices y luego vende el 100%
de la cartera generada a uno de los principales bancos del Ecuador. Esto brinda una ventaja
competitiva frente a sus competidores por cuanto elimina costo de fondeo manteniendo un

margen al momento de vender la cartera al banco.
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Figura 13: Compra de Cartera unidades, miles USD
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Presencia a nivel Nacional

La compafiia tiene presencia a nivel nacional en la red de Concesionarios y a traves de las
agencias de su Banco matriz el cual esta presente en todas las provincias y ciudades del pais.
Esto le permite llegar con el producto a clientes que se encuentren en cualquier parte del pais,
le permite hacer un proceso de recaudacion y cobro en cualquier plaza y por medio de otros
bancos. Le permite tener un termometro para identificar oportunidades y amenazas por

regiones provincias y ciudades.
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Relacién con GM Ecuador

La relacion con General Motors del Ecuador y el negocio data desde 1996 afio en el cual GM
identifico la necesidad de que una Financiera entre atender las necesidades de la red de

concesionarios Chevrolet en los siguientes tres puntos:

1. Proveer a los Concesionarios capital de trabajo para la adquisicion oportuna de
inventarios de vehiculos en el volimenes suficientes de tal modo que garantice
la comercializacién de dichos vehiculos y la atencion a la creciente demanda
del mercado

2. Dicho capital de trabajo debia estar disponible en cantidad y por el periodo
necesario que permita que los concesionarios exhibir, promocionar y vender
los vehiculos a través de los showroom de la Red de concesionarios

3. Impulsar las ventas de la marca Chevrolet a través del crédito automotriz para
el cliente que esta adquiriendo el auto, por cuanto el cocesionario tenia que
utilizar sus lineas de crédito para generar su propia cartera lo que restaba
liquidez y posible problemas financieros tanto al concesionario como a la Red

ya gue el crédito automotriz no era parte de su core de negocio.

La Empresa filial de la multinacional y GM ha tenido una relacion muy cercana durante todo

este tiempo, convirtiéndose en un socio estrategico.

La participacion de unidades GM financiadas por parte de la compafiia ha llegado a ser hasta

de un 75% del total del volumen generado en el mes. Actualmente es de un 67%.

En relacion a la facturacion de la marca Chevrolet,
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Figura 14: Autos financiados GM vs Otras Marcas 2012 - 2013
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Fuente: Elaboracidn estudiante a partir de base de datos de la Empresa

Tiempos de respuesta en andlisis de solicitudes a Concesionarios

El tiempo de respuesta desde que la solicitud fue enviada por el concesionario hasta que este
recibe una decision (aprobacidn-negacidn) es uno de los factores determinantes a la hora de
generar negocios con los concesionarios ya que esto permite que el cliente que esta
adquiriendo el vehiculo pueda tomar la decisién de comprarlo en el mismo momento que esta
cotizando el vehiculo, razon por la cual el concesionario direcciona el financiamiento con la

institucion que tenga mayor agilidad en el analisis de credito.

La oferta de valor que ofrece la empresa a la red de concesionarios es dar una respuesta a las

solicitudes enviadas por la red en menos de dos horas. Tomando una muestra de las
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solicitudes que se respondieron entre Septiembre a Noviembre del 2013 podemos observar

que en los tiempos de respuesta distaban de la oferta de valor:

Figura 15: Tiempos de Respuesta Febrero — Noviembre 2013
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Fuente: Elaboracion estudiante a partir de base de datos de la empresa

A partir de este andlisis, la empresa decide en el mes de diciembre redisefiar el proceso de
andlisis con el objetivo de disminuir los tiempos muertos que existian entre que la solicitud es
enviada hasta que se asigne a la cola de trabajo para capturar informacion de analisis y luego

para que se asigne a la cola de trabajo del analista.

El redisefio del proceso de anélisis dio como resultado una disminucion significativa en el

tiempo de respuesta volviéndose una fortaleza. A continuacion los resultados:
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Figura 16: Tiempos de Respuesta Diciembre 2013
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Fuente: Elaboracion propia a partir de base de datos de la empresa

Debilidades
Comunicacién Interna

La empresa tiene deficiencia en el area de comunicacion, los canales de comunicacion son
escasos se limita a reuniones entre gerencias, no se dan a conocer los objetivos estratégicos
de manera eficaz, no hay una capacitacion continua a los Concesionarios y Red de Agencias

sobre el funcionamiento del modelo de negocio.

Integracion y sinergia con Banco

El Banco tiene presencia en todos los segmentos econémicos del mercado entre ellos en los
segmentos de Consumo, Pymes, Microcrédito y Empresarial productos en los cuales tiende a

competir con el crédito automotriz.
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Los productos del banco tienen esquemas y procesos de generacion y administracion de dicha
cartera diferentes al automotriz razon por la cual cuando convergen en un mismo cliente esto

genera discrepancias y pugnas por definir la mejor alternativa para atender al cliente.

La estructura organizacional de la compafiia difiere de la estructura organizacional del Banco,

las areas, cargos y salarios difieren del esquema que maneja el banco.

La cultura organizacional de la compafiia difiere de la del Banco. Los objetivos y estrategias

de la compafiia no estan alineados a los objetivos organizacionales del Banco.

Estabilizacion del sistema para Generacién y Administracion de cartera

En febrero del 2013 la compafiia inicio el proceso de cambid el sistema de generacion y

administracion de cartera el cual es el corazdn principal de la operacion.

Este proceso tomo varios meses de implementacion para que el sistema pueda soportar la
migracion de la cartera vigente generada en el sistema anterior y que pueda tener la capacidad
de generar nueva cartera con las condiciones basicas de un crédito automotriz; sin embargo,
el proceso de estabilizacion y desarrollo para adaptar nuevos productos podria requerir de la

inversion de tiempo y recursos por al menos 18 meses mas.

Incremento de indice de Morosidad en Cartera

El indice de morosidad de cartera representa porcentualmente el volumen de créditos que se
encuentran morosos versus el total de la cartera vigente concedida o colocada por una
institucién bancaria o financiera. Este indice es uno de los indicadores que permite evaluar

cuan deteriorada o0 no se encuentra la cartera.
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El método de célculo que utiliza el Sistema Financiero para la cartera de Consumo en el pais

es el siguiente:

Saldo Capital Cartera vencida > 15 dias

Ratio de cartera Morosa =
Saldo vigente Cartera Total

Al analizar cémo se encuentra el indice de morosidad de la cartera del Sistema Financiero

Bancos Privados podemos observar lo siguiente:
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Calidad de Cartera: Sistema Financiero vs Empresa

Figura 17: Ratio Morosidad por tipo de cartera Sistema Financiero
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Fuente: SIBS elaboracién estudiante

Tomando como punto de referencia la cartera de Consumo, podemos observar que en la serie
2009 — 2013, a partir del 2012 el ratio de Cartera de Consumo tiene un incremento
ubicandose en 5.15% con lo cual para el cierre del 2013 tuvo un leve decrecimiento
ubicandose en 4.65%, es decir el indice de morosidad de los dos ultimos afios tiene un

deterioro en comparacion a los tres afios anteriores.

Si analizamos el comportamiento del indice de morosidad mensual en el 2013 de los Bancos

Privados de Consumo podemos observar lo siguiente:
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Figura 18: Ratio morosidad 2013 Bancos Privados Consumo

Ratio Morosidad Bancos Privados Consumo

0.0% 7g0,82%8.2%

8.0%

o oS AS A% 565 5H58%5.6%5 39,
5'00/(’ 070 @=g= Sum of Comerciales
. 0 .IE/‘
4.0% / b3 8(%-I-Sum of Consumo
3.0% #==Sum of Vivienda
2.0% s f Mi
1.0% 7" Veser e Sum of Microempresas
0.0% : . : : : : . . . . : ,  e=ie» Sym of Educativos

o Qo 0O N © © «w©o Qo 2 2 2 2

T T T T A T FILISLEFLSTS

<¥ Q%o N NGENE o ;&@‘Q & 4@@. 6\6&
= °

Fuente: SIBS elaboracion estudiante

Vemos que la cartera de consumo de los Bancos Privados de Consumo, el ratio de morosidad

esta disminuyendo en comparacion al resto de productos colocados por estos Bancos.

Si comparamos el ratio de morosidad de la cartera de la Empresa la cual esta dentro del
producto de consumo versus el ratio de morosidad de cartera Consumo del Sistema

Financiero podemos observar que el ratio de la Empresa es superior al resto.
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Figura 19: Ratio Morosidad Consumo Empresa vs Sistema Financiero
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Fuente: SIBS, Empresa, elaboracion estudiante.

Esto podria explicarse por cuanto dentro del portafolio de cartera de clientes de la Empresa
existen clientes que pertenecen al segmento Microcrédito los cuales tiene un caracter
comportamiento crediticio mas informal; sin embargo podemos ver que si la cartera morosa
no es gestionada adecuadamente podria salirse fuera de control afectando a la rentabilidad,
liquidez del negocio obligandolo a tomar politicas més restrictivas lo cual podria frenar la

colocacion de créditos:
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Figura 20: Cartera y Ratio morosidad Empresa por tipo de cliente
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Oportunidades Externas
Crecimiento del mercado en segmento de Buses y Camiones

Mientras las ventas en el mercado nacional con corte al mes de Junio del 2013 disminuyeron
-7.730 unidades lo que presenta un decrecimiento del -12.08%, el segmento de Buses y
Camiones muestran un crecimiento de 7.55% y 2.05% respectivamente ubicando a este

segmento al 10.84% del total del mercado.
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Figura 21: Ventas Camiones 2011-2013

VENTAS HISTORICAS CAMIONES
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Fuente: AEADE

Figura 22: Ventas Buses 2011-2013
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Fuente: AEADE
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Incremento en participacion de Crédito Directo Concesionarios

La distribucion de las ventas de autos por tipo de pago en el mercado ecuatoriano se
componen de la siguiente manera: contado, crédito directo y financiado. El crédito directo
esta representado por el crédito que ofrecen los concesionarios a sus clientes el cual en lo que

va del afo, representan un 12% del total de las ventas de autos.

Figura 23: Distribucién de las Ventas de autos, por Tipo de Pago

Composicion de ventas de vehiculos por
Forma de Pago 2005 -2013

100%
90%

80%

70%

60% u Directo
50% | Inst. finan.
40% = Contado
30%

20%

10%

0%

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: AEADE
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Crecimiento en Ventas en marcas distintas a Chevrolet

Figura 24: Participacion GM/OTM 2012

Participacén GM / Otras Marcas
Enero-Agosto 2012

uGM
20TM

Fuente AEADE

Figura 25: Participacion GM OTM 2013

Participacion GM/Otras Marcas
Enero-Agosto 2013

HGM
#0TM

Fuente: AEADE

Como hemos mencionada anteriormente, la participacion de ventas de la marca Chevrolet en
el mercado ecuatoriano es una de las mas importantes a nivel mundial, la cual al cierre de

agosto se ubica en un 44%. El resto del mercado se atomiza en varias marcas de las cuales las
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principales habiamos dicho que son Kia, Hyundai, Toyota, Nissan, Mazda y adicionamos

Ford e Hino las cuales suman en conjunto una participacion del 43%.

Tabla 4. Comparativo ventas Enero — Agosto GM OTM

. Acumulado Enero Agosto Participacian

CHEVROLET 38,269 33,067 -14% + 45% 44%
KIA 6,767 8,266 22% 8% 11%
HYUNDAI 8,660 6,211 -28% + 10% 6%
TOYOTA 4252 4636 9% 2% 6%
NISSAN 2,032 4 267 -23% + 7% 5%
MAZDA 3,302 4099 24% 4% 2%
FORD 2816 2640 1% 3% 4%
HINO 2,379 2465 4% 3% 3%

Fuente: AEADE

En lo que va del afio 2013 (Enero-Agosto), las ventas de autos tiene una disminucion del
-11% en comparacion al mismo periodo del 2013, Chevrolet decrece un -14% y el resto de
marcas un -8%. En el grupo de marcas mencionado en el parrafo anterior existen marcas que
a pesar de que el mercado total y Chevrolet decrece, estas tienen un crecimiento importante

tales como Kia 22%, Toyota 9%, Mazda 22%, Ford 1%, Hino 4%.

El incremento de participacion en el financiamiento de las ventas de estas marcas ayudaria a
atenuar el impacto que al momento esta afectando en el portafolio de financiamiento con la

marca Chevrolet.
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Concentracidn en parque automotor en unidades de mas de 5 afios de

antigtiedad

Figura 26: Antiguedad del Parque Automotor 2013

AntigUedad Parque Automotriz 2012

Mas de 30 afios 302,563

De 25 a 30 afios
De 20 a 25 afios 112,672
De 15 a 20 afios 227,215
De 10 a 15 afios 159,860

De 5 a 10 afios 350,649

De 1 a 5 afios 613,380

Menor 1 afios 131,125

100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 600,000 700,000

Fuente AEADE:

El parque automotor ecuatoriano al 2012 reporta 1°952.153 unidades da las cuales podemos
observar que en el 76% del parque tiene una antigiiedad menor a 20 afios, entre menos de 1
afio hasta 5 afios se encuentra el 38%, entre 5 a 10 afios se encuentra el 18%, entre 10 a 15

afios se encuentra el 8%, entre 15 a 20 afios se encuentra 12% y méas de 20 afios se encuentra

el 24%.
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Tabla 5: Distribucién del parque automotor ecuatoriano 2012

Antigliedad Vehiculos  Participacion
Menor 1 afios 131,125 7%
De 1a5 anos 613,380 31%
De5al0anos 350,649 18%
De 10 a 15 anfios 159,860 8%
De 15a 20 afios 227,215 12%
De 20 a 25 anos 112,672 6%
De 253 30 arfios 54,699 3%
Mas de 30 anios 302,563 15%
Total 1,952,163 100%

Fuente: AEADE
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La concentracion del 18% en vehiculos de 5 a 10 afios, representa un potencial de clientes

que deseen renovar sus vehiculos por unidades nuevas, esto genera una oportunidad a través

del uso de las bases de clientes que llevan sus vehiculos para servicio de post venta en los

concesionarios de las marcas principales, esto nos ayudara a identificar a los clientes que

estén interesados en renovar su vehiculo por medio de financiamiento.

Las principales provincias donde se concentra el 80% de los vehiculos entre 5y 10 afios son

las siguientes:
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Tabla 6: Distribucién del parque automotor ecuatoriano 2012

%
Paticipacion Poblacion

. Total % Unidades De % . P Densidad
Provincias Parque Distribucién 5al0afios Distribucion e G S por Auto
5a10 afios 2013
Provincia

1 PICHINCHA 621,970 | 32%) 124,916 36% 20% 2,835,373 5 Habitantes por auto
2 GUAYAS 491,463 | 25% 75,776 22% 15% 3,963,541 8 Habitantes por auto
3 AZUAY 142,603 ] 7% 28,958 8% 20% 781,919 5 Habitantes por auto
4 TUNGURAHUA 107,012 Ij 5% 18,622 5% 17% 544,090 5 Habitantes por auto
5 IMBABURA 58,878 [ 3% 11,746 3% 20% 432,543 7 Habitantes por auto
6 MANABI 95,120 I 5% 11,355 3% 12% 1,467,111 15 Habitantes por auto
7 LOJA 48,507 [l 2% 10,524 3% 22% 484,529 10 Habitantes por auto
8 Otras 386,610 20% 68,752 20% 18% 5,265,643 14 Habitantes por auto

Total 1,952,163 350,649 100% 18% 15,774,749.00 8

Fuente: Inec/ AEADE

Como podemos observar, en las provincias de Pichincha, Azuay, Imbabura y Loja la
participacion de unidades entre 5 y 10 afios de antigliedad supera el 18% del total del parque
a nivel nacional. También podemos observar que en Pichincha, Azuay y Tungurahua, la
relacion de nimero de habitantes por auto es de 5 a 1, mientras que en Guayas, Imbabura,

Manabi, Loja la relacion es superior.

Formalizacion del mercado de Vehiculos Usados

En la medida de que el Gobierno siga presionando a la reduccion de la oferta de vehiculos
importados nuevos, podria hacer que los clientes busquen como producto sustituto el

vehiculo usado.
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Al momento el potencial del mercado de Usados es 3 veces el volumen de venta de los
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NUevos:
ANO 2011 2012 2013 2014 2015

Menor de 1afio 40.027 42.486 36.884 34.604 35.882 || 13%
De 1a5afios 44.414 49.299 54.084 56.904 57.024 || 21%
De 5a 10 afios 38.679 38.679 47.728 52.532 55.833 || 21%
De 10a 15 afios 17.578 17.578 14.555 17.946 22.587 || 8%
De 15en adelante 45.144 47.610 49,286 52.095 55.098 || 20%
Total matriculado 185.842 195.653 202.537 214.082 226.424

20% sin traspaso 37.168 39.131 40.507 42.816 45.285

Total Usados 223.010 234.783 243.045 256.899 271.709
VENTAS Nuevos 139.893 121.446 113.940 118.148 90.000

Veces usados / nuevos 1,6 1,9 2,1 2,2 3,0

Fuente: AEADE, ANT.

El SRI lanzé el 6 de Agosto del 2014 una nueva normativa relacionada a la comercializacion

de vehiculos usados Resolucion NAC-DGERCGC14-00575, la cual tiene como objetivo

formalizar el mercado de Usados, disminuir la vulnerabilidad en la seguridad de

transacciones de vehiculos usados y por ultimo que los intervinientes de estas transacciones

tributen.

"Disponer de instrumentos documentales que permitan otorgar certeza juridico-tributaria a

los negocios celebrados en la compraventa e intermediacién para la compra venta de

vehiculos usados, disponer de los mecanismos necesarios para facilitar el cumplimiento de

las obligaciones tributarias de las operaciones, asi como su gestion y control™ (Resolucion

NAC-DGERCGC14-00575).
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A continuacion un descriptivo de los Documentos Requeridos y las implicaciones de

impuestos:

Escenario

Compra - Venta Vehiculo Usado
sin intermediacion

Escenario

Compra - Venta Vehiculo Usado
con Intermediacién

Amenazas

Quien Vende Intermediaric Quien Compra  Documentacién Requerida Impuestos
Contrato Compra Venta

Persona Natural N/A Persona Natural N P 1% Transf Dom.
Matricula

... Liquidacién de Compra .

Persona Natural NfA Persona Juridica X 1% Transf Dom. IVA Vehiculo
Matricula
F hicul

Persona Juridica NfA Persona Natural actu.ra ventaveniculo 1% Transf Dom. IVA Vehiculo
Matricula
F ) hicul

Persona Juridica N/A Persona Juridica amfra ventavehiculo 1% Transf Dom. IVA Vehiculo
Matricula

Quien Vende Intermediaric Quien Compra  Documentacion Requerida Impuestos

Persona Natural

Persona Natural

Persona Natural

Contrato Compra-Venta

Acta Entrega - Recepcion Vehiculo
Contrato de Prestacion de Servicios
Factura Comision

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comision

Persona Natural

Persona Natural

Persona Juridica

Acta Entrega - Recepcion Vehiculo
Contrato de Prestacion de Servicios
Factura Comision

Liquidacién de Compra

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comisién, IVA
Vehiculo

Persona Natural

Persona Juridica

Persona Natural

Contrato Compra - Venta

Acta Entrega - Recepcion Vehiculo
Contrato de Prestacion de Servicios
Factura Comisién

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comision

Persona Natural

Persona Juridica

Persona Juridica

Contrato Compra - Venta

Acta Entrega - Recepcion Vehiculo
Contrato de Prestacidn de Servicios
Factura Comision

Liquidacion de Compra

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comisidn, IVA
Vehiculo

Persona Juridica

Persona Juridica

Persona Natural

Acta Entrega - Recepcidn Vehiculo
Contrato de Prestacidn de Servicios
Factura Comision

Factura venta vehiculo

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comisién, IVA
vehiculo

Persona Juridica

Persona Juridica

Persona Juridica

Sobrendeudamiento en el sector Financiero

Acta Entrega - Recepcidn Vehiculo
Contrato de Prestacion de Servicios
Factura Comision

Factura venta vehiculo

Matricula

1% Transf Dom. IVA Comisidn, IVA
Vehiculo

De acuerdo a un estudio realizado a mediados del 2012 por la Superintendencia de Bancos y

Seguros, en base a la cartera otorgada en Marzo 2012 de la cual, de 18.225 deudores

(personas naturales) del sistema financiero los cuales tenia operaciones vigentes en consumo,

microcrédito, vivienda y tarjetas de crédito; 8.519 (46.7%) presentaron algun grado de sobre
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endeudamiento, en total un déficit para cubrir las cuotas de aproximadamente 9.4 millones de

dolares (17)

De acuerdo a una presentacion realizada por la Presidencia de La Republica el 26 de Mayo
del 2012 y a la publicacion realizada por el diario EI Comercio el 27 de Mayo del 2012
“Confirmado: el Ecuador esta sobre endeudado” las cifras presentadas en dicha publicacion
informan que existe sobrendeudamiento en la economia lo cual impacta en los indices de

morosidad de la cartera otorgada por el sistema

Tabla 7: Sobrendeudamiento economia ecuatoriana

Las variables »ingreso disponible
A diciembre, en ddlares 2006 428
ringreso promedio
2006 699 2009 565
201
1187 »Cuota de deuda
pGast di
asto promedio 2{)[]6 4['_2
2006 21
2009 484 2009 401
2011 493 200 784

Fuente: Presidencia de la Republica/El Comercio, Domingo 27 de mayo 2012

(17) Superintendencia de Bancos y Seguros, Oficio IG-DNEI-SE-2012: Metodologia del

Estudio de Sobre endeudamiento Marzo 2012.

Eliminacion del Buro de Crédito privado

“La Direccion Nacional de Registro de Datos Publicos, es el Unico organismo autorizado para

entregar la informacion contenida en el Registro de Datos Crediticios, al titular de la
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informacidn crediticia y a quien éste autorice de conformidad con lo establecido en la

presente Ley .

“Los reportes de informacion crediticia que se generen requeridos o autorizados por los
Usuarios de la Informacién Crediticia, haran referencia nicamente a las operaciones
vigentes, vencidas o canceladas de los 3 afios anteriores a la fecha en que tales reportes se
emitan y solamente podran reportar obligaciones contraidas directamente por el titular

de la informacién crediticia en calidad de deudor principal y los saldos vigentes de aquellas
en las que éste hubiera otorgado garantia a favor de otra u otras personas naturales

y juridicas. Los reportes de informacion crediticia en ningln caso podran incluir informacion
referente a terceras personas que hubieren otorgado una garantia a favor de la persona sobre

la cual se realiza el reporte” (18)

(18) Ley Orgéanica derogatoria a la Ley de Burds de Informacion Crediticia y Reformatoria a
la Ley del Sistema Nacional del Registro de Datos Publicos a la Ley Orgéanica de la
Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario y a la Ley de

Compafiias.

Con la eliminacion de los Burds de informacion crediticia privados, las financieras y bancos
dependen de la informacion que proveera la Direccion Nacional de Registros de Datos
Publicos DINARDAP y de la informacion crediticia historica que cada una de las

instituciones disponga en sus bases de datos.

59



Barrionuevo 60

Afectacion al Modelo de Negocio

El objetivo del Banco al adquirir la empresa de Financiamiento fue mantener el modelo de
negocio de Financiamiento Automotriz aplicado por la empresa; sin embargo, algunos
directivos del Banco consideran que el producto deberia adaptarse y funcionar como el
producto que el Banco ya tenia implementado con la figura de desembolso directo al cliente y
no al concesionario. Si bien esto podria proporcionar agilidad al momento de desembolsar el
crédito al cliente, se estaria afectando a toda la figura la cual contempla al Concesionario

como quien otorga una venta a plazos del vehiculo que el cliente esta adquiriendo.

Disminucion de Importaciones de vehiculos

De acuerdo a lo revisado anteriormente en Panorama Futuro, la restriccion cuantitativa de
importaciones de vehiculos ha dispuesto un tope maximo de importacion tanto en nimero de

unidades como montos lo cual al momento esta afectando a ciertas marcas en el mercado.

De acuerdo a la informacién de participacion de mercado por pais de origen podemos ver
que en el corte de Enero Agosto 2012 vs 2013, la venta de vehiculos provenientes de otros
paises, se han reducido en un -14,73% lo que representa 6.901 unidades de las cuales los
vehiculos provenientes de Corea son los mas afectados en numero de unidades -2.976 menos

en comparacion al 2012.
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Tabla 8: Participacion de Ventas por Pais de Origen excepto Ecuador

ENERO - AGOSTO 2013
Total afiliados

ENERO - AGOSTO 2012 VARIACION 2013/2012
afiliados otras marcas UNIDADES

otras marcas Total

COREA 10,406 26% 10,406 13,382 29% 13,382 15-22.24% -2,976
JAPON 6,857 17% 6,711 146 6,833 15% 6,532 301 {+035% 4 24

MEXICO 4,918 12% 4,672 246 5,521 12% 5,349 172 4-1092% 4 -603
CHINA 4,663 12% 3,245 1418 6,116 13% 3,766 2350 4-23.76% F -1,453
TAILANDIA 3,658 9% 3,598 60 3,102 7% 3,081 21 {417.92% 4r 556

EEU.U. 3,406 9% 2,885 521 3,556 8% 3,119 437 $-422% I -150
COLOMBIA 2,477 6% 2,477 3,953 8% 3,953 4-37.34% {F -1,476
BRASIL 1,086 3% 683 403 1,616 3% 1,558 58 4-3280% 4F -530
INDIA 869 2% 748 121 907 2% 690 217 $-419% & -38

OTROS 1,605 4% 1,536 69 1,860 4% 1,782 78 $-13.71% - -255

39,945 100% 36,961 2,984 46,846 100% 43,212 3,634 1 -1473% 4 -6,901

Figura 27: Evolucion Crédito de Consumo Banca Privada
Incremento en Colocacion de créditos de Consumo

Evolucion Credito Consumo (millones USD)

== Monto Consumo e=i@\/ariacion

7000 30.00%
6000 25.00%
5000 20.00%
4000
15.00%
3000
0
2000 10.00%
1000 5.00%
0 0.00%

2010 2011 2012 2013

Fuente: BCE

La colocacion de créditos de consumo es un producto que compite directamente con el
producto de vehiculos ya que los Bancos generan campafias de colocacién de dichos créditos
los cuales desde el punto de vista de operatividad en la instrumentacion, son mucho mas
agiles y efectivos en comparacién con la instrumentacion de un crédito de vehiculos. El
crédito de consumo tiene la misma tasa de financiamiento que un crédito de vehiculos, exige
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menos trdmites operativos, la acreditacion se realiza directamente en la cuenta del cliente con
el cual puede adquirir el vehiculo como si fuese de contado accediendo a posibles descuentos
en el momento de la compra. El crédito de vehiculo tiene al bien como garantia del crédito, es
mucho mas rentable por el esquema de seguros lo que permite desarrollar fidelizacion y

retorno a talleres a las marcas.

Como podemos observar el crecimiento de créditos de consumo en comparacion del 2013 en
comparacion al afio anterior es de un 11,7% lo que refleja un amplio interés de la banca en
este segmento, convirtiéndose en una opcidén mas para el cliente al momento de decidir la

forma de pago en la compra de vehiculos.
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Estrategias FODA

Figura 28: Estrategias FODA
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(F1.F4,05)

FUERZAS —-F
1. Rentabilidad del negocios
2.  Estructura Pequefia y Dinamismo Debilidades— D
3. Personal Calificado 1. Comunicacién Interna
F O D A 4.  Experiencia en Financiamiento 2.  Falta de Integracion y sinergia con
Automotriz Banco
5. Respaldo de uno de los bancos 3.  Estabilizacion del sistemas
principales del Ecuador 4. Incremento en la morosidad de
6.  Presencia a nivel Nacional cartera.
7. Relacién con GM Ecuador
8.  Tiempos de Respuesta
OPORTUNIDADES - O ESTRATEGIAS - FO ESTRATEGIAS - DO
1.  Crecimiento Buses y Camiones 1. Desarrollarun Producto para clientes
2. Crecimiento de Crédito Directo Micro finanzas para Buses y 1.  Desarrollar proyecto paralelo de
Concesionarios Camiones(F1, F5, 01) estabilizacion de sistema. (D3,
3. Crecimiento en Ventas en marcas 2. Implementar procesode Compra de 01,02,03)
distintas a Chevrolet cartera de Crédito Directo a 2. Soporte de Agencias del Banco en la
4. Renovacién Parque Automotor mas concesionarios(F1,F5, 02) Recuperacién de Cartera (D4,
de 5 afios de antigiiedad 3. Implementar programa de F&I para 01,02.03,04)
5.  Formalizacién del Mercado de concesionaros OTM ( F4,F6.F8, O3)
Vehiculos de Usados 4. Generar campafias de Pre-Aprobadas
para clientes (F4, F5,F7, 04)
5. Desarrollo de Producto de Usados

2.

w

AMENAZAS -A
1.

Sobre endeudamiento Sector
Financiero

Eliminacion Buré de Crédito
Privado

Afectacion al Modelo de Negocio
Restriccion Importaciones

Vehiculos

Incremento en colocacion de crédito
de consumo Bancos

ESTRATEGIAS - FA

1.

2.

Refinanciamiento para clientes con
Sobreendeudamiento (F4,A1).
Creacion de Bur6 interno y un Score
propio para cartera Automotriz ( F4,
F5,A2).

Participacion en los foros gerenciales
del Banco (F5,A3).

Alianza estratégica con GM para
aumentar penetracion en vehiculos de
la marca. (F4,F7,A4)

Promocionar la estructura de
comisiones a Concesionarios y
beneficios de seguro a clientes.
(FAFT.A5

ESTRATEGIAS -DA

1.

Propiciar interaccion entre areas
internas en la organizacién
definiendo objetivos comunes (D1,
A4.,A5)

Participar en los foros gerenciales del
Banco (D2, D3,A3,A2).

Contratacion de Gestor de Cartera
Externo (D4,A1)

Estrategias FO (Fortalezas — Oportunidades)

Desarrollar un Producto para clientes Micro finanzas para Buses y

Camiones (F1, F5, O1)

Desarrollar un Producto de consumo para financiamiento automotriz para clientes que por su

grado de informalidad no tienen acceso a un crédito de consumo. Al momento este nicho de

mercado esta siendo atendido por los bancos por medio de crédito de Microcrédito el cual
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tiene una tasa superior al crédito de consumo. El Banco tiene una metodologia muy efectiva
para clientes Microcrédito que permite identificar clientes con perfil crediticio por medio de
un levantamiento de informacion en campo. La rentabilidad del producto automotriz por su
esquema de tasa y seguro podria cubrir los costos de levantamiento de informacion para
perfilamiento de cliente Microcrédito lo cual permite ofertar a dichos clientes un producto a

tasa de consumo.

Implementacion de un proceso de Compra de Cartera generada por

Concesionarios como Crédito Directo (F1, F5, O2)

Como sabemos, el “corre budines” de los concesionarios automotrices es la venta y pos venta
de los vehiculos; sin embargo, los concesionarios destinan recursos financieros y operativos
para generar Crédito Directo impulsados por el “spread” que puede resultar entre la tasa de
financiamiento de la cartera (15.20% tasa de Consumo) y la tasa de fondeo (9.33% tasa
Productiva Corporativa) o por ofrecer facilidades de pago a clientes puntuales. Esta es una
oportunidad ya que le concesionario puede usar como fuente de financiamiento estos activos
por medio de venta de cartera a Financieras o Bancos lo cual puede resultar beneficioso tanto
para el concesionario ya que puede oxigenar su flujo de caja con recursos proveniente de la
venta de dicha cartera como para las Financieras o Bancos quienes podrian incrementar su

portafolio por medio de compras masivas de cartera.

Sin embargo la implementacion de un proceso de compra-venta masiva de cartera,
implica varias etapas las cuales se deben manejar con mucha prolijidad para que no se
convierta en una carga operativa adicional y un dolor de cabeza tanto para el
concesionario como para la institucion financiera que compra dichos activos. Estas etapas

son las siguientes:
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a) Calificacion:

Dentro de la etapa de calificacion se consideran varios aspectos a calificar como son:

« Estatutos que habiliten a la compra y venta de
cartera

« Documentos habilitantes puedan ser endosados
y cedidos

« Politicas y Manuales

e Herramientas

Originador * Proceso de Crédito

« Personal involucrado en el PC
« Cobranza

» Madurez de la Cartera
Cartera » Comportamiento de la Cartera

» Fondo de Garantia: Se calcula el VPE para

determinar el monto de FG necesario
Definicion Garantia * Recurso: Se aplica un analisis Financiero para
determinar la capacidad de Recuso que el
vendedor puede cubrir

 Tramas : Creacion Cliente, Operaciones,
Garantias , Recaudacién, Recompras y Pre
Capacidad para cancelaciones.
Generar Informacion * Reportes de Cosechas, Morosidad, Ocupacion
de Recurso

b) Administracion:

Una vez realizada la etapa de Calificacion, es necesario definir los aspectos de como se va
a administrar la cartera; es decir: si la administracion la va a realizar el concesionario o lo
va a realizar quien compra la cartera; en este caso, la financiera. Para lo cual se deben

considerar los siguientes aspectos:
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Recaudacion, « Administracién por parte del Comprador
Cobranza y Servicio al « Administracién por parte del Vendedor
cliente e Precio

 Recaudacion

« Cancelaciones

* Pre cancelaciones

* Ejecuciones

 Devolucion de Documentacion

Documentos
Habilitantes para la
Administracion

c) Instrumentacion:
Como ultima etapa de este tipo de proyectos, se encuentra la instrumentacion en la cual se

define el marco legal y el mecanismo que se utilizara para la venta de cartera:

* Precio: Premio/Descuento/a la par

« Condiciones

* Recurso: Total-Parcial-Fondo de Garantia

» Razones de Recompra, Monto de Recompra
« Administracién de la Cartera

Contrato Compra
Venta

* Periodicidad

* Visado

« Tecnologia

» Anexos Compra Venta
» Desembolsos

* Recompras

Proceso Compra Venta
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Implementacion de Programa F&I para concesionarios Otras Marcas (F4,

F6, F8, O3).
A diferencia de los concesionarios GM, existen concesionarios que tienen un enfoque de
negocio que gira Unicamente en la venta de vehiculos, con los cuales la Empresa puede
dar soporte al concesionario para implementar una estrategia de diversificacion de
negocio impulsando el retorno a talleres por medio de la venta de seguro que garantice
que el cliente haga sus mantenimientos y reparaciones en el concesionario. Las
colocaciones de seguros se convierten en una fuente adicional con la cual el
concesionario puede comisionar por la venta de seguros. Esto se logra por medio de un
programa de capacitacion sobre venta de Financiamiento y Seguros de vehiculos dirigido

a ejecutivos comerciales de alto nivel y fuerza de ventas.

Generacion de camparias de solicitudes aprobadas para clientes de

concesionarios (F4, F5, F7, O4).

Hemos mencionado que el banco es uno de los mas grandes del pais el cual tiene una base
de clientes de alrededor de 6 millones de clientes entre activos y pasivos, los cuales se
han relacionado con el Banco sea por productos cuentas, inversiones, 0 servicios
financieros. La Empresa tiene una base historica de 15 afios en los cuales ha generado
relacion con alrededor de 200.000 clientes que han adquirido vehiculos con
financiamiento de la Empresa, estos clientes han generado una experiencia crediticia. Por
medio de estas bases se puede generar campafias comerciales de montos aprobados hasta
USD 50.000 para clientes que han tenido un comportamiento excepcional con sus
créditos, estos clientes se los direcciona a los concesionarios donde adquirieron sus
vehiculos de tal modo que genera tréfico y negocios para dichos concesionarios lo cual se

vuelve una herramienta a que soporta la venta del concesionario.
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Desarrollo de producto de Financiamiento para Vehiculos Usados

(F1,F4,05).
El desarrollar un producto de financiamiento para vehiculos usados ayudara a diversificar el
portafolio de créditos y disminuir el impacto de restricciones cuantitativas de importacion de

vehiculos nuevos.

Estrategias FA (Fortalezas — Amenazas)

Refinanciamiento para clientes que presenten sobreendeudamiento.

Para poder mitigar el riesgo de sobreendeudamiento, es necesario identificar aquellos clientes
que a pesar de que en el momento de otorgamiento poseian capacidad de pago, al momento
presentan sobreendeudamiento. A dichos clientes se les podria ofrecer un refinanciamiento de
su deuda haciendo un analisis de la posicion de deuda global que tiene el cliente y calculando
su nueva de capacidad de pago para poder configurar un plan de pagos que pueda cumplir el

cliente.

Capacidad de pago: (Ingresos — Cuota estimada de bur6)*40%= Cuota maxima de deuda.
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Creacion de Buro interno y un Score propio para cartera Automotriz (F4,

F5, A2).

Al tomar una muestra de 14.232 operaciones otorgadas entre el 2012 y 2013 y analizando el
comportamiento de dichas operaciones en un rango de 6 meses posterior al otorgamiento, se
pudo determinar 3 variables determinantes para discriminar entre clientes buenos y malos y
que estan directamente relacionadas con el comportamiento de pago del cliente. Estas

variables son:

— Ventana de Estudio

Y: Variable de Respuesta
Cosechas Mora Maxima y Mora Promedio vista a 6 meses
2012-2013* de comportamiento luego de la concesidn.

!
1 2 3 4 5 6

X: Variables Explicativas
Concesion: Cobertura , Entrada, Calificacion Buré

Cosechas ene-12 a jul-13

e Calificacion de Buro,
e Entrada ( Monto de entrada / Precio del vehiculo)

e Cobertura (Precio del Vehiculo /Monto Financiado)
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Tabla 9: Nivel de correlacidn de variables respecto al indicador de buenos y malos

r

4= Nodo Dividir 1 u
Variable objetivo:  IND_BM

Variable Descripcion de la vari...  Log(p) Ramas

Calificacion Calificacion 117.0936 2| -
COBERTURA COBERTURA 44,2415 2(7
ENTRADA ENTRADA 38,5308 4
DWP DWP 28,4679 2
Plazo Plazo 24,7206 2| =
ProvinciaDom ProvinciaDom 17.8679 £
A_oModelo AroModelo 17.104 2
ProvinciaPtoVenta ProvinciaPtoVenta 16.281 2
CoordinadorBPAC CoordinadorBPAC 15,7793 2
CiudadPtoVenta CiudadPtoVenta 14,6443 2
ConsultorBPAC ConsultorBPAC 14,3158 2
RegionDom RegionDom 13.9705 2
RegionPtoVenta RegionPtoVenta 12,1013 2
MontoFinandiar MontoFinancdiar 10.0617] 2
CodigoSegmento CodigoSegmento 9.3185 2
Edad Edad 9.2573 2
CategoriaVHC CategoriaVHC 9.187 2

[ Editar regla... ]
[ Aceptar ] [ Cancelar ] [ Aplicar ] [ Actualizar ]

Fuente: Banco

Tomando las variables Calificacion y Entrada creamos una matriz para describir la pérdida

esperada para cada una de las calificaciones y rangos de entradas en los cuales la muestra

tiene operaciones.

Tabla 10: Perfil de Calificacion y Rangos de Entrada

CALIFICACION RANGO % No.. PERDIDA 90+
ENTRADA COLOCACION | Operaciones
1.0A25 0.8% 113 6.57%
AAA - AA 2.25A30 10.4% 1,398 5.33%
3.30A40 10.8% 1,371 4.24%
4. >=A40 9.6% 1,621 3.53%
1.0A30 11.6% 1,617 B8.22%
A 3.30A 40 9.6% 1,241 7.02%
4.>=A 40 7.8% 1,305 5.44%
1.0A 30 6.7% 904 14.99%
SIN INFORMACION |3 30 A 40 6.7% 770 4.46%
4.>=A40 5.1% 823 5.90%
1.0A25 0.7% 111 16.12%
RECHAZADO - 2.25A30 9.2% 1,313 15.40%
REVISION MANUAL |3.30A 40 6.7% 901 11.89%
4, >=A40 4.4% 744 7.51%
TOTAL 100.0% 14,232 8.13% ]
. 2%
Fuente: Baiicu nT. s | 0.43%
Li - >>| 7.71%
Ls —-- >>| 8.57%
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Como podemos observar, la mayor concentracion de clientes malos se encuentran en las
calificaciones “Rechazado, Revision Manual”, asi como también se encentran en las entradas

menores al 25%

Aprovechando la base de clientes he informacién de comportamiento que tiene el Banco y la
Empresa se puede construir un modelo el cual pueda ayudar a discriminar entre clientes
buenos y malos utilizando la variable % de entrada y reemplazando la calificacion de buré

por una calificacion interna basada en el comportamiento de clientes propios.

Participacion en los Foros gerenciales del Banco (F5,A3)

Es necesario establecer una interaccion directa con las diferentes areas del Banco para dar a
conocer el modelo de negocio, como funciona el producto, cual es el riesgo y la rentabilidad
del mismo, como estéa estructurada la Empresa, etc. Del mismo modo es necesario que la
Empresa conozca la cultura organizacional del Banco e identificar los circulos de influencia,
entender la operatividad. Esta interaccion se la debe realizar de forma escalonada es decir

desde los niveles gerenciales, mandos medios hasta llegar a los operativos.
Los foros donde se recomienda una participacion activa son los siguientes:

e Directorio General

e Comité Gerencial

e Comité de Riesgos

e Control Financiero y Presupuestario
e Markenting

e Recursos Humanos
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Alianza estratégica con GM para aumentar penetracion en vehiculos de la marca. (F4,

F7, Ad).

GM tiene una participacién importante en la produccién de vehiculos ensamblados en el pais
por lo cual es necesario trabajar en alinear los objetivos comerciales de financiamiento de

vehiculos con el presupuesto de venta de vehiculos de la marca GM.
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Figura 29: Vehiculos Ensamblados vs produccion Omnibus BB

Vehiculos Ensamblados vs Omnibus BB
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Fuente: AEADE

Dar soporte comercial en ferias, generar camparias de incentivos para la Red GM, apoyo en
planes especiales para cambio de afio modelo de vehiculo, incentivar venta de vehiculos
comerciales y pesados, compartir informacion para monitoreo de facturacion y penetracion en
financiamiento, generar campafas de “re-tanqueo” y fidelizacion con la marca para clientes

que estan por terminar su financiamiento, soporte en capacion en modelo F&I.

Promocionar la estructura de comisiones a Concesionarios Yy beneficios de
seguro a clientes. (F4, F7, A5).

Los beneficios que tiene el producto de financiamiento automotriz tanto para el concesionario
como para el cliente se promocionaran de manera directa a través de la capacitacion al equipo

comercial de cada concesionario. En comparacién a vender un vehiculo de contado, para el
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concesionario el vender un vehiculo con financiamiento le ayuda a diversificar su fuente de

ingresos por medio de:

Retorno a talleres, de acuerdo a un informe proporcionado por el broker de seguros,
la tasa de retorno a talleres que tiene un vehiculo financiado es del 96%.

e Comisidn por venta con financiamiento.

e Comisién por colocacién de seguro vehiculo.

e Capacitacion a fuerza de ventas.

Incentivos no monetarios para vendedores.

Crea relacion a largo plazo con fuentes de financiamiento.
Mientras tanto para el cliente, el financiar el auto con la Empresa, contiene varios beneficios
como:

e Respuesta a solicitud de crédito en menos de 2 horas.

e Tasa preferencial para renovar su vehiculo.

e Seguro del vehiculo por 2 afios.

e Restitucion de un vehiculo nuevo por robo en el primer afio.

e Seguro de deducibles.

e Seguro por incapacidad.
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Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades)

Desarrollar proyecto paralelo de estabilizacion de sistema. (D3, O1, 02, O3)

Al momento existen una gran cantidad de requerimientos que se encuentran encolados ya que
el proveedor no abastece. Si bien es cierto al momento el resolver la lista de requerimientos al
proveedor actual le podria tomar alrededor de entre 12 a 18 meses; sin embargo, el negocio
requiere priorizar ciertos desarrollos para mantener competitividad y operatividad en el

mercado.

El proveedor actual es una compafiia que se encarga de implantaciones del sistema actual, Se
recomienda contratar al desarrollador del producto con el objetivo dar atencion con mayor

agilidad a los requerimientos, esto se podria reducir a la mitad con un nuevo proveedor.

El impacto economico podria resultar importante; sin embargo en comparacion a los costos
operativos de mantener algunos procesos de forma manual y el impacto comercial que podria
darse en caso de no contar con los desarrollos podria ser superior al costo de desarrollo en

paralelo con dos proveedores.

Soporte de las Agencias del Banco para Recuperacion de la Cartera (D4,
01,02,03,04)

Como hemos mencionado, el modelo de negocio contempla que toda la cartera que la
Empresa genera se vende al Banco; razon por la cual, la cartera que compra el Banco ayuda
al cumplimiento de colocacion de las Agencias ya que en el proceso de compra, dicha cartera
se asigna a una Agencia de acuerdo a la ubicacidon de la direccion del cliente. Si se aprovecha
las oportunidades de crecimiento de cartera, esto le representara un crecimiento a las agencias

del Banco.
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La Agencia en su gran mayoria no genera esta cartera por lo cual podria dar soporte en la
recuperacion de la misma. El Banco debe incluir un presupuesto de recuperacion de cartera
como parte de los componentes de cumplimiento de objetivos de la Agencia y se debe asignar
en funcién al monto de vencida y ratio de morosidad de tal modo que a menor monto de

vencida menor ratio de morosidad y por ende cumplimiento de los objetivos de la Agencia.
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Propiciar interaccion entre areas internas en la organizacion definiendo

objetivos comunes (D1, A4, A5)

Como parte del alineamiento de la organizacion, es necesario manejar una agenda de

reuniones y eventos enfocados en revisar temas estratégicos.

Tabla 11: Agenda Reuniones Estratégicas

Actividad Tipo Objetivo Foro Frecuencia
Comité Gerencial Reunién Evaluar los Gerencia General Semanal
proyectos en curso
e iniciativas de Gerencias de areas
innovacion
Comité de Reunién Evaluar el Gerencia General Semanal
Cobranzas desempefio y riesgo | Gerencia Riesgos
de la cartera Gerencia Crédito
Comité de Mercado | Reunion Anédlisis de la Gerencia General Semanal
situacion del Gerencia Comercial
Mercado Gerencia Crédito
Automotriz Gerencia Riesgos
Alineamiento Evento Compartir Todo el personal Mensual
resultados de la
compafiia
Reunién Nacional Evento Seguimiento a las Gerencia Comercial | Mensual
de Ventas estrategias de Equipo de Ventas
colocacion y
presupuesto
comercial
Comité Paritario Reunion Evaluar las Rep. Empresa Mensual
politicas y puesta Rep. Empleados
en préactica en Unidad de
materia de Seguridad y Salud
Seguridad Médico
Ocupacional Ocupacional
Obijetivos y Reunion Avances de Gerentes de area, Trimestral
Feedback cumplimiento de Personal
Objetivos y
Feedback
Planificacion Evento Cumplimiento de Todo el Personal Semestral
Estratégica Objetivos
Definicién nuevos
Objetivos
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Participacion en los Foros gerenciales del Banco (D2, D3, A3, A2)

Es necesario establecer una interaccion directa con las diferentes &reas del Banco para dar a
conocer el modelo de negocio, cdmo funciona el producto, cual es el riesgo y la rentabilidad
del mismo, como esta estructurada la Empresa, etc. Del mismo modo es necesario que la
Empresa conozca la cultura organizacional del Banco e identificar los circulos de influencia,
entender la operatividad. Esta interaccion se la debe realizar de forma escalonada es decir

desde los niveles gerenciales, mandos medios hasta llegar a los operativos.
Los foros donde se recomienda una participacion activa son los siguientes:

e Directorio General.

e Comité Gerencial.

e Comité de Riesgos.

e Control Financiero y Presupuestario.
e Markenting.

e Recursos Humanos.

Contratacion de Gestor de Cartera externo (D4, Al)

Es necesario asegurar la gestion y recuperacion de la cartera para garantizar la continuidad
del negocio; para lo cual, se recomienda la contratacion de un gestor especializado en
cobranza pre-legal el cual debe tener la capacidad e infraestructura tecnologica para poder

gestionar cartera por las siguientes vias:

e Gestion telefonica en horarios de 7:30 am a 19:00 pm.
e Gestion via e-mail, SMS, Redes Sociales.

e Gestion en campo.
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Debe tener su propio Call Center IVR, un sistema robusto de Cobranza y mineo de bases de

datos para poder montar:

Campafias especificas de recordatorio de pago.

Campafias de contencion de cartera o de conversion ( morosidad temprana < 15 dias)

Campafias de cobranza temprana ( morosidad entre 16 a 30 dias)

Campafias de cobranza madura ( morosidad entre 30 a 120 dias)

Campafias de visitas en campo a nivel nacional especialmente enfocadas en clientes

Microcrédito.

Se recomienda que la cobranza legal se la administre con la contratacion de una firma de

abogados, la gestion de esta deber ser administrada y monitoreada por un abogado interno

quien debera hacer seguimiento durante todas las etapas procesales de un juicio.

Preparacion de demanda
Presentacion de demanda
Calificacion y Orden de Embargo
Citacion

Busqueda de vehiculo
Deprecatorio

Asignacion alguacil y depositario
Embargo

Acta de embargo

Asignacion de Perito a valuador
Avallo

Solicitud Fecha de remate

Publicacion en prensa
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Remate

Postura ganadora Acreedor
Postura ganadora Tercero
Consignacion de valores

Auto de adjudicacion Acreedor
Auto de adjudicacién Tercero

Retiro de valores

Barrionuevo 80
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CAPITULO VI: Definicion de Obijetivos Estratégicos
Para la definicion de Objetivos Estratégicos vamos a utilizar la metodologia de Balance

ScoreCard desarrollada por David Norton y Robert Kaplan.

De acuerdo a la metodologia las estrategias descansan en 4 pilares principales o perspectivas

(ue son:

Financiera Cliente

Vision y Estrategia

Procesos Internos Aprendizaje y Crecimiento

e Perspectiva Financiera
e Perspectiva de Cliente
e Perspectiva Procesos Internos

e Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
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Perspectiva Financiera
Tiene como enfoque definir objetivos y mediciones de tipo financiero con el fin responder a

las expectativas que tienen los accionas sobre la organizacion.

Desde este punto de vista los objetivos estratégicos dentro de la perspectiva financiera para la

Empresa son los siguientes:

e Incrementar Rentabilidad del Negocio.
e Mejorar la Calidad de la Cartera.

e Aumentar oportunidades de Ingresos.

Perspectiva del Cliente
Tiene como enfoque definir objetivos y mediciones en fusion de la creacion valor para el

cliente con el fin responder a las expectativas que tienen los clientes.

Desde este punto de vista los objetivos estratégicos dentro de la perspectiva de Cliente para la

Empresa son los siguientes:

e Incrementar penetracion en mercado de financiamiento de vehiculos GM y
pesados.

e Crear relaciones a largo plazo con clientes concesionarios y clientes finales

e Rehabilitar crédito de clientes.

e Incursionar en crédito financiamiento automotriz para clientes del
segmento Microcrédito.

e Incursionar en el financiamiento de vehiculos usados
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Perspectiva de Procesos Internos
Tiene como enfoque definir objetivos y mediciones dirigidas a optimizar los procesos con los

cuales logramos la satisfaccion de nuestros clientes y de los accionistas.

Desde este punto de vista los objetivos estratégicos dentro de la perspectiva de Procesos

Internos para la Empresa son los siguientes:

e Mantener un tiempo de respuesta competitivo en solicitudes de crédito.

e Expandir y profundizar relaciones con clientes concesionarios.

e Mejorar proceso de Gestion y recuperacion de cartera morosa.

e Mejorar la Comunicacion e interaccion entre areas internas ( Comercial,
Riesgos, Credito, Finanzas, Servicio al Cliente)

e ldentificar y mitigar Riesgos Crediticios, Operativos, Legales y
Tecnoldgicos.

e Identificar y referir clientes del Banco como potenciales para los
concesionarios.

e Desarrollar producto para financiamiento de vehiculos usados
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Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
Tiene como enfoque definir objetivos y mediciones dirigidas al alineamiento del recurso
humano, potenciar las habilidades de liderazgo, innovacion, creatividad para la creacion de

valor agregado para la organizacion.

Desde este punto de vista los objetivos estratégicos dentro de la perspectiva de Aprendizaje y

Crecimiento para la Empresa son los siguientes:

e Crear programa de Capacitacion F&I para concesionarios.

e Creacion de Buro interno de Crédito.

e Explotar bases de datos de la Empresa y del Banco.

e Estabilizar el Sistema de Administracion de Cartera.

e Capacitacion en proceso Analisis Microcrédito.

e Alineamiento del personal al trabajo en equipo, liderazgo y creacion de

cultura organizacional.

Mapa Estratégico
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Figura 30: Mapa Estratégica
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Mapa Estratégico
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CAPITULO VII: Responsabilidad Social

Es un nuevo paradigma de concebir el negocio mediante la incorporacion voluntaria de los
factores sociales, econdmicos y ambientales en la toma de decisiones estratégicas de la
compafiia. Este modelo permite la participacion de los grupos de interés de la organizacién
para generar valor, mitigar riesgos, identificar oportunidades y asegurar la sostenibilidad del

negocio.

La Empresa debe construir un plan de trabajo que permita integrar el enfoque de

Responsabilidad Social Empresarial (RSE) en todas las operaciones del negocio.
Fortalecer lineamientos necesarios para que su gestion incluya aspectos relevantes de RSE.

Para ello, se debe adoptar las mejores précticas relacionadas con el financiamiento del
sector automotriz y atender las necesidades de sus grupos de interés, asi como, sus

expectativas sobre el desempefio en sus operaciones.

Figura 31: Sostenibilidad Empresarial
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Figura 32: Ejes de accion

Buen

; Colaboradores Clientes Provee-dores Ambiente Comunidad
Gobierno

Pasos a seguir para implementar el modelo de RSE

« Conformar y empoderar al Comité o Equipo de RSE

Gestionar relacion con Grupos de Interés

» Realizar un anélisis de materialidad o relevancia

Definir objetivos estratégicos y plan de accion

Enfoque y Dimensionamiento

Elaborar un plan de gestion de Responsabilidad Social que garantice la sostenibilidad de la
Organizacion, mediante la integracion estratégica de aspectos econdémicos, sociales y
ambientales en las operaciones y procesos del negocio, que permitan responder a las

expectativas de los grupos de interés prioritarios.
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Clasificacion de Grupos de Interés Prioritarios

Se han definido dos grandes grupos de interés prioritarios con quienes se desarrollara en el

transcurso del afio en curso objetivos estratégicos y planes de accion.

Figura 33: Grupos de Interés
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R.S.E identifica expectativas y necesidades de los principales grupos de interés y busca
incorporarlas a la estrategia de la Organizacion para el bienestar permanente de:

Colaboradores, Clientes, Gobierno Corporativo, Proveedores, Ambiente y Comunidad.

Una vez implementada la estrategia se debera reportar indicadores con el objetivo de dar una
vision mas integral sobre una gestion sostenible, a los grupos de interés. El informe debe
contener indicadores sociales, econémicos, ambientales y de gobierno corporativo: Buen
gobierno corporativo, Colaboradores como la fuerza de las organizaciones, Clientes y calidad
de servicio, Proveedores, aportando al cuidado de nuestro planeta y Gestion responsable con

la comunidad.
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Entre los beneficios de elaborar y publicar este tipo de reportes estan:

o Permite medir y divulgar la gestion sostenible de la empresa.
o Eleva la reputacion y credibilidad corporativa.

o Afianza las relaciones con grupos de interés claves.

o Atrae inversiones.

o Facilita el acceso a los mercados.

o Atrae y retiene a personas altamente calificadas

o Genera valor y diferenciacion.
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CAPITULO VIII: Difusion de la Estrategia

La planificacidn estratégica es un proceso continuo, que debe ser sustentable en el tiempo.
Para graficar el proceso de planificacion estratégica tomamos como referencia el ciclo de

Deming el cual describe las etapas de la planificacion:

Figura 34: Ciclo de Deming

Alinear a la
organizacion

Alinear a los
empleados

Implementar
mejoras
continuas

Fuente: TBL Alineamiento

Siguiendo el ciclo de Deming, luego del proceso de Planificacion continda el proceso de
Alineacidn de la Organizacion y Alineacién de Empleados para el cual se ejecutara de la

siguiente manera:

Reunion Objetivo General y Marco Estratégico: Esta reunion tiene como objetivo

revisar con los lideres de la organizacion si el Objetivo General y Marco Estratégico estan
alineados a cumplir con la vision que tienen los Accionistas de la organizacion. En esta
reunion se asegurar que los lideres tengan amplia comprension de los pilares, las estrategias

y la relacion causa efecto que tienen cada una de ellas.
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Evento de Planificacion Estratégica: Este evento se ejecutara de manera semestral, el

foro contempla a todo el personal y es de caracter obligatorio. Tiene como objetivo lo

siguiente:

e Presentar los resultados obtenidos en la compaiiia en el afio.

e Presentar los avances y cumplimientos de los objetivos propuestos por las

Gerencias.

e Presentar los principales proyectos de innovacion, creatividad y

tecnologia.

e Se cierra con la presentacion del Personaje invitado el cual tiene que ser

un lider destacado en la comunidad quien realiza una charla motivacional

para el personal.

Evento de Alineamiento: El objetivo de este evento es revisar de manera mensual las

principales cifras e indicadores del negocio con el objetivo de comunicar a los empleados el

estado del negocio y como cada uno de los objetivos aportan al cumplimiento del objetivo de

la organizacion. En este evento también se presentan una sintesis de los avances en los

proyectos de impacto en los que la organizacion se encuentra trabajando.

Tabla 12: Cronograma de Difusion de la Estrategia:

Actividad Tipo Objetivo Foro Frecuencia
Objetivo General y | Reunion Asegurar Gerencias, Sub Anual
Marco Estratégico comprension de los | Gerenciasy

Lideres de las Jefaturas
Estrategias.
Planificacion Evento Cumplimiento de Todo el Personal Semestral
Estratégica Objetivos
Presentacion
nuevos Objetivos
Alineamiento Evento Compartir Todo el personal Mensual
resultados de la
compaiiia
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Seguimiento, Control y Evaluacion
Para implementar el seguimiento, control y evaluacion de la estrategia he propuesto la

siguiente agenda:

Reunidn de Objetivos y Feedback: Esta reunion tiene como objetivo el seguimiento

del cumplimiento de las metas de los Objetivos planteados para cada uno de los empleados.
La reunion se debe realizar de manera trimestral uno a uno entre el Jefe de area y el

supervisado.

Como parte de la revision de objetivos sugiero hacer uso de un CMI (Cuadro de Mando
Integrado) (19), para cada area. A continuacion el formato propuesto para el seguimiento del

cumplimiento de objetivos

(19) Como Utilizar el Cuadro de Mando Integral, Robert Kaplan — David Norton

Tabla 13 : Formato Cuadro de Mando Integrado

Perspectiva Financiera Cliente Procesos Financiera

Estrategia Estrategia Estrategia Estrategia Estrategia

(a la que apunta el

objetivo)

Objetivo Objetivo Objetivo Objetivo Objetivo

(alineado a la estrategia)

Meta Indicador Indicador Indicador Indicador

(Indicador de

cumplimiento)

Los objetivos deben estar soportando a una de las estrategias las mismas que se ubican en uno

de los pilares. Las mentas deben ser retadoras, alcanzables, medibles o cuantificables.
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CAPITULO IX: Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones:

El negocio automotriz a nivel mundial es una de las industrias que aporta con ingresos
fiscales y generacion de fuentes de trabajo no solo en la produccion y ensamblaje de
unidades sino también en todas las instancias en la cadena de valor hasta llegar al
cliente y durante el ciclo de vida del vehiculo con el cliente.

Mientras exista un desequilibrio en la Balanza Comercial o exista una disminucion en
el precio del barril de petréleo que afecte al presupuesto del Estado, el Gobierno
seguiré haciendo presion por disminuir las importaciones de bienes suntuarios por
medio de cupos de importacion.

El interés que tiene el Gobierno por impulsar la Matriz Productiva podria impulsar a
la reorientacion de los créditos del Sistema Financiero a los sectores estratégicos y
esto podria tener un impacto en los presupuestos de colocacion de créditos de
consumo y por ende al mercado de financiamiento automotriz.

La liquidez que existe en el sistema financiero ha impulsado la oferta de crédito de
consumo lo que ha permitido mantener los niveles de colocacion de crédito en el
producto automotriz.

El financiamiento automotriz soporta en un 40% las ventas de vehiculos en el pais.
Los vehiculos vendidos a traves de financiamiento automotriz contribuyen a generar
mayores ingresos en la cadena de valor.

Los clientes que adquieren vehiculos a través de financiamiento generan una
experiencia en el Sistema Financiero, permitiéndole generar un historial de crédito
que les permitiria acceder a nuevos préstamos.

El crear alianzas entre Marcas, Concesionarios e inclusive con la competencia permite

crear iniciativas que impulsen al mercado y se adapte a los cambios del entorno.
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La implementacion de una metodologia de Planificacion Estratégica le ha permitido a
la Organizacion definir, comunicar y enfocar a los “Stakeholders” hacia los objetivos
y estrategias definidas; asi como también, a mejorar la comunicacion interna'y
externa de la Compafiia.

El liderazgo es un requisito importante en cada una de las etapas de la Planificacion
Estratégica especialmente al momento de alinear a la organizacion y a los
colaboradores, la organizacion tiene que vivir y sentir los objetivos como propios para
que exista una verdadera ejecucion.

La existencia de cultura organizacional en una empresa facilita la implementacion de

una metodologia de Planificacidn Estratégica.

Recomendaciones

La implementacién de las estrategias en comun deben responder a esfuerzos en
conjunto por parte de todas las areas de la empresa enfocandose en los objetivos
especificos de la organizacion.

Es necesario que la organizacién no solo se enfoque en generar nuevos negocios o en
cumplir los presupuestos asignados en el afio, si bien es cierto, la relacion que tiene el
Concesionario con el cliente se enfoca en el vehiculo y en el generar una buena
experiencia con el mismo, la empresa debe enfocarse en que la experiencia que el
cliente haya tendido al financiar el bien, haya sido excelente de tal modo que le
conduzca a que una vez que haya terminado de pagarlo, vuelva a solicitar
financiamiento para el proximo vehiculo, es decir generar una relacién a largo plazo
con el cliente.

Aprovechar la estructura comercial y de andlisis para diversificar el producto
automotriz o impulsar ventas cruzadas con los productos del Banco. ( Consumo,

crédito Hipotecario)
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El perfil del equipo comercial debe tener mayor nivel de competencia en analisis
crediticio con el objetivo de alcanzar un mejor perfilamiento de los clientes.

Luego de la marca Chevrolet, existen varias marcas en las que se distribuye el resto
del pastel del mercado. Si la empresa quiere mejorar la penetracion en el resto del
mercado se debe tomar en cuenta que se necesitaria un “ejército” para atender a todos
los puntos de venta de estas marcas; razon por la cual es necesario enfocarse
unicamente en los principales y especialmente en los que tiene un alto potencial de
crecimiento.

El desarrollar un producto de financiamiento para vehiculos usados ayudara a
diversificar el portafolio de créditos y disminuir el impacto de restricciones

cuantitativas de importacién de vehiculos nuevos.
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ANEXOS

Mercado Automotriz Regional

El mercado automotriz a nivel global tiene una relacion muy estrecha con el bienestar de la
economia global, es asi que en el 2009 estalla la crisis hipotecaria en EEUU arrastrando
consigo efectos negativos en la industria automotriz americana, especialmente en los tres
principales fabricantes General Motors, Ford y Chrysler; sin embargo, esta industria ya
presentaba signos de serios problemas causado por sus altos costos fijos principalmente por
los altos costos de combustible afectando la demanda de productos como SUV y Pick Ups, al

tos costos laborales, competencia con productos mas eficientes, contraccion del crédito, etc.

El gobierno de los EEUU a través del Programa de Alivio de Activos en Problemas TARP
(por sus siglas en inglés), destind fondos econdémicos para el rescate de la industria
automotriz, el costo estimado de dicho rescate de acuerdo a estimaciones del Tesoro
Americano fue de alrededor $20.300 millones de doélares. (3)
http://www.cnnexpansion.com/economia/2013/02/11/costo-de-rescate-financiero-bajo-para-

eu

Es asi que la industria en general se ha recuperado respecto a la situacion que atraveso

durante la crisis financiera.

A continuacion cifras referentes al mercado automotriz de la region:
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Estados Unidos

Tabla 14: Informaciéon General Estados Unidos

Extension: 9°826.675 Km2
Poblacion: 318.892.103 habitantes (estimado Julio 2014)
Capital: Washington ( 4°705.000 habitantes estimado 2011)

Moneda: Doélar Americano

Fuente: www.cia.gov

Tabla 15: Informaciéon Macroecondmica Estados Unidos

PIB: $16,8 trillones USD ( 2013)
Ingreso Per Cépita: $53.670 USD

Parque Automotor: 283°837,888 unidades
Relacién Habitante Auto 1,12 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 10 salarios
el auto méas econémico

Auto mas econdémico (Nissan Versa S sedan )

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Estados Unidos

Figura 35: Ventas de Vehiculos Nuevos EEUU (miles de unidades)
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Fuente: ALADDA/AEADE

El volumen de ventas de vehiculos en Estados Unidos muestra un crecimiento en el 2012 del

13% respecto al 20112 mientras que para el afio 2013 presenta un crecimiento del 8%
respecto al afio anterior. Los principales factores que han aportado a dicho crecimiento son:
aumento del empleo, incentivo al consumo por medio de tasas de bajas tasas de credito y

Crecimiento en del PIB en un 2.4% respecto al afio anterior.
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Tabla 16: Variacion Volumen de Ventas Estados Unidos (unidades)

EEUU

Mes 2011 2012 Variacion 2012 2013 Variacion 2013
Enero 818,831 9102690 | F11% 1,039,201 [ 14%
Febrero 089,884 1,146,159 | . 16% 1188262 | | 4%
Marzo 1,242,275 1,400,100 | 13% 1,448,014 | | | 3%
Abril 1,154,216 1,181,186 | 2% 1,279,690 | 8%
Mayo 1,058,262 1,330,197 | 26%| 1,436,771 £ | 8%
Junio 1,048,943 1,281,417 | 22% 1,398,721 | 9%
Julio 1,056,475 1,150,084 | | 9% 1,309,997 | i 14%
Agosto 1,069,005 1,280,360 20% 1498540 | 17%)
Septiembre 1,050,336 1,183,799 I | 13% 1,133,580 [ % 4%
Octubre 1,017,934 1,087,334 | % 1200341 1 110%
Noviembre 991,256 1,139,144 | 15% 1,238,377 | 9%
Diciembre 1,242,019 1,350,614 | | 9% 1,352,330 0%

" 12,739,436 14,440,663 | 13% 15,524,824 8%

Fuente: ALADDA/AEADE

Como podemos observar, el mercado automotriz americano ha reportado crecimiento de

ventas en el transcurso de todo el afio 2012, especialmente en los meses de Mayo, Junio,

Agosto y Noviembre convirtiendo al 2012 el mejor afio en ventas desde 2007. Las

variaciones en el ultimo trimestre responden al impacto por fendmenos naturales como el

huracan Sandy el cual causé destrozos en el mes de Octubre lo cual hizo que las ventas de

noviembre subieran ya que los cliente remplazaron sus vehiculos averiados por el huracéan.

Para el 2013 los meses con mayor volumen de ventas en Enero, Julio y Agosto empujada por

un incremento en el consumo de los estadounidenses y el incremento de la demanda de

vehiculos livianos.
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Figura 36: Participacion 2013 por marcas en unidades Estados Unidos

EEUU Participacion Mercado
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Fuente: ALADDA/AEADE

Tabla 17: Cuadro comparativo Participacién por marcas en unidades Estados Unidos

2011 2012 2013

Marca Unidades Participacion Unidades Participaciér Unidades ~ Participaciér Variacion
OTRAS 2,923,500 23% 3,350,360 23% 3,504,200 2% B 5%
GM 2,503,800 20% 2,595,700  18.0% 2,786,100 17.9% [ 7%]
FORD 2,110,800 17% 2,205,500  15.3% 2435300 15.7% [10%
TOYOTA 1,644,700 13% 2,082,500 14.4% 2,236,000 14.4% | 7% |
CHRYSLER 1,361,600 11% 1,641,500 11% 1,789,500 2% B 9%
HONDA 1,147,300 9% 1,422,800 9.9% 1,525,300 908% I 7%)
NISSAN 1,042,500 8% 1,141,700 7.9% 1,248,400 80% I 9% |

12,734,200 14,440,060 15,524,800

Fuente ALADDA/AEADE/NADA

GM continua siendo la principal marca del mercado americano a pesar que presenta una leve

disminucion de sus ventas, seguido por Ford, Toyota y Chrysler.
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Brasil

Tabla 18: Informacién General Brasil

Extension: 8°514.877 Km2
Poblacion: 202°656.788 habitantes ( estimado julio 2014)
Capital: Brasilia (3°813.000 habitantes estimado 2011)

Moneda: Real

Fuente: www.cia.gov

Tabla 19: Informacién Macroecondmica Brasil

PIB: $2,246 trillones USD (2013)
Ingreso Per Cépita: $11.690 USD

Parque Automotor: 53°993,718 unidades
Relacion Habitante Auto 4 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 7 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Tata Nano)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Brasil

Figura 37: Ventas de Vehiculos Brasil (miles de unidades)
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Fuente: ALADDA/AEADE

Brasil es uno de los mercados méas importantes del mundo, es el séptimo fabricante mundial,

y el tamafio del mercado automotriz es el 4to, luego de China, Estados Unidos y Japon.

El mercado automotriz brasilero, crecid un 2% respecto al afio 2011 y un 2% respecto al
2013, este leve crecimiento responde al impacto que ha tenido la economia por la crisis
econdmica y por su lenta recuperacion; sin embargo, se prevé tanto el Mundial 2014 y Los
Juegos Olimpicos 2016 traigan consigo grandes inversiones en infraestructura y turismo lo

que aportara positivamente a la economia.

102



Barrionuevo 103

Tabla 20: Variacion Volumen de Ventas Brasil (unidades)

BRASIL

Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013

Enero 244,881 268,276 ] 10% 311,453 ¢ I 16%
Febrero 274,174 249,521 -99 [ 235,109 -6%
Marzo 306,163 300,554 -2% 283,912 [l -6%
Abril 289,212 257,875 1% [ 333,738 i 29%
Mayo 318,539 287,471 -10% 316,233 L 10%
Junio 304,330 353,201 6% 318619 [® -10%
Julio 306,229 264,201 [ -14% 342,306 30%.
Agosto 327,393 420,094 I 320143 B 2%
Septiembre 311,672 288,104 -8% 309,872 Y
Octubre 280,608 341,663 22% [ 330,203 B -3%
Noviembre 321,579 311,753 -3% 302,939 I 3%
Diciembre 348,386 359,339 E 3% [ 353,843 I 2%

3,633,166 3,702,052 2% 3,767,370 2%

Fuente: ALADDA/AEADE

Como podemos observar en el cuadro anterior, el mercado automotriz brasilero no ha tenido
un comportamiento favorable exceptuando los meses de Enero, Abril y Julio los cuales

fueron los meses mas importantes que aportaron a la cifra final del 2%.
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Figura 38: Participacion 2013 por marcas en unidades Brasil

Brasil Participacion Mercado
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Fuente: ALADDA/AEADE

Tabla 21: Participacion por marcas en unidades Brasil

BRASIL
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 FIAT 829,779 23% 838,160 23% 848,025 23% 1%
2 OTRAS 621,404 17% 752,882 20% 735,460 20% I 2%
3 VOLKSWAGEN 775,283 21% 768,338 21% 721,819 19.2% [¥ -6%
4 GM 717,519 20% 642,536 17% 670,207 18% 1 4%
5 FORD 376,016 10% 323,642 9% 337,552 9.0% 1 4%
6 RENAULT 175,111 5% 241,556 7% 333,032 9% 38% |
7 HONDA 138,054 4% 134,938 4% 121,275 3.2% ] -10%
3,633,166 3,702,052 3,767,370 2% |

Fuente: ALADDA/AEADE

En comparacion a Estados Unidos, en Brasil podemos apreciar que las principales marcas en
ventas son Fiat con 23% del mercado, VVolkswagen 19% seguidas de GM 18%. Luego de
Fiat, las siguientes 2 marcas principales presentan caida en ventas respecto al afio 2012,
mientras que Renault tiene un fuerte crecimiento a pesar de que el porcentaje de participacion

solo vari6 un punto porcentual.
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México

Tabla 22: Informacion General México

Extension: 1°964.375 Km2
Poblacion: 120°286.655 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: México DF (20°446.000 habitantes, estimado 2011)

Moneda: Peso Mexicano

Fuente: WWW.Cia.gOV

Tabla 23: Informacién Macroecondmica México

PIB: $1,261 trillones USD (2013)
Ingreso Per Cépita: $9.940 USD

Parque Automotor: 34°480,335 unidades
Relacién Habitante Auto 3,4 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 33 salarios
el auto mas econémico

Auto mas economico (Faw F1)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en México

Figura 39: Ventas de Vehiculos México (miles de unidades)
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Fuente: AMDA/AEADE

El mercado automotriz mexicano presenta un crecimiento del 5% respecto a las ventas del

2011 soportado principalmente por la produccion nacional de vehiculos, para el 2013

presenta un crecimiento del 8%. La industria automotriz mexicana se ha convertido en una de

las mas importantes del mundo convirtiéndose en el cuarto exportador de autos, detras de

Alemania, Japén y Corea del Sur.
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México

Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013
Enero 70,776 75,297 o 6% 84,269 I | 12%
Febrero 69,263 74,703 80,193 I | 7%
Marzo 77,862 83,574 82,767 [f -1%
Abril 67,739 69,890 83527 20%|
Mayo 71,237 80,267 87,518 | %
Junio 71,502 78,508 10% 83713 I 7%
Julio 71,128 76,376 | 7% 86,645 I 13%
Agosto 78,179 83,326 7% 88,332 I | 6%
Septiembre 76,404 79,960 L 5% 78,351 [1 2%
Octubre 78,663 83,171 b &% 88,261 I | 6%
Noviembre 85,492 91,826 7% 100,423 %
Diciembre 118,848 110,849 7% 119,364 I | 8%

937,093 987,747 m | 5% 1063363 B | 8%

Fuente: AMADA/AEADE

De acuerdo a una publicacion de The Wall Street Journal, “México se ha transformado en un

protagonista de la produccion de vehiculos, una industria donde los costos mas bajos y los

trabajadores calificados estan reconfigurando el mercado global.” (4)

Como podemos observar en la tabla, los meses de Noviembre y Diciembre son los mas

representativos en las ventas del afio.

(4) The Wall Street Journal (20-11-2012)

http://online.wsj.com/article/SB10001424127887324307204578129710741193662.html
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Figura 40: Participacion 2013 por marcas en unidades México

Mexico Participacion Mercado
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Fuente: ALADDA/AEADE

Tabla 25: Participacion por marcas en unidades México

MEXICO
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 NISSAN 224,509 24% 244,962 25% 263,477 25% %
2 OTRAS 200,601 21% 195,809 20% 216,534 20% 11% |
3 GM 168,503 18% 186,383 18.9% 201,604 19.0% B% |
4 VOLKSWAGEN 126,831 14% 133,964 14% 156,313 15% 7% |
5 FORD 85,988 9% 82,328 8% 85,721 8% 4%
6 CHRYSLER 82,072 9% 88,023 8.9% 78,974 7.4% E%%%
7 TOYOTA 48,589 5% 56,278 5.7% 60,740 5.7% %|
937,093 987,747 1,063,363 | 7

Fuente: ALADDA/AEADE

Nissan es la principal marca del mercado mexicano, sus ventas crecieron un 9% respecto al
2012 y un 8% respecto al 2013 con lo que su participacion se ubicé en el 25% del total de las
ventas. GM tiene una participacion del 19%, un crecimiento en ventas del 11% en
comparacion al 2012 y del 8% respecto al 2013. La marca que presenta el mayor crecimiento

es Volkswagen que a pesar de tener una participacion del 15% crecié un 17% en sus ventas.
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Venezuela

Tabla 26: Informacién General Venezuela

Extension: 912.050 Km2
Poblacion: 28°868.486 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: Caracas (3°242.000 habitantes, estimado 2011)

Moneda: Bolivar

Fuente: WWW.Cia.gOV

Tabla 27: Informaciéon Macroecondmica Venezuela

PIB: $438,3 Billones USD
Ingreso Per Capita: $12.550 USD

Parque Automotor: 4°304,633 unidades
Relacion Habitante Auto 7,11 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 53 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Chevrolet Spark)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Venezuela

Figura 41: Ventas de Vehiculos Venezuela (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Venezuela

2 18
5 16
[%2]
>
S 14
|_
12
10
8 (011
6 —)(12
a - #2013
3
4
2 rF 9
< < A S R TS R R R I
FFE PP Y SSSSS
< L2 A O M N
& °

Fuente: ALADDA/AEADE

Las ventas para el mercado venezolano en el 2012 crecieron un 8% en relacion al 2011
principalmente por la adhesion de Venezuela al Mercosur lo que permitio la suscripcién de
acuerdos del gobierno venezolano con empresas automotrices para la construccion de
ensambladoras y partes automotrices con el objetivo proveer al mercado interno y regional.
Sin embargo para el 2013 las ventas caen un -24% impacto relacionado a la crisis social y
econdmica que atraviesa Venezuela, restriccion a las importaciones de vehiculos, y fijacion

de precios por parte del gobierno.
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Tabla 28: Variacion Volumen de Ventas Venezuela (unidades)

Venezuela
Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013
Enero 5,803 6,364 T 10% 5542 [ F13%
Febrero 9,698 11,637 ] 20% 8058 | [E31%
Marzo 10,289 15,243 12,039 [ H21%
Abril 9,431 9,908 5% 12,764 129%
Mayo 10,228 11,733 15% 11,145 [ 5%
Junio 11,585 12,694 10% 7,732 | [ 39%
Julio 10,325 11,072 % 8,686 [ W22%
Agosto 10,987 11,081 1% 8,335 [ W25%
Septiembre 10,975 9,586 -13% 7,649 El-ZO%
Octubre 10,394 10,955 5% 8,057 [ 26%
Noviembre 9,064 12,087 38% 5012 | [ E51%

Diciembre 11,912 8,193 % -31% 2,959 [ 64%

120,691 130,553 8% 98,878 | | W24%

Fuente: FADAM/AEADE

Los meses de Marzo, Abril y Mayo fueron los més representativos en el afio sin embargo, en
todos los meses excepto abril 2013, las ventas de autos presentan una caida en niveles
alarmantes que se acentlan especialmente en el ultimo semestre del afio llegando inclusive a

registrar indices de disminucién en ventas del -64%.
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Figura 42: Participacion 2013 por marcas en unidades Venezuela

Venezuela Participacion Mercado
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Fuente: FADAM/AEADE
Tabla 29: Participacion por marcas en unidades Venezuela
Venezuela
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 CHEVROLET 42,028  34.8% 43,708  33.5% 29884  30% | -32%
2 OTRAS 18,757  15.5% 27,809  21.3% 23217 2% | -17%
3 FORD 25978  21.5% 23447  18.0% 13695 13.9% [| -42%
4 HYUNDAI 7,963  6.6% 12,618  9.7% 12,852  13.0% 2%
5 TOYOTA 10,714  8.9% 12,931 9.9% 9451  10% | -27%
6 CHRYSLER 9674  8.0% 9423  7.2% 6,060 6% [| -36%
7 KIA 5577  4.6% 617  0.5% 3719  38% 503%
120,691 130,553 98,878 -24

Fuente: FADAM/AEADE

Al igual que en Ecuador, la principal marca en Venezuela es Chevrolet con un 30% del
mercado, seguido de Ford con un 13.9% que presenta una disminucion del 42% de sus

ventas, Hyundai con un 13% de participacion y un crecimiento en ventas del 2% que en una
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industria decreciente es un indice importante, Toyota con un 10% de participacion de

mercado con una disminucion de sus ventas en 27%.

Colombia

Tabla 30: Informacién General Colombia

Extension: 1°138.910 Km2
Poblacion: 46°245.297 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: Bogota (8°743.000 habitantes, estimado 2011)

Moneda: Peso Colombiano

Fuente: WWW.Cia.gOV

Tabla 31: Informacién Macroecondmica Colombia

PIB: $378.1 Billones USD (2013)
Ingreso Per Capita: $7.560 USD

Parque Automotor: 3°963,283 unidades
Relacion Habitante Auto 11,89 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 26 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Chery QQ3)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE

113


http://www.cia.gov/
http://www.cia.gov/

Barrionuevo 114

Volumen de ventas de vehiculos en Colombia

Figura 43: Ventas de Vehiculos Colombia (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Colombia
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Fuentes: AEADE/ANDEMOS/Econometria Colombia

A pesar de que las ventas de automoviles nuevos en el mercado colombiano representan 2.4
veces a las ventas en Venezuela, Colombia presenta una reduccion de ventas del -2.7%
respecto al 2011 y de un -5% respecto al 2012, el factor principal que afecté al volumen de
ventas de automoviles fue el incremento de las tasas de interés lo que desacelerd la oferta
crediticia. En el 2013 las ventas fueron afectadas por las restricciones comerciales impuestas
a los vehiculos pesados de mas de 10,5 toneladas, la desaceleracion de la economia por

efectos de los indices de confianza del consumidor y la demanda de vehiculos.
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Tabla 32: Variacion Volumen de Ventas Colombia (unidades)

Colombia
Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacién 2013
Enero 20,771 20,317 2% 19,615 F-3%

Febrero 25,527 24,750 -3% 21,901 [ E12%
Marzo 32,320 29,135 -10% 21,607 [ E26%
Abril 24,364 23,878 -2% 26,515 | 1%
Mayo 28,205 27,009 -4% 24,782 % 8%
Junio 27,030 24,647 -9% 22,631 % -8%
Julio 26,799 25,596 [% -4% 26,131 F12%
Agosto 28,500 25,888 -9% 23,755 % 8%
Septiembre 28,883 25,457 -12% 24,696 ﬂ -3%
Octubre 25,828 26,294 2% 26,596 | 1%
Noviembre 29,382 24,390 -17% 24,972 F12%
Diciembre 26,961 33,636 25% 31,727 % -6%

" 324570 310,997 vy 2% 294,928 % -5%

Fuentes: AEADE/ ANDEMOS /Econometria Colombia

Abril, Octubre y Diciembre del 2013 fueron los meses importantes en el mercado automotriz
colombiano. En el primer trimestre del 2012 presenta un crecimiento del 4%, para el segundo
trimestre presenta una contraccién del -1%, a partir de Agosto Julio, las ventas se fueron
reduciendo drasticamente, es asi que para el tercer trimestre las ventas caen un -12% cerrando
el ultimo trimestre con una caida del -2% respecto al mismo periodo del afio pasado. Para el
2013 el primer trimestre registro la caida de mercado mas importante en relacion al 2012 con

un -15%, mientras que el 2do, 3er y 4to trimestre presentan caidas entre el 1% y 2%.
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Figura 44: Participacion 2013 por marcas en unidades Colombia

Colombia Participacion Mercado
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Fuentes: AEADE/Econometria Colombia
Tabla 33: Participacion por marcas en unidades Colombia
COLOMBIA
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 OTRAS 73131 22.5% 88,241  28.4% 90,504  31% 3% §
2 CHEVROLET 109,356  33.7% 86,038  27.7% 75,865  26%
3 RENAULT 48431  14.9% 43150  13.9% 42,990  15% 0%
4 KIA 27,245  8.4% 27210  8.7% 28422  10% 4% {]
5 HYUNDAI 29,021 8.9% 27,808  8.9% 22,588 8%
6 NISSAN 24,051 7.4% 23569  7.6% 20,257 %
7 TOYOTA 13335  4.1% 14,981  4.8% 14,302 5% 5%0
324,570 310,997 294,928 -59

Chevrolet es la principal marca en el mercado colombiano con una participacion del 26%
quien presenta una disminucion de sus ventas de -12%, seguido de Renault con una
participacion del 15% quien presenta una leve disminucion del -0-4%, en el 2012 estas dos
marcas presentaron una disminucion en su volumen de ventas del -21% y del -10%

respectivamente, Kia tiene una participacion del 10%, seguido de Hyundai con una

116



Barrionuevo 117

penetracién del 8% marca que tiene la mayor disminucién en ventas -19% en relacién al

2012.

Peru

Tabla 34: Informacion General Peru

Extension: 1°285.216 Km2
Poblacion: 30°147.935 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: Lima (9°130.000 habitantes, estimado 2011)

Moneda: Nuevo Sol

Fuente: WWW.Cia.gOV

Tabla 35: Informacién Macroecondmica Peru

PIB: $202.3 Billones USD (2013)
Ingreso Per Capita: $6.390 USD

Parque Automotor: 2°265,538 unidades
Relacion Habitante Auto 13,3 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 10 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Fulu)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Peru

Figura 45: Ventas de Vehiculos Peru (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Peru
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Fuente: ALADDA/ARAPER/AEADE

Per( ha tenido un crecimiento importante en términos econémicos el crecimiento del PIB
para el 2012 de 6.3% (5) y de 5.1% estimado en el 2013, su tipo de cambio es de 2.57 Nuevo
Soles por Dolar Americano (6), “impulsado por el fuerte gasto del consumidor, la
construccion, y las firmes ventas de bienes basicos” (7). Esto permitio que las ventas para el
mercado automotriz peruano tenga un crecimiento del 27.1% en el 2012 y del 6% en el 2013

el cual es el mayor entre los paises Latinoamericanos.

(5) Banco Central Peru, Reporte de Inflacion, Panorama Actual y proyecciones

macroecondémicas 2013-2014, Marzo 2013
(6) http://www.xe.com/currencyconverter

(7) The Wall Street Journal, EI PIB de Per( se expande 6.29% en 2012
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Tabla 36: Variacion Volumen de Ventas Peru (unidades)

Peru

Mes 2011 2012 Variacién 2013 Variacion 2013
Enero 9,557 13,454 [0 41% 15,468 [ 8 - 15%
Febrero 10,832 13,813 [ | 28% 15,728 | 1§ 14%
Marzo 12,444 17,078 [ 37% 17670 | 1§ 3%
Abril 10,893 15,089 [ 39% 19,234 | I 21%
Mayo 12,302 165560 I 3% 18630 | & | 13%
Junio 11,868 15,478 | B0% 16,313 | | 5%
Julio 11,671 16,301 B 40% 16,765 | 1 3%
Agosto 13,799 15926 [ | 15% 14,853 [ 7%
Septiembre 14,144 15688 I | 11% 15,728 | | 0%
Octubre 14,226 16,180 | 14% 16,475 | 2%
Noviembre 14,312 18,558 [ 30% 17,315 I:I -71%
Diciembre 13,989 16,636 [ 19% 17,047 | & 3%

" 150,037~ 190,761 1 271% 201,326 | § 6%

Fuente: ALADDA/ARAPER/AEADE

El promedio de ventas mensual en Per( pasé de 12.040 unidades en el 2011 a 14.864
unidades en el 2012 y de 16.777 en el 2013, para el primer trimestre, el promedio de
crecimiento en ventas fue de 11%, el segundo trimestre 15%, el tercer y cuarto trimestre se
desaceleraron las ventas en un -1%, sin embargo muestra que este mercado continua en

crecimiento. En resumen el crecimiento en ventas del 2013 fue de 6%.
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Figura 46: Participacion 2013 por marcas en unidades Peru

Peru Participacion Mercado
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Tabla 37: Participacion por marcas en unidades Peru
PERU
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades
1 OTRAS 60,384  40.2% 77691  40.7% 81,931
2 TOYOTA 25343  16.9% 31,857  16.7% 35,982
3 HYUNDAI 19,693  13.1% 25186  13.2% 26,485
4KIA 12671  8.4% 17,909  9.4% 20,102
5 CHEVROLET 12,657  8.4% 15518  8.1% 18,015
6 NISSAN 12,296  8.2% 15215  8.0% 12,676
7 VOLKSWAGEN 6,993  4.7% 7385  3.9% 6,135
150,037 190,761 201,326

Fuente: ALADDA/AEADE/APP
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La mayor penetracion del mercado la tiene Toyota con un 18% lo que le represent6 un

crecimiento en ventas del 13%, seguido por Hyundai con una penetracion del 13% y un

crecimiento en ventas del 5%, luego KIA que crecid significativamente tanto en penetracion

como en ventas siendo con un 10% en penetracion y un 12% en ventas, en el 2012 crecid

41%.
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Chevrolet quien es un participante importante en la region tiene una penetracion del 8.9% y

un crecimiento constante desde el 2012 del 16%.

Chile

Tabla 38: Informacion General Chile

Extension: 756.102 Km2
Poblacion: 17°363.894 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: Santiago de Chile (6°034.000 habitantes, estimado)

Moneda: Peso Chileno

Fuente: WWW.Cia.gOV

Tabla 39: Informaciéon Macroeconémica Chile

PIB: $277.2 Billones USD
Ingreso Per Capita: $15.230 USD

Parque Automotor: 4°382,636 unidades
Relacion Habitante Auto 4.0 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 17 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdmico (Chery iQ)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Chile

Figura 47: Ventas de Vehiculos Chile (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Chile
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Fuente: ANAC/AEADE

El mercado automotriz chileno es muy regular, en el 2012 presentd un crecimiento del 1.9%
con un comportamiento similar respecto al afio anterior sin embargo en el 2013 tiene un
crecimiento del 10%. De acuerdo a un informe sobre el mercado automotriz del Chile
realizado por el BBVA (8), este comportamiento responde a una “inesperada alza al mercado
que anticipaba un fuerte descenso respecto al 20117, “basado en un entorno externo débil”;
sin embargo, gracias a “un escenario doméstico favorable”, “un tipo de cambio apreciado

respecto al cierre del 2011 y condiciones financieras estables”, permitid este crecimiento en

el 2013 pese a la desaceleracion que tiene la economia chilena.

(8) BBVA Reserch
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Tabla 40: Variacion Volumen de Ventas Chile 2011 vs 2012 (unidades)

Chile

Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013
Enero 30,884 29611 [1 -4% 35497 | 20%
Febrero 25,664 25,631 0% 29,565 ! 15%
Marzo 29,962 28,404 g -5% 30,044 | 6%
Abril 29,906 27,333 -9% 33940 |l 24%|
Mayo 29,984 30,120 0% 33,247 5 10%
Junio 27,925 29,379 L 5% 30,036 1 2%
Julio 25,843 28,036 7 33,347 i 19%
Agosto 25,180 28,958 L 15% 29310 | 1%
Septiembre 38,688 33,828 -13% 34,067 | 1%
Octubre 28,388 36,216 28%) 33,301 [ M -8%
Noviembre 30,419 31,382 | 3% 35,793 | | 14%
Diciembre 32,800 33,433 | 2% 39,406 i 18%

355,643 362,331 1.9% 397643 [ | 10%

Fuente: ANAC/AEADE

Las ventas en 2012 en comparacion al 2011, el primer trimestre presenta una contraccion del

-3%, el segundo trimestre muestra una contraccién del -1% y a partir del tercer trimestre se

puede observar que el mercado empieza a mostrar signos de recuperacion es asi que tiene un

crecimiento del 4% y el cuarto trimestre un crecimiento del 11%. Para el 2013 el primer

trimestre las ventas crecieron un 14%, en el segundo trimestre crece un 12%, a partir del

tercer trimestre las ventas se desaceleran en un 7% sin embargo para el ultimo trimestre

continua registrando un crecimiento del 8%.

123



Barrionuevo 124

Figura 48: Participacion 2013 por marcas en unidades Chile

Chile Participacion Mercado
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Fuente: ANAC/AEADE

Tabla 41: Participacion por marcas en unidades Chile:
Chile

2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 OTRAS 153,830  43.3% 160,832  44.4% 194,164  49% 21% |
2 CHEVROLET 58,165  16.4% 58,603  16.2% 56,596  14% [-3%
3 HYUNDAI 36,295  10.2% 35900  9.9% 34,967 9% -3%
4 KIA 28067  7.9% 28917  8.0% 31,899 8% 10%
5 NISSAN 34585  9.7% 34,128 9.4% 30,002 8% [ 12%
6 TOYOTA 23152 6.5% 26,562  7.3% 28,072 7% 6%
7 SUZUKI 21549  6.1% 17,3890  4.8% 21,943 6% 6%
355,643 362,331 397,643 [ 10%

Fuente: ANAC/AEADE

En el mercado automotriz chileno se puede apreciar una gran diversificacion de marcas es asi
la participacion de “Otras” marcas en conjunto representa un 49% siendo la mas alta en
America Latina. Chevrolet es el lider del mercado con un 14% de penetracion, seguido por
Hyundai con un 9%, Kia'y Nissan con un 8%. Chevrolet y Nissan fueron las marcas que
perdieron participacion en el 2013 mientras que Suzuki el volumen de las marcas restantes
presento los crecimientos mas importantes.
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Argentina

Tabla 42: Informacion General Argentina

Extension: 2°780.400 Km2
Poblacion: 43°024.374 habitantes (Julio 2014, estimado)
Capital: Buenos Aires (13°528.000 habitantes, estimado 2011)

Moneda:  Peso Argentino

Fuente: www.cia.gov

Tabla 43: Informacion Macroeconémica Argentina

PIB: $611.8 Billones USD (2013)
Ingreso Per Capita: $14.760 USD

Parque Automotor: 12°282,369 unidades
Relacion Habitante Auto 3.4 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 7 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Chery QQ3)

Fuente: www.cia.gov / World Bank / AEADE
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Volumen de ventas de vehiculos en Argentina

Figura 49: Ventas de Vehiculos Argentina (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Argentina
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Fuente: ADEFA/AEADE

En el 2012, volumen de ventas del mercado argentino creci6 un 0.2% respecto al 2011,
principalmente por la desaceleracion de la economia argentina. De acuerdo a un informe
elaborado por BBVA (8), resume que; “la desaceleracion del PIB”, “el aumento de tasa de
interés en préstamos prendarios”, “el impacto al sector por las restricciones de importaciones
y al mercado cambiario impuestas a fines del 20117, “el debilitamiento de la demanda
externa, en particular de Brasil, afectd a la produccion y condujo a reducciones en las
importaciones para mantener el intercambio balanceado con el principal socio del Mercosur y
sostener el superavit comercial”, todos estos factores contribuyeron a que uno de los
principales mercados de América Latina haya tenido una caida en ventas para el 2012. En el

2013 presenta un crecimiento del 16% soportado por el crecimiento de la inflacion, la

devaluacién, la imposibilidad de ahorro en moneda extranjera hizo que el mercado opte por la
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compra de un automovil como opcidn; sin embargo, en el tercer trimestre del 2013 el

incremento en los precios de los vehiculos nuevos hizo que el ritmo de crecimiento se

desacelere mientras que el mercado de usados se incentivo.

(8) BBVA Research

Tabla 44: Variacion Volumen de Ventas Argentina (unidades)

Argentina

Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013
Enero 46,948 62,941 34% 58,070 [ -8%
Febrero 42,051 63,859 52% 67,696 L | 6%
Marzo 70,487 68,055 -3% 77185 & | 13%
Abril 72,432 65,760 -9% 85533 i 30%
Mayo 79,585 64,746 -19% 85,646 I 32%)
Junio 80,795 72,514 -10% 88541 2%
Julio 70,628 66,614 -6% 81,425 |l 22%
Agosto 84,655 73,595 -13% 88,922 | 21%
Septiembre 79,977 65,661 -18% 85300 1 30%
Octubre 73,237 67,602 -8% 81,358 1 1 20%
Noviembre 75,564 70,388 7% 752714 L | 7%
Diciembre 52,412 88,323 69%)| 88,967 1%

828,771 830,058 0.2% 963,917 | 16%

Fuente: ADEFA

El volumen de ventas de vehiculos nuevos en Argentina es comparable con el volumen de

ventas de Meéxico, lo que lo hace uno de los mas grandes en la region. A partir del segundo

trimestre el mercado muestra un crecimiento del 25%, en el tercer trimestre se mantiene en un

24% y el ultimo trimestre cae a un 9%.
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Figura 50: Participacion 2012 por marcas en unidades Argentina

Argentina Participacion Mercado
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Fuente: ALADDA/AEADE
Tabla 45: Participacion por marcas en unidades Argentina:
ARGENTINA
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 VOLKSWAGEN 173,341 20.2% 159,133 19.2% 170570  18% L[| 7%
2 PEUGEOT 88,152  10.3% 113,886  13.7% 145160  15% 27%
3 RENAULT 109,323  12.7% 124,280  15.0% 144,300  15% 16%
4 CHEVROLET 133372 155% 131,515  15.8% 141,149  15% [ 7%
5 OTRAS 172,555  20.1% 116,950  14.1% 133455  14% 14%
6 FORD 106,613  12.4% 105,192  12.7% 118,116  12% [ |12%
7 FIAT 74434 8.7% 79,093  9.5% 111,167  12% 41%
857,790 830,058 963,917 16%

Fuente: AEADE

Volkswagen con el 18% de penetracion es la marca que lidera el mercado argentino; sin
embargo, podemos observar que este mercado es muy competitivo, especialmente entre las 6
marcas mas importantes. Peugeot, Renault y Chevrolet estan presentes con un 15% de
participacion, Ford con un 14% de penetracion y con el crecimiento en ventas del 12%;
mientras Fiat tiene una penetracion del 12% y el crecimiento mas importante entre las marcas
41%.
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Tabla 46: Informacion General Ecuador

Extension: 283.561 Km2
Poblacion: 15°654.411 habitantes (estimado julio 2013)
Capital: Quito (2°458.900) habitantes, estimado 2013)

Moneda: Doélar Americano

Fuente: INEC

Tabla 47: Informacién Macroecondmica Ecuador

PIB: $93.7 Billones USD
Ingreso Per Capita: $5.510 USD

Parque Automotor: 2°065.975 unidades
Relacion Habitante Auto 7.6 habitantes por auto

Salarios minimos para adquirir 31 salarios
el auto mas econémico

Auto mas econdémico (Chery QQ308)

Barrionuevo 129
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Volumen de ventas de vehiculos en Ecuador

Figura 51: Ventas de Vehiculos Ecuador (miles de unidades)

Ventas vehiculos Nuevos Ecuador

14
3
5 12
(72}
>
E 10 10 0 o 5 3 10
8 -
6 2011
)12
4 #2013
2
o o N ) o Q Qo 2 2 2 2
S M G S S IS SN N S SN
REPCUIE ¥ & & &
& SRS

Fuente: AEADE

Ecuador presenta el mayor contraccion de ventas de automoviles de la region -13.2% para el
2012 y -6% para el 2013, principalmente afectada por los siguientes factores de acuerdo al
reporte de Mercado Automotor Nacional elaborado por la AEADE: “La aplicacion de la
restriccion cuantitativa para la importacion de vehiculos a partir del segundo semestre del
2012, limité la disponibilidad de vehiculos CBU”, Ley para le Regulacién de créditos de
Vivienda y Vehiculos ya que las instituciones financieras han endurecido la calificacién de
crédito y en consecuencia los niveles de aprobacién se han visto disminuidos de forma
significativa”, “A partir del Gltimo trimestre del afio 2012, la demanda de la economia
nacional ha evidenciado signos de desaceleracién y de acuerdo a la proyeccion oficial del

BCE el PIB en el afio 2013 crecera a menor ritmo (4% o 4,5%)”. Adicionalmente el
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incremento en los precios de vehiculos ha contribuido a la disminucion de la demanda de

automoviles en el Ecuador.

Tabla 48: Variacion Volumen de Ventas Ecuador (unidades)

Ecuador

Mes 2011 2012 Variacion 2013 Variacion 2013
Enero 11,076 10,291 9,172 [ T1%
Febrero 10,917 10,130 8312 [ E-18%
Marzo 11,711 10,291 | -129% 9171 | [ -11%
Abril 11,652 10,369 [ -1198 9,785 ¥ 6%
Mayo 12,057 11,220 10,220 | -9%
Junio 12,996 11,706 9,575 [ E-18%
Julio 11,968 10,764 10,100 | % 6%
Agosto 12,419 9981 [ 0% 9,290 B 7%
Septiembre 11,300 8,619 [ o 9,404 A
Octubre 11,221 9124 [ IS 9,393 | 3%
Noviembre 10,325 9,436 | -9% 9,369 | -1%
Diciembre 12,251 9,515 -20% 10,021 | 5%

" 139,893 121,446 " 113,812 W -6%

Fuente: AEADE

El 2012 fue un afo de total desaceleracion del mercado automotor, en todos los meses se
registra caida del volumen de ventas respecto al 2011, especialmente en el ultimo semestre -
17%. Historicamente en el Gltimo semestre del afio se registraba el mayor volumen de ventas
del afio sin embargo para el 2012 fue totalmente atipico. Si consideramos las cifras del sector
desde el 2006, las ventas del 2012 representan el tercer mejor afio de ventas histérico. Para el
2013 la tendencia de desaceleracion se mantiene, el primer trimestre cae un -13%, el segundo
trimestre cae un -11%, el tercer trimestre cae un -1% y solo el ultimo trimestre registra un
crecimiento del 3% respecto al afio anterior. En el 2013 se registra crecimiento en el precio
promedio de los vehiculos, existieron mayor promocién por parte de las marcas en inclusive

se realizaron las ferias de exposicion de autos tanto en Quito como en Guayaquil. Existio
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mayor oferta crediticia por parte de los Bancos, Financieras y Cooperativas, esto ayudo a

disminuir el nivel de reduccidn de ventas en relacién al 2012.

Figura 52: Participacion 2013 por marcas en unidades Ecuador

Ecuador Participacion Mercado
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Tabla 49: Participacion por marcas en unidades Ecuador

ECUADOR
2011 2012 2013
Marca Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 CHEVROLET 59,189 42.4% 54,947 45.2% 50,195 44%
2 OTRAS 28,927 20.7% 25,048  20.6% 22,285 20%
3 KIA 11,695 8.4% 10,144 8.4% 12,300 11%
4 HYUNDAI 14,879 10.7% 12,296 10.1% 9,629 8%
5 NISSA 10,080 7.2% 7,051 5.8% 6,576 6%
6 TOYOTA 6,730 4.8% 6,840 5.6% 6,425 6%
7 MAZDA 8,012 5.7% 5,120 4.2% 6,402 6% |
139,512 121,446 113,812

Chevrolet es el lider indiscutible del mercado ecuatoriano, su penetracion es del 44% la mas
alta a nivel regional y mundial para la marca, el siguiente competidor es Kia quien ha venido
ganando participacién con un 11% de penetracion, Hyundai quien en cambio ha venido
disminuyendo su volumen de ventas 8%, Nissan, Toyotay Mazda con un 6% de penetracion
respectivamente. En lo que tiene que ver con volumen de ventas podriamos decir que para el
2012 y 2013 las marcas que tienen menor impacto en sus ventas o crecieron fueron Kia 'y
Mazda quienes registran crecimientos mientras que el mercado cae un 13% en el 2012 y un

6% en el 2013.

En el transcurso de este documento desarrollaremos con mayor amplitud la informacion

relacionada al mercado automotor ecuatoriano y su composicion.
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Resumen General de los mercados analizados: EEUU, Brasil, México,
Argentina, Chile, Colombia, Peru, Venezuela, Ecuador.

Figura 53: Ventas de Vehiculos USA, BR, MX, AR, CH, CL, PE, VE, EC (miles de

unidades)
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Fuente: ALADDA/AEADE

En términos generales, las ventas del mercado automotriz de la region mejoraron un 9.6% en
relacion al 2011, y un 6.4% en relacion al 2013, lo cual es un indicador de recuperacion del
sector. Solo en América (paises analizados), en el 2011 se vendieron 19°2 millones de
vehiculos, en el 2012 21°0 millones de vehiculos y en el 2013 22°4 millones de vehiculos; es
decir, entre el 2011 y 2013 se vendieron 3’1 millones de vehiculos mas que en el 2011 con un

total de 43’4 millones entre los dos afios.
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Figura 54: Participacion 2013 por Paises en unidades: USA, BR, MX, AR, CH, CL, PE,

VE, EC
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Fuente: ALADDA/AEADE

Tabla 50: Participacion por Paises en unidades: USA, BR, MX, AR, CH, CL, PE, VE,

EC

Resumen Paises Analizados

2011 2012 2013

Pais Unidades Participacion 'Unidades Participacior Unidades Participacior Variacion
1 EEUU 12,734,200 66.1% 14,440,060 68.5% 15,524,800 69.2% 8% |
2 BRASIL 3,633,166 18.9% 3,702,052  17.6% 3,767,370  16.8% 29
3 MEXICO 937,093 4.9% 987,747 4.7% 1,063,363 4.7% 8‘%
4 ARGENTINA 857,790 4.5% 830,058 3.9% 963,917 4.3% 169
5 CHILE 355,643 1.8% 362,331 1.7% 397,643 1.8% 10% |
6 COLOMBIA 324,570 1.7% 310,997 1.5% 294,928 1.3% -
7 PERU 150,037 0.8% 190,761 0.9% 201,326 0.9% 69
8 ECUADOR 139,512 0.7% 121,446 0.6% 113,812 0.5% -
9 VENEZUELA 120,691 0.6% 130,553 0.6% 98,878 0.4% E./o

19,252,702 21,076,005 22,426,037 6% |

Fuente: ALADDA/AEADE

135



Barrionuevo 136

Estados Unidos representa el 69.2% de las ventas, seguido de Brasil 16.8%, México con un

4.7%, mientras que Ecuador representa 0.5%.

Tabla 51: Variacion Volumen de Ventas USA, BR, MX, AR, CH, CL, PE, VE, EC

Variacién

8%

2013 Variacion 2013
1,578,287 [}
1,654,824 [ | 2%
1,982,409 [ | 2%
1,884,726 i 13%
2024192 [ | 9%
1975881 i [ 5%
1,915,402 16%
2,090,480 [ %
1,698,647 [} -1%
1,795,075 [ 7%
1,810,374 [ 6%

2,015,764 [} 0%

(unidades)
America

Mes 2011 2012
Enero 1,259,527 1,396,820
Febrero 1,458,010 1,620,203
Marzo 1,793,513 1,952,434
Abril 1,669,845 1,661,288
Mayo 1,620,399 1,859,323
Junio 1,596,974 1,879,544
Julio 1,591,066 1,649,044
Agosto 1,650,117 1,949,209
Septiembre 1,622,379 1,710,702
Octubre 1,540,499 1,678,539
Noviembre 1,567,393 1,708,964
Diciembre 1,859,578 2,010,538

19,229,300 21,076,608

Fuente: ALADDA/AEADE

| 9.6% 22,426,061 | |

6.4%

Como podemos observar los meses de Enero, Abril y Julio fueron los més representativos en

términos de crecimiento en ventas. ElI promedio mensual de vehiculos vendidos para el 2011

fue de 1.6 millones de vehiculos, 2012 1.75 millones de vehiculos, 2013 1,86 millones de

vehiculos.
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Parque Automotor: EEUU, Brasil, México, Argentina, Chile, Colombia,
Peru, Venezuela, Ecuador

Figura 55: Parque Automotor % USA, BR, MX, AR, CH, CL, PE, VE, EC
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Fuente: ALADDA/AEADE

De los paises analizados, los paises con mayor cantidad de vehiculos son: EEUU tiene el
mayor parque automotor con 268’3 millones de vehiculos, seguido de Brasil con 53’9
millones de vehiculos, México con 34’4 millones de vehiculos. Argentina con 12’2 millones
de vehiculos. El parque automotriz de Ecuador es de 2’06 millones de vehiculos es decir 130

veces mas pequefio que el de EEUU y 6 veces més pequefio que el de Argentina.

137



Tabla 52: Parque Automotor y relacion habitantes por vehiculo USA, BR, MX, AR,

CH, CL, PE, V

Pais
1 EEUU
2 BRASIL
3 MEXICO
4 ARGENTINA
5 CHILE
6 VENEZUELA
7 COLOMBIA
8 PERU
9 ECUADOR

Fuente: ALADDA/AEADE

La relacion entre nimero de habitantes por vehiculo en los paises con mayor cantidad de

Parque
Automotor

268,337,888.00
53,993,718.00
34,480,335.00
12,282,369.00
4,382,636.00
4,304,633.00
3,963,283.00
2,265,538.00
2,065,975.00
386,076,375.00

%
69.5%
14.0%
8.9%
3.2%

1.1%
1.1%
1.0%
0.6%
0.5%
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Relaciéon
hab/Veh

~N A Wwow b~ R

12
13

vehiculos por ejemplo en EEUU es de 1 habitante por vehiculo, en Brasil la relacion es de 4

habitantes por vehiculo, México y Argentina tiene 3 habitantes por vehiculo. En el Ecuador la

relacion es de 8 habitantes por vehiculo mientras que en Colombia la relacion es de 12

habitantes por vehiculo. Peru es quien tiene el menor indice de vehiculos per cépita, 13

habitantes por vehiculo.
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Relacion Parque Automotor vs Habitantes

Figura 56: Parque Automotor Relacion habitante por vehiculo EEUU, Brasil, México,

Argentina, Chile, Venezuela, Colombia, Peru, Ecuador.
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Fuente: ALADDA/ AEADE
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Figura 57: Parque Automotor Relacion habitante por vehiculo EEUU, Brasil, México,

Argentina.
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Figura 58: Parque Automotor Relacion habitante por vehiculo Chile, Venezuela,

Colombia, Peru, Ecuador.

Pargue Automotor vs Relacion Habitante por vehiculo
Paises con Parque Automotor < 10 millones

6 , 14
ke , 13 s
3 4.38 4.30 u 12 8
< 3.96 10 5
>4 B >
@ ) 2 8 5
2 < 2.27 ot =3
8 207 6 g
c i o a | | - -~
S 2 4 4 E IParque Automotor
p , 5  =@=Relacion hab/Ven
i T
04 had \ag N &
\Z A\ Q)
S A AR
%Q)(\) \)O QO
4@ QO <

Fuente: ALADDA/ AEADE

141



Barrionuevo 142

Situaciéon Macroecondmica del Ecuador

Sector Real

PIB

El Producto Interno Bruto del Ecuador al 31 de Diciembre en Millones de dolares corrientes
es de $93.7 Millones, a precios constantes del 2007 equivale a $66.8 millones de délares, esto

representd una tasa de variacion del 4.5%, mientras que el PIB per cépita es de USD 5.510.

Figura 59: PIB Ecuador

PIB Ecuador Billones de USD
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Fuente: BCE
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Ingreso Per capita

Figura 60: Ingreso Per capita Ecuador
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Fuente: World Bank
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Precios constantes 2007, tasa de variacion

Figu
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ra 61: PIB precios constantes 2007, tasa de variacion
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Fuente: BCE

El PIB a precios constante en el segundo trimestre de 2013 tuvo un incremento del 1.2%

respecto al tercer trimestre del 2012, en términos de variacion se colocé en 3.5% mas que el

trimestre anterior.
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Valor Agregado Bruto por Industrias 2013

Figura 62: Valor Agregado Bruto por Industrias 2013

Valor Agregado Bruto por Industrias 2013

Mt1-13 t2-13

PIB
OTROS ELEMENTOS DEL PIB
TOTAL VALOR AGREGADO BRUTO
Otros Servicios (2)
Servicio doméstico
Administracion publica, defensa; planes de...
Ensefianza y Servicios sociales y de salud
Actividades profesionales, técnicas y...
Actividades de servicios financieros
Correo y Comunicaciones
Transporte
Alojamiento y servicios de comida
Comercio
Construccion
Suministro de electricidad y agua
Manufactura (excepto refinacién de petréleo)
Refinacion de Petréleo
Petréleo y minas
Pesca (excepto camaron)
Acuicultura y pesca de camarén
Agricultura

Fuente: BCE

Las principales actividades econdmicas que afectaron a la variacion final del PIB (1,5%), al
tercer trimestre de 2013 fueron: ensefianza, servicios sociales y de salud (0,30%),
construccion (0,28%); gobierno general (0,26%), petréleo y minas (0,21%). Las actividades
gue mostraron un mejor desempefio fueron: Gobierno General 5,2%; ensefianza, servicios

sociales, de salud 3,8%; construccion 2.7%, petroleo, minas 2.3% y pesca 1.6%”.
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Inflacion

Figura 63: Inflacion anual y mensual Enero 2012 Diciembre 2013
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Fuente: BCE

A diciembre 2013, la inflacion anual se ubica en 2.70% lo que representa una reduccién
respecto a diciembre 2012 la cual fue del 4,16%, esto la ubica por debajo del 3.93%
presupuestado por el gobierno; sin embargo, presenta una tendencia al alza. La inflacion
mensual a diciembre 2013 se ubica en el 0.20%. Los alimentos y las bebidas no alcoholicas
fueron los que mas contribuyeron a la variacion del indice en el mes de diciembre. Guayaquil
y Manta fueron las ciudades que registraron el indice de inflacion mas alta; mientras que,

Quito y Cuenca fueron las que registraron menor inflacion.
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Figura 64: Inflacion Acumulada 2002-2013

Inflacion acumulada Enero de cada ano
(porcentajes 202-2013)

3.00%
2.50%
2.00%
1.50%
1.00%
0.50%
0.00%

2.49%

0.41% - 0agh : : 7% 0.50%
25% .

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: BCE

Indice Precios al Consumidor

Figura 65: Indice de Precios al Consumidor Enero 2012 Diciembre 2013
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Fuente: BCE
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A diciembre del 2013, la variacion mensual del IPC es del 0.20%, la inflacién anual se ubica

enel 2.70%

Consumo Final, Hogares, Consumo final Gobierno

Figura 66: Consumo Final, Hogares, Consumo final Gobierno Millones USD
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Figura 67: Variacion Trimestral Consumo Total, Hogares y Administracion Publica
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Fuente: BCE

Como podemos observar en la grafica, el consumo en Administraciones Pablicas presenta un
crecimiento superior al crecimiento de Hogares. EI consumo total al cuarto trimestres del

2013 se ubica en 31.5 billones de délares.
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Variacion Anual IPC, IPP Enero 2012 a Diciembre 2013

Figura 68: Variacion Anual IPC, IPP Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: BCE

El la variacion anual del indice de precios al productor de diciembre fue del 2.76% con una
tendencia al alza desde agosto 2013, mientras que la variacién anual del indice al precio de

consumidor fue del 2.70% con una tendencia al alza desde septiembre 2013.
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Canasta Familiar vs Canasta Vital Enero 2012 a Diciembre 2013

Figura 69: Canasta Familiar vs Canasta Vital Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: INEC

La canasta familiar Bésica a diciembre 2013 fue de USD 595,71 mientras que la canasta Vital

fue de USD 431,3. La diferencia promedio anual entre las dos canastas en el 2012 fue de

USD 162.16 mientras que en el 2013 fue de USD 170,96.
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Salario Nominal, Real, Variacion Enero 2012 a Diciembre 2013

Figura 70: Salario Nominal, Real, Variacion Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: BCE-INE

A partir de enero 2013 el salario nominal promedio es de USD 370.82 en relacion al salario
nominal promedio de enero 2012 que fue USD 340,47 representa un incremento de USD

30.35. La variacion anual a diciembre 2013 respecto al Salario Real se ubico en 6.1% con un

valore de USD 155.48

Importante resaltar que a Enero 2013 el Salario Minimo Vital supera a la Canasta Familiar de

bienes y servicios con lo que el salario basico excede al salario digno que el gobierno se puso

como meta.
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Figura 71: Variacion Anual Salario Real vs Inflacion Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: BCE-INEC

Como podemos observar, hasta octubre 2012, la variacion anual del Salario Real Promedio

tenia una cierta relacion respecto a la inflacion. A partir de noviembre 2012 tiene una relacion

inversamente proporcional respecto a la inflacion.
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Mercado Laboral

Figura 72: Mercado Laboral
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Fuente: INEC

A diciembre 2013, la tasa de Ocupacion Plena ocupa el 51,51% manteniendo la tendencia al
alza en el afio, la tasa de Sub Empleo ocupa el 43,35% y la tasa de desempleo ocupa el 4.86%

la cual se ha mantenido estable entre el 2012 y 2013.
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Exportaciones e Importaciones

Figura 73: Exportaciones e Importaciones Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: BCE

El promedio mensual en millones de dolares de las exportaciones FOB en el 2012 fue de
USD 1.980 millones mientras que en Importaciones el promedio se ubica en USD 2.017
millones. En el 2013 el promedio de exportaciones FOB fue de 2.079 levemente superior en

comparacion al 2012, el promedio de Importaciones 2013 fue de 2.170 superior al afio 2012.

En términos relativos, si comparamos el total de exportaciones del 2013 versus el afio

anterior vemos que crecieron en un 5%, mientras que las importaciones crecieron en un 7.6%.
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Balanza Comercial

Figura 74: Balanza Comercial Enero 2012 a Diciembre 2013
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Fuente: BCE

Para el mes de diciembre, se reporta un superavit de 261 millones el cual representa 11,9 %
del total de exportaciones, si bien la cifra esta soportada por el superavit en la Balanza
Comercial Petrolero, el déficit en la Balanza Comercial No Petrolero ha venido

recuperandose y estabilizandose en los dos ultimos meses.
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Precios del Petréleo

Figura 75: Precios Petrdleo 2007-2013
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El valor del petroleo ecuatoriano ha tenido un crecimiento sostenido desde el afio 2008 hasta
el afio 2011. A partir del afio 2012, las variaciones de precio van a la par con el mercado
mundial es asi que a diciembre del 2013, el precio promedio del petréleo ecuatoriano se ubica

en USD 90.33
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Figura 76: Precio Petrdleo 2011-2013
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Fuente: BCE

Produccidén Petroleo

Figura 77: Produccion Anual Petrdleo 2007 a 2013
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Fuente: BCE
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Se puede observar que la produccion de petroleo ha tenido una recuperacion a partir del afio

2010 llegando asi en el 2013 a 192.120 miles de barriles.

Figura 78: Produccion mensual Petrdleo 2011-2013
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Fuente: BCE

En comparacidn al altimo trimestre 2012, la produccion nacional del dltimo trimestre del
2013 es 8,1% superior al del afio anterior, lo que muestra un crecimiento sostenido a pesar de
que en febrero del 2013 la produccion mostrd una caida significativa respecto a los 2 dltimos

anos.
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Tasas de Interés

Figura 79: Tasas de Interés Activas Efectivas Maximas Referenciales Enero 2011 a

Diciembre 2013
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Fuente: BCE

Al momento las tasas de interés activas se encuentran reguladas por el Banco Central y no

muestran ninguna variacion.
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Volumen de Crédito

Figura 80: Volumen de Crédito por Segmento 2011-2013
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Fuente: BCE

El volumen de Crédito mas representativo en la Banca Privada se encuentra en el Segmento
Corporativo, seguido por el segmento de Consumo. En comparacion al 2012, el Segmento
Corporativo ha crecido un 17.6%, El segmento de Consumo ha crecido un 11.7% mientras

que los segmentos de Microcrédito y Vivienda cae -5.5% y un -1.2% respectivamente.
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