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Resumen

En el siguiente analisis de caso se investigo acerca del estancamiento en las ventas de la empresa
Parrepsa S.A en el periodo 2020-2021 para determinar si este era debido a la concentracion de
clientes Pareto. Se realizo un andlisis de las ventas en el afio 2020 y 2021 para poder identificar a
los clientes Pareto y de esta manera poder investigar a cada uno, se utilizaron varias herramientas
para analizar a los clientes Pareto siendo la mas efectiva las entrevistas, con esto se pudo
determinar cudl era el problema principal del estancamiento en ventas ya que a los clientes
Pareto no les agrada la idea de que se vendan productos similares a otros importadores, asi
impidiendo que Parrepsa consiga nuevos clientes. Otras herramientas que fueron utilizadas como
las 5 fuerzas de porter y analisis FODA ayudaron a averiguar las fortalezas que tiene la empresa
para poder implementar en forma de acciones comerciales y asi poder salir del estancamiento, se
concreto que Parrepsa tiene un gran poder de negociacion con los clientes Pareto y esto puede
usarse para negociar posibles ventajas hacia ellos y que de esta manera no les incomode que se
vendan productos similares a otros importadores, también se determiné que el uso de redes y

paginas web podrian brindar una gran ayuda comercial a la empresa.

Palabras clave: Pareto, concentracion, ventas, importadores



ABSTRACT

In the following case analysis, the stagnation in sales of the company Parrepsa S.A in the period
2020-2021 was investigated to determine if this was due to the concentration of Pareto clients.
An analysis of sales was carried out in 2020 and 2021 in order to identify Pareto clients and in
this way be able to investigate each one, several tools were used to analyze Pareto clients, the
most effective being interviews, with this was able to determine what was the main problem of
the stagnation in sales since Pareto clients do not like the idea that similar products are sold to
other importers, thus preventing Parrepsa from obtaining new clients. Other tools that were used
such as the 5 forces of porter and SWOT analysis helped to find out the strengths that the
company has to be able to implement in the form of commercial actions and thus be able to get
out of the stagnation, it was specified that Parrepsa has a great power of negotiation with the
Pareto clients and this can be used to negotiate possible advantages towards them and that in this
way they are not bothered that similar products are sold to other importers, it was also
determined that the use of networks and web pages could provide a great commercial help to the

company.

Key words: Pareto, concentration, sales, imports



Introduccion

La empresa Parrepsa s.a (Parra representaciones) se dedica a la representacion de
empresas internacionales exportadoras mayormente de repuestos automotrices en el Ecuador, lo
que incluye el tratar con tramites de clientes regulares y también el visitar a posibles clientes
nuevos. Parrepsa cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el mercado automotriz y cuenta
con una pequefia oficina ubicada en la Atarazana a norte de Guayaquil. Esta ha sufrido un
estancamiento en ventas en el periodo 2020-2021 y se cree que una de las principales causas es

por la concentracion de clientes Pareto.

Segun Calvo(2021) establece que en el sector empresarial la ley de Pareto quiere decir
que el 20% de los clientes suponen el 80% de la facturacion de la empresa. Es importante el
determinar si esta es una de las principales razones ya que la empresa puede verse afectada en el
futuro. La concentracion de clientes se refiere al porcentaje de los ingresos de una empresa que
viene de distintos clientes y la realidad es que un negocio que dependa de unos pocos clientes es
muy vulnerable al fracaso ya que si tienen un conflicto en alguna factura esta podria afectar en
un gran porcentaje a sus ingresos globales (Snow,2016). Al realizar un analisis de la situacion se

podra encontrar posibles soluciones y prevenir problemas que se puedan presentar.

Planteamiento del problema

El problema principal surge a raiz de un estancamiento en las ventas de Parrepsa S.A en
el periodo 2020-2021, y se debe determinar si la razon principal es la concentracién de clientes
Pareto. Es necesario que se realice un estudio del caso para determinar la causa principal de este

estancamiento en las ventas ya que de no averiguarse la razon, podria generar bastantes
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inconvenientes en el futuro ya sea el inicio de un decrecimiento en las ventas y en el peor de los
casos la quiebra de la empresa. Los clientes Pareto segun la ley del mismo, son los que generan
el 80% de las ganancias de la empresa siendo ellos unos pocos, tomando en cuenta esto, existe

una muy alta probabilidad de que sean la razdn del estancamiento en las ventas de la empresa.

Objetivos

Objetivo general
Analizar la concentracion de clientes Pareto y su impacto en las ventas en la empresa Parrepsa

S.A durante el periodo 2020-2021.

Objetivos especificos
1) Identificar a los clientes Pareto de la empresa Parrepsa S.A en el periodo 2020-2021

2) Medir el impacto en la concentracion de ventas de clientes Pareto.

3) Recomendar acciones comerciales para la desconcentracion de clientes Pareto y captar
nuevos clientes en la empresa Parrepsa S.A en el periodo 2020-2021.

Justificacion

Se considera necesario abordar la situacion por la que esta pasando la empresa Parrepsa
S.A ya que al descuidarse de un estancamiento en ventas es muy probable que en el futuro exista
un problema mucho mayor, el cual podria ser perjudicial. Al determinar si el estancamiento de
ventas es debido a la concentracion de clientes Pareto, se podrad buscar una solucién mas clara
para poder incrementar las ventas sin afectar a los clientes actuales y evitar cualquier
inconveniente en el futuro, también se tendria un mejor entendimiento del comportamiento de los

clientes Pareto y con esto mejoraria la toma de decisiones.
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CAPITULO 1.
FUNDAMENTACION TEORICA
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Marco tedrico

Esta investigacion aborda el tema de la concentracién de clientes a causa del principio de Pareto

en la empresa Parrepsa S.A,

“Concentracion” o la concentracion de clientes se refiere al porcentaje de los ingresos de una

empresa que viene de distintos clientes. (Snow,2015)

Para Snow(2015) Si una empresa tiene solo 4 clientes, entonces el mejor de los casos es una
concentracion de 25%. En otras palabras, si estan haciendo $ 1000 / mes vino como $250 del
cliente A, $250 del cliente B, $250 del cliente C, y $250 del cliente D. Eso podria ser roto de
manera diferente con voz- 10%, 10%, 20%, 60% division de los ingresos. La realidad es que un
negocio con sélo 4 clientes es muy vulnerable al fracaso, si tienen un conflicto en incluso una

factura, ya que podria afectar 25% o mas de sus ingresos globales.

Cardenas (2020) Depender de uno o pocos clientes concentrando las ventas de una empresa
puede ser peligroso por dos razones: 1. La empresa corre el riesgo de perder una porcion
importante de sus ingresos si estos clientes deciden cambiar de proveedor o desarrollar
internamente los productos o servicios que consumen. 2. El flujo de caja de la empresa puede
verse gravemente afectado por demoras en los pagos o por problemas de iliquidez o solvencia de

estos clientes.

El 80% de tus esfuerzos deben canalizarse hacia el 20% de tus prioridades mas importantes para

alcanzar tus metas. (Maxwell,2019)

13



la Ley de Pareto es una herramienta util para identificar los problemas principales a solucionar,
de manera practica y rapida, siempre y cuando las categorias, problemas o causas estén

correctamente identificadas. (Barroso,2007)

El objetivo de recurrir a la ley de Pareto no es definir una ley de cumplimiento obligatorio, sino
intentar optimizar el desarrollo de determinadas actividades o procesos. Por ejemplo, le permite a
una compafiia descubrir cual es el segmento de clientes que le genera mas valor, el cual se
sospecha que podria representar un 20%. Es decir, una quinta parte de su cartera. Dicho grupo
quizés deba recibir mayor atencién por parte de la firma, con despliegue de publicidad u ofertas

(Westreicher,2020)

El marketing es el manejo de las relaciones redituables con el cliente. (Kotler,2014)
El objetivo del marketing consiste en crear valor para los clientes y

obtener valor de ellos a cambio. (Kotler,2014)

Kotler (2014) nos ensefia estas 5 medidas para ganar cuota de mercado,

1. Buscar una mayor eficiencia.
2. Preparar un analisis de sus debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades (DAFO).

3. Mejorar sus capacidades financieras y de marketing.

4. Volver a analizar su perfil y marketing mix.
5. Desarrollar estrategias para el crecimiento de su cuota de mercado.

Segun la Universidad de Santender (2022) Cualquier negocio, a lo largo de su existencia, debe
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analizar su competitividad en el mercado, tanto en el momento en el que se lanza como cuando
Se crea un nuevo proyecto o se quiere entrar en un nuevo mercado. Este analisis y medicion de la

competitividad se puede realizar a través de las llamadas 5 fuerzas de Porter.

Segun Quintana (2020) nos referirnos al modelo de las 5 fuerzas de Porter el cual te permite

analizar la competencia y la industria de manera ejemplar.

El anélisis FODA es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las oportunidades, las
debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algin proyecto especifico. Si bien, por lo
general, se usa muchisimo en pequefias empresas, organizaciones sin fines de lucro, empresas

grandes y otras organizaciones; el analisis FODA se puede aplicar tanto con fines profesionales

como personales. ( Raeburn,2021)
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CAPITULO 2.

ANALISIS SITUACIONAL
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Historia de la empresa

Parra Representaciones (PARREPSA S.A) es creada alrededor del afio 2009. El duefio, el
Sr. Arturo Parra trabajo como representante de la empresa Dubler Hermanos compafiia limitada
por mas de 20 afios manejando una amplia cartera de clientes y asi obteniendo una gran cantidad
de experiencia acerca del mercado de repuestos automotrices. En el afio 2008 La empresa Dubler
tuvo una gran cantidad de problemas internos por un mal manejo en las finanzas y por no querer
utilizar nuevas tecnologias para la comunicacion con sus clientes, refiriéndonos al correo

electronico el cual era algo innovador en esa época.

Al existir estos problemas, la empresa Dubler cerré por completo y gracias a eso surgio la
idea de Parra Representaciones, ya que al ser el representante, Arturo era el que tenia una
relacion mas cercana con los clientes de su anterior trabajo logrando que estos mismos trabajaran

con el en su nueva empresa propia.

Desde sus inicios la empresa PARREPSA S.A tuvo su pequefia oficina ubicada en la

ciudadela Atarazana, norte de Guayaquil donde generalmente recibe a sus clientes.
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Filosofia empresarial

Mision
Brindar a los clientes un excelente servicio personalizado y demostrar que los productos los

cuales representamos son los mejores en cuanto a calidad y precio.

Vision
Ser reconocidos como representantes confiables y comprometidos con el bienestar de nuestros

clientes brindandoles un excelente asesoramiento sobre los productos que ofrecemos.

Organigrama

Figura 1. Organigrama Parrepsa S.A

18



- Gerente general: Propietario de la empresa, se encarga de coordinar todo para el
correcto funcionamiento de la empresa, también es el encargado de manejar las finanzas,
es el que toma la decision final al momento de realizar alguna visita o venta a
importadores en el Ecuador.

- Secretaria general: Es la persona que le da soporte directo al gerente general para el
correcto funcionamiento de la empresa, también coordina las visitas a los clientes o
posibles clientes.

- Secretaria de importaciones: Es la encargada de todo lo relacionado con las

exportaciones, notas de pedido, facturas de embarque, revision de partidas arancelarias.

CARTERA DE PRODUCTOS

Partes de motor

Tabla 1. Cartera de productos Partes de motor.

FABRICANTE PARTES

TOTO PISTONES(COREA),CAMISAS,LINER

KIT
TP AROS,ANILLOS DE
PISTON,CAMISAS
HTK CAMISAS,LINER KIT
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NDC

DOKURO

TOA

HITACHI

NIKKI

AISAN

KEYSTER

NAPCO

AISAN

MITSUBISHI ELECTRIC

AISIN

COJINETES,CASQUILLOS, TAPILLAS

VALVULA DE MOTOR,GUIA DE

VALVULA

SELLO DE VALVULA

CARBURADOR Y SUS PARTES

CARBURADOR Y SUS PARTES

CARBURADOR Y SUS PARTES

REPARACION DE CARBURADOR

REPARACION DE CARBURADOR

BOMBA GASOLINA

BOMBA GASOLINA ELECTRICA

BOMBA ACEITE
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TKD

TBK

GMB

SHIMAHIDE

AISIN

TBK

OPC

OSK

ZUIKO

OCM

BOMBA ACEITE Y SUS ACESORIOS

BOMBA ACEITE,BOMBA AGUA

BOMBA AGUA

ACOPLE(VENTILADOR) PARA
BOMBA AGUA

BOMBA DE AGUA

BOMBA DE AGUA

RODAMIENTO BOMBA AGUA

PARTES DE DISTRIBUCION,BOMBA
ACEITE

PARTES DE DISTRIBUCION

CADENA DE DISTRIBUCION
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KCM CADENA DE DISTRIBUCION

EK CADENA DE DISTRIBUCION
BANDO CORREA DE DISTRIBUCION
SUN CORREA DE DISTRIBUCION

NTN,KOYO,NSK,NACHI,ETC. TENSOR DE CORREA

GMB TENSOR DE CORREA(COREA)
KP JUNTAS

KGK JUNTAS

CHERRY JUNTAS

SOWA JUNTAS

KING JUNTAS

5-825 SOPORTE MOTOR

HTK CREMALLERA VOLANTE

FILTRO DE

UNIONGAPAN.MALAYSIA)  ACEITE,COMBUSTIBLE,AIRE
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Partes eléctricas

Tabla 2. Cartera de productos Partes eléctricas.

Fabricantes

Partes

MAX

NIKKO

STRONG

MISTUBISHI ELECTRIC

GEN(TAIWAN,CHINA)

JOHO

FEW

CENTURY
YEC

DIAMOND

HITACHI

MOTOR ARRANQUE,ALTERNADOR
RECONSTRUIDO

MOTOR ARRANQUE,ALTERNADOR
NUEVOS

BENDIX(RECONSTRUIDO)

PARTES ELECTRICAS/ELECTRONICAS
EN GENERAL

PARTES ELECTRICAS EN GENERAL,
CALENTADOR(TAIWANESA)
PARTES ELECTRICAS

BULBO ACEITE, BULBOS DE
TEMPERATURA,TAPA RADIADOR
DISTRUBUIDOR & SUS PARTES.
DISTRUBUIDOR & SUS PARTES.
BOBINAS

BOBINAS,PARTES
ELECTRICAS/ELETRONICAS EN

GENERAL
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NILES

JIDECO

NEWERA

FUJI

SEIWA

EIKO

TAMA

MITSUBA

NIPPON DENSO

ZEXEL

PARTES ELECTRICAS EN GENERAL
PARTES ELECTRICAS EN GENERAL
PARTES ELECTRICAS
ESCOBILLAS,CARBONES

CABLE BUJIA,TERMINAL DE BATERIA
BUJIA PRECALENTADOR
TERMOSTATO,BULBO VENTILADOR,
BULBO DE ACEITE

PARTES ELECTRICAS EN
GENERAL,BOMBA GASOLINA
PARTES ELECTRICAS/ELECTRONICAS
EN GENERAL

PARTES ELECTRICAS/ELECTRONICAS

EN GENERAL

Transmision y suspension

Tabla 3. Cartera de productos Transmisién y suspension

Fabricantes

Partes

5-825

YK

KOYO

BUJES,PARTES

SUSPENSION,CUBREPOLVOS

RETENEDORES
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THO RETENEDORES

TKK RETENEDORES
NDK RETENEDORES
CRUCETA CARDAN,
GMB
SUSPENSION(TAILANDIA)
TOKICO AMORTIGUADOR
SOPORTE,ACOPLE CARDAN, PARTES
1ee TRANSMISION, REP.BOMBA DIRECCION
SEA-MASTER PARTES DE TRANSMISION
PARTES DE TRANSMISION Y
JOINT-FUJI
SUSPENSION
MRK JGOS.PINES Y BOCINES
YG SINCRONIZADOR
OBK ESPIRALES
OHK ESPIRALES
HDK JUNTA HOMOCINETICA
SK TORNILLOS, TUERCAS
ON TORNILLOS, TUERCAS

BON TORNILLOS, TUERCAS DE RUEDA
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Partes de freno

Tabla 4. Cartera de productos Partes de freno.

Fabricantes

Partes

DAISHIN

JBS

EAGLE

MIYACO

TBK

TOP

MK

ZUIKO

CILINDRO FRENO, BOMBA DE FRENO,
KIT DE B/FRENO

CILINDRO FRENO, BOMBA DE FRENO,
KIT DE B/FRENO, CAUCHOS DE FRENO
CILINDRO FRENO, BOMBA DE FRENO,
KIT DE B/FRENO

CILINDRO FRENO, BOMBA DE FRENO,
KIT DE B/FRENO

CILINDRO DE FRENO,BOMBA DE
FRENO,LINING, CAUCHO DE FRENO
KIT CALIPER

PASTILLA,BANDA DE FRENO

DISCO,TAMBOR DE FRENO
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Partes de embrague

Tabla 5. Cartera de productos Partes de embrague.

Fabricantes

Partes

CLUTCH CYLINDER & REPAIR KIT

CLUTCH CYLINDER & REPAIR KIT

CLUTCH CYLINDER & REPAIR KIT

CLUTCH DISC & PLATE

BEARINGS

BEARINGS

CABLES

CABLES

BOMBA DE EMBRAGUE Y AUXILIAR,
KIT DE BOMBA EMBRAGUE

BOMBA DE EMBRAGUE Y AUXILIAR,
KIT DE BOMBA EMBRAGUE

BOMBA DE EMBRAGUE Y AUXILIAR,
KIT DE BOMBA EMBRAGUE
DISCO,PLATO DE EMBRAGUE
RODAMIENTOS

RODAMIENTOS

CABLE VELOCIMETRO

CABLES
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Fuerzas de porter

Segun Faccin (2021) Las 5 fuerzas de Porter, es una herramienta o0 modelo de anélisis
competitivo que te permite conocer la posicién de tu empresa dentro del sector y el mercado en
el que ella trabaja. Se utiliza esta herramienta para tener un mejor entendimiento de la posicién

de la empresa y que ventajas se posee.

Barreras de entrada para posibles competidores

Esta fuerza describe la amenaza de nuevos competidores representantes de empresas
automotrices que quieran entrar en el mercado, ya sea con nuevos productos sustitutos con un
precio mas competitivo o con caracteristicas que puedan ser de mayor interés para los clientes lo

que podria afectar directamente al mercado de repuestos automotrices.

Para la siguiente fuerza de Porter se analizaron 5 variables que de alguna forma pudieren

afectar a PARREPSA en cuanto a la entrada de nuevos competencias en el mercado.

Tabla 6. Amenaza de nuevos participantes

Amenazasde No Muy
Poco Neutro atractiva

nUevos atractiva atractiva Total
2 3 4

competidores 1 5

Diferenciacion

X 3
de producto
Inversiéon
X 1
inicial
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Identificacién

X 4
de la marca
Acceso a

X 4
proveedores
Costo de

X 3

cambio
Calificacién 3

Competidores actuales
En esta fuerza Porter se analiza a otras empresas representantes en la ciudad de

Guayaquil, estas empresas cuentan con una fuerza de venta mayor por ende un alcance mas
extenso en cuestion de clientes, entre los principales competidores de PARREPSA tenemos a los
siguientes i) Aveqwo representaciones ii) Zwimer C. LTD iii) Tradex C. LTD iv) Ripalsa S.Ay

v) Tecnova S.A

Tabla 7. Rivalidad entre competidores.

Rivalidad No Muy
Poco Neutro Atractivo Total
entre atractivo atractivo
2 3 4
competidores 1 5
Numero de
X 2

competidores

Precios X 4
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Calidad de

productos y

X 3
servicio
ofrecidos
Promociones X 2
Publicidad X 2
Calificacion 2.6
Proveedores

Este analisis se basa en las empresas que Parrepsa representa e importan los productos al
Ecuador. Es necesario examinar detenidamente la calidad, precio y tiempo que estas empresas
ofrecen al momento de pedir los productos. Parrepsa representa a tres empresas las cuales

proveen los productos en el Ecuador, Morita, Towa y Miller.

Tabla 8. Poder de negociacion con los competidores.

Poder de
No Muy
negociacion Poco Neutro Atractivo
atractivo atractivo Total
con los 2 3 4
1 5
proveedores
Total de X 4
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proveedores

Disponibilidad
de cambiar de X 1
proveedores
Costo del

X 4
producto
Calificacion 3

Poder de negociar con los clientes

Esta fuerza Porter tiene el fin de analizar las preferencias de los clientes y con esto la

aceptacion que tiene al trabajar con Parrepsa.

Parrepsa S.A cuenta con mas de 10 afios en el mercado e incluso antes de eso el duefio
que ha trabajado en este tipo de negocio por méas de 20 afios, ha manejado los mismos clientes
desde entonces, lo que ha creado una gran fidelidad de parte de los mismos, los 3 clientes mas
fuertes son, Promesa S.A, Car importaciones y G.P importaciones. Gracias al tiempo de trabajo y
la fidelidad que se ha construido a lo largo de los afios, se puede concluir que el poder de

negociacion de Parrepsa con los clientes es un poder medio.
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Tabla 9. Poder de negociacién con los clientes.

Poder de

negociacion

No

Poco Neutro
atractivo

2 3
1

Atractivo

4

Muy
atractivo

5

Total

Facilidad
del cliente
de cambiar
de empresa
Precio
competitivo
Ventaja de
producto
Informacion
disponible
para el
comprador

Calificacion

3.75
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Productos substitutos

Cuando se habla de productos substitutos que puedan afectar a Parrepsa se puede tomar
en cuenta varias opciones, pero gracias a la gran reputacion de la marca de los productos que se

venden, Parrepsa tiene una gran ventaja competitiva.

Tabla 10. Productos substitutos

No Muy
Productos Poco Neutro Atractivo

atractivo atractivo Total
substitutos 2 3 4

1 5

Cantidad de

productos X 2
substitutos

Clientes

dispuestos a

comprar X 4
productos

substitutos

Disponibilidad

de productos

substitutos

cerca

Costo de los X 3
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clientes si
cambian de
producto

Calificacion 2.75

Tabla 11. Fuerzas de Porter.

Cinco fuerzas de Porter Total

Barreras de entrada para posibles

competidores 3

Competidores actuales

2.6
Proveedores 3
Poder de negociar con los clientes

3.75
Productos substitutos 2.75
Total de Fuerzas de Porter 3.02

Después de haber revisado y analizado cada una de las fuerzas de Porter, se obtuvo un
resultado de 3.02. Gracias a este resultado podemos concluir que en cuanto a competencia
Parrepsa tiene un nivel de atraccion neutro. La amenaza de los competidores actuales fue una de

las fuerzas con menor puntaje, de 2.6 y esto se debe a algunas ventajas competitivas que las
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demés empresas pueden tener, por otro lado, el poder de negociacion con nuestros clientes tuvo
el puntaje mayor siendo de 3.75 debido a el tiempo con el que se lleva trabajando con ellos y

como esto a creado una buena fidelidad con el cliente.

Proceso de captacion de clientes

PARREPSA S.A representa a las siguientes empresas:

Morita - Japon

Towa - Japon

Miller — Taiwan

Estas empresas que son representadas por Parrepsa en el Ecuador tienen una relacion
directa con los fabricantes de los productos que se venden en el catalogo automotriz gracias a
que son sus principales distribuidores, a partir de eso Parra representaciones se encarga de
visitar a importadores en el Ecuador y explicarles que por medio de las casas Morita, Toway
Miller, se les puede importar/vender productos en los que se vean interesados. Un ejemplo claro
de la relacion que tienen estas empresas con los fabricantes de los productos es el de Morita, ya
que ellos tienen una relacion directa con el fabricante GMB que es una de las marcas que mas se
venden actualmente en el mercado, al ofrecerles productos de esta marca a los clientes se les
explica que al hacer negocios con Parrepsa se da un precio especial en relacion a cualquier otro

importador que pueda conseguir el mismo producto.

35



Proceso de venta

Cuando se trata de los clientes habituales de Parrepsa lo normal es que ellos entregan un
listado con cantidades de lo que posiblemente van a comprar, también suelen manejar los
catélogos de las fabricas o trabajan con nimeros originales OEM ( original equipment
manufacturer), luego de que se mande el listado, este es enviado por Parrepsa a la casa que va a
importar el producto para que se pueda emitir una proforma. Una vez que ya se tiene el precio
del pedido se acuerda localmente con el cliente que moneda se utilizara para la venta, yenes o

dolares, esto depende de la preferencia del importador.

La proforma es enviada al cliente y se espera su confirmacion, al momento que es
confirmada la proforma la casa emite una safe note que tiene que ser firmada por el cliente como
aceptacion de que todo esté correcto, los codigos indicados, la cantidad y los valores, luego de
que la safe note sea firmada y entregada devuelta se da luz verde a que empiece la fabricacion,
los productos japoneses tienen una variacion en tiempo de fabricacion que va desde los 3 meses

hasta 1 afo.

Condicion de pago

La condicion de pago se basa en el tiempo con el que se haya trabajado con el cliente y
como este demuestra confianza al hacer sus pagos a tiempo, Parrepsa ofrece un crédito que va
hasta los 150 dias fecha de embarque a sus clientes méas antiguos, a los clientes nuevos se les
pide el 20% de anticipo para empezar la fabricacién de sus pedidos y el saldo contra embarque,

lo que significa que cuando el producto esté listo para importarse y el bugue zarpe tienen que

36



pagar la diferencia, en caso de que no se realice el pago de la diferencia por parte del cliente, la
casa exportadora no enviaria los papeles originales y de ser asi el importador no podria sacar la
mercaderia, este método se debe a que han existido muchos casos de nuevos clientes
importadores que no han pagado en la fecha solicitada e incluso que nunca pagaron su deuda. A
los clientes nuevos a los cuales se les aplica el 20% de pago anticipado se les explica que luego
de realizar 3 pedidos donde el demuestre su capacidad financiera y su responsabilidad para pagar
a tiempo las casas analizan si existe la posibilidad de extender el crédito donde normalmente va

incrementando progresivamente dependiendo de la fidelidad del cliente.

ARANCELES

Al momento de realizar una importacion se debe tomar en cuenta los impuestos a pagar,
normalmente los clientes nuevos tienen esa duda antes de querer comprar y Parrepsa les brinda
ayuda con el porcentaje para que ellos puedan hacer los calculos dependiendo de que producto es
el que se va a importar ya que de eso depende el valor. Generalmente los impuestos que se
pagan son el ad valorem, IVA, FODINFA y el flete. En algunas ocasiones ciertos productos
requieren un permiso especial como lo puede ser el INEN lo cual es notificado a los clientes ya
que muchos de ellos no lo saben, y de esta manera se evitan inconvenientes ya que estos
permisos tienen un costo extra y pueden ser complicados de conseguir. Los clientes mas antiguos
ya tienen un conocimiento mas extenso de los aranceles que sus productos importados tienen e

incluso tienen un departamento de importaciones para tratar con mas facilidad ese tema.
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Competencia

La competencia directa de Parrepsa son otras empresas de representaciones que trabajan
también con firmas Japonesas e importan repuestos automotrices de distintas marcas o incluso

las mismas,

- Aveqwo representaciones
- Zwirner C.LTD

- Tradex C.LTD

- RIPALSAS.A

- TECNOVAS.A
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Andlisis FODA

Tabla 12. FODA Parrepsa

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Buen conocimiento del mercado e Alta demanda de repuestos
automotriz automotrices en el mercado
e Buena relacion con los clientes e Disminucion de aranceles en la
e Precios més bajos en ciertos productos linea automotriz
en comparacion con la competencia e Retiro de permisos INEN para
e Buena calidad de productos algunos productos
DEBILIDADES
e Poco uso de herramientas de
AMENAZAS
marketing
e Pandemia

e Poca fuerza de venta
e Bastante competencia en el mercado
e No hay presencia en linea (pagina

web)
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FODA Tradex C.LTD

Tabla 13. FODA Tradex C.LTD

FORTALEZAS
e Mayor fuerza de venta
e Conocimiento del mercado

e Oficinas en mas ciudades

OPORTUNIDADES

Alta demanda de repuestos
automotrices en el mercado
Disminucion de aranceles en la linea
automotriz

Retiro de permisos INEN para algunos

productos
DEBILIDADES
e Poco uso de herramientas de AMENAZAS
marketing e Pandemia

e No hay presencia en linea (pagina

web)

Bastante competencia en el mercado
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FODA AVEQWO REPRESENTACIONES

Tabla 14 FODA Aveqwo representaciones

OPORTUNIDADES

e Alta demanda de repuestos
FORTALEZAS

automotrices en el mercado
e Mayor fuerza de venta

e Disminucion de aranceles en la
e Oficina en otras ciudades

linea automotriz
e Ofrece crédito a clientes nuevos

e Retiro de permisos INEN para

algunos productos

DEBILIDADES
e Precios mas elevados AMENAZAS
e Poco uso de herramientas de e Pandemia
marketing e Bastante competencia en el mercado

Segun Raeburn (2021) El analisis FODA es una técnica que se usa para identificar las
fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas, a fin de desarrollar un plan
estratégico para los negocios. Los resultados del analisis FODA concluyen que el punto fuerte de

Parrepsa en comparacion a sus competidores es la relacién que este posee con sus clientes, al
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mismo tiempo los buenos precios que se ofrecen son una gran ventaja, pero al contrario una gran
debilidad es la falta de fuerza de venta y alcance en mas ciudades, ya que las empresas

competidoras si poseen oficinas en mas ciudades y cuentan con méas vendedores.
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CAPITULO 3.
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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Tipo de investigacion

Para este trabajo se procedera a realizar una investigacion descriptiva. Segun
(Mejia,2020) La investigacion descriptiva es un tipo de investigacion que se encarga de describir
la poblacion, situacion o fendmeno alrededor del cual se centra su estudio. Es por esto que se
procedera a analizar las caracteristicas y perfiles de los clientes Pareto de la empresa Parrepsa
S.A para tener un mejor entendimiento de los mismos, y con esto poder definir como estos han

afectado a las ventas de Parrepsa en el periodo 2020 — 2021.

Por otro lado también se utilizara la investigacion Explicativa, ya que se procedera a
determinar si el estancamiento de ventas en el periodo 2020-2021 en Parrepsa S.A es por la
concentracion de clientes Pareto y de ser asi explicar la relacion que tiene esto con el
estancamiento en ventas de la empresa para poder recomendar acciones comerciales y lograr el

aumento en ventas.

Fuentes de informacion

Para Perez(2017) la idea de fuente de informacion se refiere al individuo o el material
que aporta datos de interés. Una fuente primaria de informacidn aporta material de primera
mano, es protagonista o testigo de los hechos. Una fuente secundaria, en cambio, toma y
reproduce la informacion que le aport6 una fuente primaria. Las fuentes de informacidn, por otra

parte, pueden ser orales, escritas o de otro tipo, dependiendo de como se transmitan los datos.
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En el caso de este trabajo investigativo se realizara entrevistas al gerente general de
PARREPSA vy a los gerentes de empresas con las cuales esta trabaja, lo que contard como una
fuente primaria de investigacion, el mismo que proveeré informacién sobre procesos internos de

la empresa y una vision mas realista del estado actual en la que la empresa se encuentra.

VENTAS PERIODO 2020 — 2021

A continuacion se presenta un grafico de barras con informacion sobre las ventas de los afios

2020 y 2021

Ventas 2020 - 2021

$1,400,000
$1,200,000

$1,000,000
$800,000
2500900

H 2020 m2021

llustracién 1. Ventas Parrepsa S.A

En el siguiente grafico del 2020 se aprecia cuéles son los clientes mas fuertes de Parrepsa,

Promesa S.A, Car importaciones y G.P importaciones se llevan un notorio porcentaje.
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La casa del RemicaS.A,

G.P ruliman $250,000, 7%
importaciones 7 |
, $850,000, Cinsa S.A,
25% $50,000, 1%

Promesa S.A,
$1,200,425 ,
35%

Car
importaciones
, $1,021,752,

30%

llustracion 2. Concentracion de clientes de Parrepsa S.A afio 2020

Crautomac, La casa del Remica S.A,

$23,254 ,1% |~ ruliman ) 2021 $250,000 , 7%
$30,000,
1%

Cinsa S.A,
$50,000, 1%

G.P
importaciones,
$852,000, 25%

Promesa S.A,
$1,202,372,
35%

Car
importaciones,
$1,024,661 ,
30%

llustracion 3. Concentracion de clientes de Parrepsa S.A afio 2020

En el grafico del 2021 no existen cambios significativos al afio anterior, no hay un

incremento en las ventas y tampoco un decrecimiento lo que nos confirma el estancamiento.
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Otro punto muy importante a tomar en cuenta es que se puede identificar a los clientes
Pareto de Parrepsa S.A en el periodo 2020 — 2021, estos tienen el porcentaje de compras méas
grande, G.P importaciones con un porcentaje de 25%, Car importaciones con un porcentaje de
30% y por ultimo Promesa S.A que tiene el porcentaje més alto de 35%, ellos generan la mayor
cantidad de ganancias para la empresa, al ser empresas grandes que dominan en el mercado
automotriz dificulta bastante a Parrepsa en conseguir nuevos clientes que puedan representar una
ganancia nueva significativa, siendo también esto también causante del estancamiento en las

ventas.

El 90% de las ventas de Parrepsa S.A se concentran en los 3 clientes Pareto, es por esto
que en caso de que uno o mas clientes decidiera dejar de trabajar con Parrepsa la empresa sufriria
un deficit de ventas representativo puesto que la mayor concentracion de estas se encuentran

representadas por estos tres clientes.
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Analisis e interpretacion de los resultados

Diagrama de Pareto

El siguiente diagrama de Pareto demuestra cual ha sido la curva de distribucién en las ventas

anuales de Parrepsa.

Tabla 15 datos diagrama de Pareto

VENTAS valor valor Porcentaje

CLIENTES ANUALES Ranking acumulado de porcentual acumulado
ventas acumuladoY X

Promesa S.A 5200'425 1 5200’425 35.05% 14.29%
icrsgortaciones 1$:021,752 2 2$:222,177 64.87% 28.57%
IGrr.1I;ortaciones 8$50,000 3 3$:072,177 89.69% 42.86%
Remica S.A 2$50,000 4 3%322'177 96.99% 57.14%
Cinsa S.A 5$0,000 5 3%372'177 98.45% 71.43%
Ir-jlicr?\jaandel 3$0,000 6 3$,402,177 99.32% 85.71%
Crautomac 2$3'200 7 3$'425'377 100.00% 100.00%
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Diagrama de Pareto

mmm VENTAS ANUALES esmmw \/a|or porcentual acumulado Y

$1,400,000 120.00%
$1,200,000 100.00%
$1,000,000 80.00%
$800,000
; 60.00%
600,000
0,
$400,000 10.00%
$200,000 I 20.00%
s — —_— —_ 0.00%
1 2 3 4 5 6 7

llustracion 4 diagrama de Pareto

Se puede apreciar como casi el 90% de las ganancias de Parrepsa provienen de Promesa, Car

importaciones y G.P importaciones, haciendo a estos los clientes Pareto.

49



Se realizd entrevistas a los gerentes de las empresas Promesa S.A, Car importaciones y G.P
importaciones con el fin de tener un mejor entendimiento de su punto de vista hacia Parrepsa

S.A.

ENTREVISTA - PROMESAS.A
¢, Cudl es su expectativa acerca del producto ofrecido?

o Extremadamente buena
o Muy buena
o No tan buena

o Para nada buena

¢ Qué tan satisfecho se encuentra acerca del producto?

o Muy satisfecho
o Satisfecho

o Neutral

o Insatisfecho

o Muy insatisfecho

Califique su experiencia con nuestra empresa hasta el dia de hoy siendo 0 bajo y 5 muy

alto.
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¢ Considera usted que los precios que nosotros ofrecemos son bastante competitivos en

relacion a la competencia? Siendo 0 poco competitivos y 5 muy competitivos.

¢ Cual es la probabilidad de que ustedes decida cambiar de proveedor?

o Improbable
o Inseguro
o Probable

o Altamente probable

¢, Cual seria su postura al ver que Parrepsa s.a ofrece productos iguales o similares a mas

clientes?

“No seria de nuestro agrado ya que generaria mas competencia en el caso de ser los mismos

productos”
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¢ Qué producto considera que le haga falta al catalogo y que le interesaria comprar?

o Aros
o Tubos de escape
o Partes genuinas
o Otros

o Ninguno

De acuerdo a la entrevista realizada en Promesa S.A se puede concluir que se
encuentran muy satisfechos con los productos que se les ha ofrecido, también su relacion con
Parrepsa es muy buena lo que genera bastante confianza entre ambas empresas y con eso
existe una fidelidad de cliente bastante grande, en cuanto a que opinan sobre que Parrepsa
tenga mas clientes a los cuales les puede vender el mismo producto, dejaron bastante claro
gue no seria de su agrado ya que les generaria mas competencia en el mercado en el caso que

sean los mismos productos.

52



ENTREVISTA - CAR IMPORTACIONES

¢, Cudl es su expectativa acerca del producto ofrecido?

o Extremadamente buena
o Muy buena
o No tan buena

o Para nada buena

¢ Qué tan satisfecho se encuentra acerca del producto?

o Muy satisfecho
o Satisfecho

o Neutral

o Insatisfecho

o Muy insatisfecho

Califique su experiencia con nuestra empresa hasta el dia de hoy siendo 0 bajo y 5 muy

alto.
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¢ Considera usted que los precios que nosotros ofrecemos son bastante competitivos en

relacion a la competencia? Siendo 0 poco competitivos y 5 muy competitivos.

¢ Cual es la probabilidad de que ustedes decida cambiar de proveedor?

o Improbable
o Inseguro
o Probable

o Altamente probable

¢ Cual seria su postura al ver que Parrepsa s.a ofrece productos iguales o similares a mas

clientes?

“No nos afectaria en nada en el caso de que venda productos distintos a los de nosotros, si son los

mismos podria generarnos mas competencia”
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¢ Qué producto considera que le haga falta al catélogo y que le interesaria comprar?

o Aros
o Tubos de escape
o Partes genuinas
o Otros

o Ninguno

Car importaciones es una empresa que también esta muy satisfecha con los productos,
su experiencia trabajando con Parrepsa es buena y consideran que los precios de los
productos son bastantes competitivos, la fidelidad de cliente es muy alta ya que es muy
improbable que ellos cambien de proveedores. Su postura ante la situacion de que Parrepsa le
venda productos iguales a otros clientes es que no seria de su agrado ya que también
generaria mas competencia, pero consideran que no habria problemas en caso de que sean
productos similares mas no los mismos. A Car importaciones le gustaria que también se

afiadieran partes genuinas de carros al catalogo.

55



ENTREVISTA - G.P.IMPORTACIONES

¢ Cudl es su expectativa acerca del producto ofrecido?

o Extremadamente buena
o Muy buena
o No tan buena

o Para nada buena

¢ Qué tan satisfecho se encuentra acerca del producto?

o Muy satisfecho
o Satisfecho

o Neutral

o Insatisfecho

o Muy insatisfecho

Califique su experiencia con nuestra empresa hasta el dia de hoy siendo 0 bajo y 5 muy

alto.
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¢ Considera usted que los precios que nosotros ofrecemos son bastante competitivos en

relacion a la competencia? Siendo 0 poco competitivos y 5 muy competitivos.

¢ Cual es la probabilidad de que ustedes decida cambiar de proveedor?

Improbable

O

O

Inseguro
o Probable

Altamente probable

O

¢ Cual seria su postura al ver que Parrepsa s.a ofrece productos iguales o similares a mas

clientes?

“No seria de nuestro agrado que venda los mismos productos a otras importadoras ya que

generaria mas competencia.”
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¢ Qué producto considera que le haga falta al catélogo y que le interesaria comprar?

o Aros
o Tubos de escape
o Partes genuinas
o Otros

o Ninguno

En la entrevista con G.P importaciones se puede apreciar que estan satisfechos con los
productos, también piensan que los precios son bastantes competitivos siendo una de las ventajas
que ofrece Parrepsa, su postura ante la posibilidad de que Parrepsa le venda los mismos
productos a otras empresas es que no seria de su agrado gracias a la competencia que esta

generaria, también les gustaria que se agregaran partes genuinas al catalogo.

RESULTADOS DE ENTREVISTAS

De acuerdo a los resultados de las entrevistas realizadas a los clientes Pareto de la
empresa Parrepsa S.A se puede concluir que a ninguna le agrada la idea de que se venda el

mismo producto a otros importadores ya que les generaria mas competencia en el mercado.

RESULTADOS DE ENCUESTAS

Se procedi6 a hacer encuestas a los clientes de nuestros clientes para tener un mejor
entendimiento de la situacién interna de cada empresa. El universo es un total de 60 clientes los

cuales una gran parte venden repuestos especificos automotrices, varios de ellos ubicados en la
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calle Ayacucho en el centro de la ciudad de Guayaquil y se utilizé una muestra de 16 clientes
para las encuestas. Los negocios a los cuales se les realizé la encuesta fueron los siguientes :
Autorepuestos Pincay, Importadora comercial Sanchez, Importadora Cedepa S.A, Automarket,
Casa de repuesto automotriz, Servirepuestos, Motor Parts, Automotriz Bolivar, Aroma
Importadores, Motor Diesel S.A, Autocofic import S.A, Importadora Taiho, Importadora Don

astu, La Juventud, Deporpas S.A y Repuestos Navia.

ENCUESTA

¢ Queé tan satisfecho esté usted con el producto? Siendo 0 muy poco y 5 muy satisfecho
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¢ Qué tan facil es realizar una compra?

Al momento de tener inquietudes o algun problema relacionado al producto que comprd, ¢

gué tan satisfactorio fue el proceso para resolver dicho inconveniente?

¢ Qué productos son los que mas le llaman la atencion al momento de realizar su compra?

o Bombas de agua
o Bombas de aceite
o Rines de motor

o Empaques

o Termostatos
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o Partes de distribucién

¢ Considera que los precios con los que se maneja Promesa son bastante competitivos?
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Pregunta 1

¢QUE TAN SATISFECHO ESTA USTED CON EL
PRODUCTO? SIENDO 0 MUY POCO Y 5
EXCELENTE

Emuypoco Mpoco Mnormal MWbueno M muybueno M excelente

Figura 2. Satisfaccion de clientes.

Segun los resultados de esta pregunta, se puede ver como los clientes si estan satisfechos con el

producto que compran ya que la gran mayoria selecciono la opcién de muy bueno.
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¢ QUE TAN BUENA FUE LA CALIDAD DEL SERVICIO
AL CLIENTE QUE RECIBIO EN SU ULTIMA COMPRA?

Emuypoco Mpoco Mnormal M®bueno M muybueno Mexcelente

Figura 3. Calidad del servicio

En la segunda pregunta es evidente que el trato al momento de realizar una compra es bueno para

la mayoria siendo un punto importante a tomar en consideracion.

Pregunta 3

¢QUE TAN FACIL ES REALIZAR UNA COMPRA?

Emuy poco Mpoco Mnormal Mbueno M muybueno M excelente

Figura 4. Proceso de compra
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En la pregunta 3 la gran mayoria de clientes seleccionaron la opcion bueno, esto puede deberse a
que en algin momento tuvieron alguna mala experiencia al momento de realizar alguna de sus

compras, cosa que evito el darle un mayor puntaje a la pregunta.

Pregunta 4

AL MOMENTO DE TENER INQUIETUDES O ALGUN
PROBLEMA RELACIONADO AL PRODUCTO QUE
COMPRO, ¢ QUE TAN SATISFACTORIO FUE EL
PROCESO PARA RESOLVER DICHO INCONVENIENTE?

HEmuy poco Bpoco Mnormal Mbueno M muybueno M excelente

13%9%129%

Figura 5. Proceso de satisfaccion del servicio.
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En respuesta a esta pregunta hubo un pequefio porcentaje que estuvo poco satisfecho con el
proceso de resolver inconvenientes, estos resultados pueden darse gracias a que no fueron
resueltos algunos casos con la rapidez que los clientes quieren o también por alguna disputa entre

ambas partes.

Pregunta 5

¢QUE PRODUCTOS SON LOS QUE MAS LE LLAMAN
LA ATENCION AL MOMENTO DE REALIZAR SU

COMPRA?
W Bombas de agua M Bombas de aceite M Rines de motor
Empaques B Termostatos M Partes de distribucion

Figura 6. Preferencia de productos.

La gran mayoria de clientes prefieren comprar bombas de agua, seguido por empaques y rines de

motor.
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Pregunta 6

éConsidera que los precios con los que se maneja
Promesa son bastante competitivos?

0% &Oo

® muy poco = poco = normal bueno = muybueno = excelente

Figura 7. Precios

En este grafico se puede apreciar que lo que mas le llama la atencion a los clientes es el precio

competitivo que se les ofrece, siendo las respuestas entre muy bueno y excelente.
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Conclusiones

Para concluir el anlisis de la concentracion de clientes Pareto y su impacto en las ventas
de la empresa Parrepsa S.A durante el periodo 2020 — 2021, se determina gracias a un analisis en
ventas totales de los afios 2020 y 2021 y a un diagrama de Pareto que el estancamiento en las
ventas es debido a la concentracién de clientes Pareto ya que al ser empresas grandes que
dominan en el mercado automotriz es dificil para Parrepsa encontrar nuevos clientes que
representen una ganancia significativa en comparacion a estos, también gracias a las entrevistas
se pudo concluir que si Parrepsa busca nuevos clientes que puedan generar competencia, no seria
de agrado para los ya existentes y al depender el 90% de las ganancias de estos mismos, no es
recomendable dafiar la relacion con ellos. los clientes Pareto son la empresa Promesa S.A, Car
importaciones y G.P importaciones ya que juntos se llevan el 90% de las ventas de Parrepsa, esto
genera una gran concentracion en las ventas haciendo muy dependiente a Parrepsa de estos 3

clientes especificos, lo que puede causar repercusiones en el futuro con un impacto negativo.

Gracias al analisis de las 5 fuerzas de Porter se pudo apreciar el buen poder de
negociacion que se tiene con los clientes gracias a la cantidad de tiempo con el que Parrepsa ha
trabajado junto a ellos dando una gran fidelidad, con esto se puede dar la opcidn de negociar
precios o promociones con los clientes Pareto y de esta manera darles mas ventajas competitivas
para que no sientan incomodidad en el caso de que Parrepsa decida vender productos similares a

otros importadores.

Con el analisis FODA realizado en Parrepsa y también en 2 competidores directos del
mismo se obtuvo que una debilidad de Parrepsa es su falta de presencia en redes y en pagina

web, gracias a esto se recomienda que se implemente una buena estrategia de marketing de redes
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y también que se cree una pagina web para que de esta manera nuevos posibles clientes tengan

un acceso mas rapido a la informacion de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que la empresa Parrepsa S.A realice mas acciones comerciales entre estas
se considera que debe ampliar su cartera de productos ya que segun las entrevistas realizadas a
los clientes Pareto, se obtuvo como resultado que no seria de su agrado que se venda el mismo
producto a més clientes importadores ya que esto podria generar mas competencia en el mercado
para ellos, entonces una via alternativa para la empresa Parrepsa es el ofrecer otro tipo de

productos a los posibles nuevos clientes.
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