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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios tiene como finalidad disefar una propuesta estratégica para la
comercializacion y distribucion mayorista de baterias Bosch en el canton Rumifiahui, dirigida
principalmente a talleres automotrices, concesionarios, distribuidores de autopartes y empresas
de transporte. La propuesta se sustenta en una estrategia de diferenciacion enfocada, cuyo
valor agregado estara conformado por el servicio a domicilio, la asesoria técnica especializada,
la atencion posventa, la gestion de garantias y la recoleccion responsable de baterias usadas.
Para fundamentar el plan, se analizaron las caracteristicas del mercado, las preferencias de los
clientes mayoristas, los canales de distribucion y las condiciones logisticas del sector
automotriz. La recoleccion de informacion considerd encuestas aplicadas a 30 distribuidores y
100 talleres mecanicos, ademas de entrevistas y la revision de fuentes secundarias. Los
resultados evidenciaron que la marca Bosch es reconocida por la calidad, durabilidad,
confiabilidad y respaldo técnico de sus productos, atributos que representan una ventaja frente
a marcas competidoras, las cuales pueden ofrecer precios mas bajos, pero no siempre brindan
el mismo nivel de garantia y servicio complementario. En el ambito comercial, se determin6
que los clientes mayoristas valoran no solo el precio de la bateria, sino también la
disponibilidad del producto, la rapidez de atencidn, la asesoria para seleccionar el modelo
adecuado y la solucidon oportuna de reclamos o garantias. Por esta razon, el plan incorpora
estrategias de producto, precio, promocion y plaza, junto con descuentos por volumen, canales
digitales de atencion, visitas comerciales, entrega directa y programas de fidelizacion. En
cuanto a la distribucion, se propone organizar rutas por sectores del canton Ruminahui,
controlar digitalmente los inventarios y programar las entregas segin el volumen y la
frecuencia de compra de cada cliente. Estas acciones permitiran mejorar la disponibilidad de
las baterias, reducir retrasos y optimizar los costos asociados con los fletes y el transporte. De
la misma forma, la recoleccion de baterias usadas se realizard en coordinacion con gestores
ambientales autorizados, fortaleciendo la responsabilidad ambiental de la empresa y
complementando la propuesta de valor ofrecida a los clientes. En conclusion, el plan permitira
orientar las actividades comerciales y logisticas de la Distribuidora Bosch hacia las
necesidades especificas del mercado mayorista del canton Rumifahui. La combinacion de
productos confiables, servicio a domicilio, asesoria técnica, atenciébn posventa y gestion
responsable de baterias usadas contribuira al posicionamiento de la empresa, la fidelizacion de
sus clientes y el desarrollo sostenible del negocio.

Palabras clave: comercializacion; distribucion mayorista; valor agregado; servicio a
domicilio; baterias Bosch; canton Rumifiahui.



Introduccion:
La comercializacion y distribucion de las baterias para automoéviles esta

representado por un sector que puede considerarse clave para la industria mundial de las
autopartes. A escala macro, el escenario del mercado global estd definido por la
competencia entre marcas multinacionales, la modernizacion continua y el deseo de
eficiencia energética en el automovil, es decir, el consumo por milla, entre otros aspectos
(Gallo, 2022). Empresas como Bosch dominan el mercado a partir de la calidad, durabilidad
y soporte técnico de sus productos, incluso en algunos paises logrando la identificacion de
su nombre con una marca de confianza. Pero la globalizacion también comporta riesgos
propios, como la variacion de coste de las importaciones, el riego de la competencia que
representan los productores asiaticos con precios mucho mas competitivos, o la adaptacion
a normativas o regulaciones internacionales transportistas o de sostenibilidad. Esto requiere
de estrategias comerciales y logisticas que garanticen que los productos puedan llegar
adecuadamente a los distintos mercados.

Desde una perspectiva meso, en este caso centrada en Ecuador, el sector de las
autopartes y de las baterias automotrices genera tanto oportunidades como retos. La
progresion del parque automotor en los ultimos afios ha incrementado la solicitud de
baterias con las mejores optativas de calidad, en particular para el segmento de flotas,
concesionarios, asi como para los talleres especializados. En cambio, la existencia de un
abanico de competidores locales y de marcas importadas de precios bajos ejerce fuerte
presion en la politica de precios de costo de las marcas premium, si no se emplean técnicas
de distribucion y promocion eficientes (Martinez y Quito, 2022). Por su parte, la
infraestructura logistica nacional, a pesar de ser emergente, posee infraestructuras limitadas
en transporte, almacenamiento y conectividad que fluidifican la rapidez de la entrega, asi
como la disponibilidad del stock en las diversas regiones del pais.

Un andlisis micro de lo que es el Distrito Metropolitano de Quito nos muestra que la
comercializacion y distribucion al por mayor presentan los retos directos del proceso que
dan lugar a la venta o a la distribucién de los productos. Los talleres, concesionarios,
empresas de transporte, etc. requieren productos en las instalaciones disponibles de forma
inmediata, la garantia y el soporte técnico prestado por su distribuidor. Pero la cobertura de
los distribuidores autorizados y la falta de un canal digital que permita hacer el pedido y el

seguimiento del inventario constituyen limitaciones que reducen las oportunidades de la



fidelizacion de los clientes. Los aprendizajes obtenidos en el proceso como también los
resultados de la investigacion han demostrado que ambos aspectos afectan
significativamente la condicion del cliente a la hora de la venta. Por tanto, es necesario
estudiar e identificar cudles son los elementos que determinan la eficiencia de la
comercializacién y distribucion de las baterias Bosch al por mayor y bajo qué estrategias
logisticas y comerciales se puede optimizar la cobertura, la puntualidad y el grado de
satisfaccion del cliente mayorista en Quito.

Definicion y justificacion del tema

La comercializacion y distribucidon de baterias Bosch en grandes cantidades o al por
mayor se define como el conjunto de procesos y actividades que tienen por objetivo mover
las baterias automotrices de la marca Bosch desde el fabricante o el centro de distribucion
hasta clientes que adquieren grandes volimenes, tales como talleres mecanicos,
concesionarios, empresas de transporte o distribuidores locales. De acuerdo a Mayoral
(2024), la comercializacion y distribucion de las baterias incluye la planificacion de ventas,
el manejo de inventarios, la logistica del transporte, la atencion y seguimiento del cliente,
asi como promociones y acciones de fidelizacion con el objetivo de mantener relaciones
comerciales estables y sostenibles.

En esta circunstancia, la accidon comercial se establece con el objetivo de dar
respuesta a la identificacion y cubrimiento de las necesidades del cliente mayorista,
proponer condiciones de compra ventajosas a la politica comercial y satisfacer medidas de
exigencias tanto del producto en huella, como de la politica con la que nos va a garantizar
que el producto entregue calidad y durabilidad. En cuanto a la distribucion se va a
componer con la organizacion de las rutas y la celeridad del tiempo, pero también se va a
estructurar con el control del stock, con los canales de venta, con el equilibrio que tenemos
que alcanzar entre el orden de gestion con el cual las baterias tienen que ir de forma eficaz,
puntual, fiable, etc., al punto de consumo final.

De esta manera, el estudio de esta tematica resulta relevante al permitirnos conocer
la forma en que una marca internacional desarrolla un reconocimiento a nivel global,
adaptando la estrategia a las condiciones y propuestas de un mercado nacional y local. A
nivel macro, se estudia la competitividad de Bosch respecto a otras marcas internacionales e
incluso otras marcas locales; a nivel meso, se indaga sobre la demanda y los problemas

logisticos que se



dan en el Ecuador; y a nivel micro, se estudia la eficiencia de la distribucion en la ciudad de
Quito, como la de la entrega puntual, el soporte técnico y la fidelidad de los clientes. La
investigacion permite optimizar el canal de ventas y la logistica; mejorar la satisfaccion del
cliente mayorista y, por fin, afianzar la posicion de Bosch como la marca lider del sector
automotriz local.

Justificacion del Tema

La investigacion sobre la distribucién y comercializacion de baterias Bosch a nivel
mayorista se erige como un tema de gran interés en la esfera empresarial y logistica, dada la
importancia de asegurar la disponibilidad de un producto de calidad para los clientes
mayoristas, tales como talleres mecanicos, concesionarios, distribuidores locales o
empresas de transporte. Este estudio el cual sirve para una buena interpretacion de los
procesos, desde la planificacion de ventas via el inventario de la mercancia, hasta la entrega
de las baterias, asi como también la logistica de transporte de las baterias, la atencion al
cliente, o por ultimo el seguimiento postventa.

La cual también brinda una idea de como se pueden establecer las estrategias
comerciales, como disefiar los canales de la distribucion y como se puede asegurar a todo
cliente, lo que permite mantener la competitividad de la marca Bosch en el mercado.
Comprender estos procesos también ayuda a identificar oportunidades de mejora en la
operacion, permite la implementacion de practicas mas adecuadas y/o eficientes, y genera
un conocimiento muy valioso que puede ser utilizado tanto en la toma de decisiones mas
estratégicas, como por ejemplo en la logistica misma o en la planificacion comercial.

Por otra parte, esta investigacion es de mdéxima importancia practica para
incrementar la eficiencia operativa y la competitividad de la distribucion mayorista de
baterias, gracias a que contribuye a lograr la reduccion de costes, a la mejora, por ejemplo,
en el seguimiento o control de tiempos de entrega, a la optimizacion de los recursos que
dispone, etc. Légicamente, el andlisis de los factores que inciden directamente en la
disponibilidad del producto, que tienen que ver con la interaccion con el cliente o con la
eficacia de la cadena de suministro, por ejemplo, puede hacer que la empresa implemente
mejoras.

Todo ello puede contribuir a que aumente la credibilidad de la marca y el valor que
esta genera la investigacion también se enriquece del mundo académico y empresarial, asi

como de la consecucion de estrategias comerciales y logisticas adecuadas que serviran para
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entrar bien en el mercado de Bosch, para que sus productos sean distribuidos correctamente
y en los tiempos acordados con los clientes mayoristas, asi como para la consecucion de
relaciones comerciales so6lidas y duraderas que garanticen la sostenibilidad del crecimiento
del negocio.

Objetivo general

Disefiar un plan estratégico de comercializacion y distribucion mayorista de baterias
Bosch en el canton Rumifiahui, dirigido a talleres automotrices, concesionarios,
distribuidores y empresas de transporte, que fortalezca su posicionamiento mediante una
propuesta de valor diferenciada basada en el servicio a domicilio, la asesoria técnica

especializada, la atencion posventa y la recoleccion responsable de baterias usadas.

Objetivos Especificos

e Diagnosticar las necesidades, preferencias de compra y expectativas de servicio
de los clientes mayoristas de baterias automotrices ubicados en el canton
Rumifiahui.

e Definir estrategias de producto, precio, promocion y plaza que permitan
posicionar las baterias Bosch y fortalecer la captacion y fidelizacion de talleres,
concesionarios, distribuidores y empresas de transporte del canton Rumifiahui.

e Diseiar un sistema de distribucioén zonificado que contemple el control de
inventarios, la planificacion de rutas, las condiciones de flete y la entrega a
domicilio en un plazo maximo de 24 horas.

e Establecer acciones de valor agregado relacionadas con la asesoria técnica, la
gestion de garantias, el seguimiento posventa y la recoleccion responsable de
baterias usadas.

e Consolidar las estrategias comerciales, logisticas, promocionales y ambientales en
una matriz que determine las acciones, responsables, plazos e indicadores para su

aplicacion.



CAPITULO I
DESARROLLO

La investigacion se orientard a examinar la comercializacion de las baterias Bosch y
su distribucion mayorista en el Canton Rumifahui con la finalidad de optimizar la
cobertura, la logistica y la sostenibilidad. Para ello, se considerard un enfoque mixto que
integre el uso de técnicas cuantitativas y cualitativas para obtener informacion completa
acerca de la cuota de mercado, los sistemas de distribucion y las practicas de reciclado de
baterias. Se llevara a cabo la recogida de informacién primaria mediante encuestas y
entrevistas a distribuidores mayoristas y talleres mecéanicos, asi como informacion
secundaria mediante la recopilacion de informacion de reportes estadisticos, de estudios de
mercado de baterias como también de andlisis competitivos de productos Bosch. Esta
estrategia permitird obtener un diagnostico que permita sustentar la formulacion de
estrategias de mejora para la marca Bosch.

Para la recoleccion de la informacién necesaria, se diseflaran dos encuestas
principales. Por un lado, la primera de ellas para 50 distribuidores mayoristas, que permitira
conocer la cuota de mercado, los obstaculos logisticos a los que se enfrentan segun su
perspectiva y, ademas, nos brindard un conocimiento sobre las practicas de reciclaje que
llevan a cabo. Por otro lado, también disefiaremos una segunda encuesta para 100 talleres,
cuya ubicacion serd en zonas estratégicas del Cantéon Rumifiahui. La segunda encuesta
lanzada para los talleres automotrices, servird para conocer la demanda de productos en esta
sub-distribucion, la satisfaccion de los plazos de entrega y el conocimiento sobre las
normativas que se han de aplicar.

Ambas encuestas tendran preguntas cerradas y abiertas que nos permitan recoger
tanto datos cuantitativos como percepciones cualitativas de los encuestados. Las encuestas
se emplearan mediante técnicas presenciales y digitales durante cuatro semanas de duracion
y se busca alcanzar una tasa de respuesta del 80%.

La informacién a analizar se sometera a un tratamiento de la informacion que
conjugara por una parte el uso de herramientas estadisticas para el andlisis de datos
cuantitativos y por otra el analisis de contenido para los datos cualitativos. Asimismo, se

gjecutara un trabajo de campo (estudio de mercado) que permitira realizar comparativas de



Bosch con las marcas competidoras, detectar oportunidades de mejora en materia de
distribucion y sostenibilidad, asi como generar un mapa clasificador de los principales
distribuidores mediante procedimientos de georreferenciacion. Por consiguiente, serd
necesario un registro del estado de la logistica en las operaciones y la efectividad de la
cobertura de entrega para la deteccion de mejoras.

Finalmente, los resultados del estudio se mostraran en graficos, tablas y mapas que
hagan mas sencilla la visualizacion de tendencias y hallazgos. Esta informacion sera
utilizada como base para la formulacion de estrategias comerciales y logisticas, que
fortalezcan la competitividad de Bosch en el mercado mayorista del Canton Rumifiahui y
poner en marcha un modelo de distribucion sostenible y eficiente que mejora la cobertura y
el servicio prestado a clientes mayoristas.

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion se orientard a examinar la comercializacion de las baterias Bosch y
su distribucion mayorista en el Cantébn Rumifiahui con la finalidad de optimizar la
cobertura, la logistica y la sostenibilidad. Para ello, se considerard un enfoque mixto que
integre el uso de técnicas cuantitativas y cualitativas para obtener informacién completa
acerca de la cuota de mercado, los sistemas de distribucion y las practicas de reciclado de
baterias. Se llevara a cabo la recogida de informacién primaria mediante encuestas y
entrevistas a distribuidores mayoristas y talleres mecéanicos, asi como informacion
secundaria mediante la recopilacion de informacion de reportes estadisticos, de estudios de
mercado de baterias como también de andlisis competitivos de productos Bosch. Esta
estrategia permitirda obtener un diagndstico que permita sustentar la formulacion de
estrategias de mejora para la marca Bosch.

Para la recoleccion de la informacién necesaria, se diseflaran dos encuestas
principales. Por un lado, la primera de ellas para 50 distribuidores mayoristas, que permitira
conocer la cuota de mercado, los obstaculos logisticos a los que se enfrentan segun su
perspectiva y, ademas, nos brindard un conocimiento sobre las practicas de reciclaje que
llevan a cabo. Por otro lado, también disefiaremos una segunda encuesta para 100 talleres,
cuya ubicacidon serd en zonas estratégicas de Canton Ruminahui. La segunda encuesta
lanzada para los talleres automotrices, servira para conocer la demanda de productos en esta
sub-distribucion, la satisfaccion de los plazos de entrega y el conocimiento sobre las

normativas que se han de



aplicar.

Ambas encuestas tendran preguntas cerradas y abiertas que nos permitan recoger
tanto datos cuantitativos como percepciones cualitativas de los encuestados. Las encuestas
se emplearan mediante técnicas presenciales y digitales durante cuatro semanas de duracion
y se busca alcanzar una tasa de respuesta del 80%.

La informacién a analizar se someterda a un tratamiento de la informaciéon que
conjugard por una parte el uso de herramientas estadisticas para el analisis de datos
cuantitativos y por otra el andlisis de contenido para los datos cualitativos. Asimismo, se
ejecutard un trabajo de campo (estudio de mercado) que permitiré realizar comparativas de
Bosch con las marcas competidoras, detectar oportunidades de mejora en materia de
distribucion y sostenibilidad, asi como generar un mapa clasificador de los principales
distribuidores mediante procedimientos de georreferenciacion. Por consiguiente, sera
necesario un registro del estado de la logistica en las operaciones y la efectividad de la
cobertura de entrega para la deteccion de mejoras.

Finalmente, los resultados del estudio se mostraran en graficos, tablas y mapas que
hagan mas sencilla la visualizacion de tendencias y hallazgos. Esta informacion sera
utilizada como base para la formulacion de estrategias comerciales y logisticas, que
fortalezcan la competitividad de Bosch en el mercado mayorista del Canton Rumifiahui y
poner en marcha un modelo de distribucion sostenible y eficiente que mejora la cobertura y

el servicio prestado a clientes mayoristas.



CAPITULO I
ADMINISTRACION Y PLANIFICACION DEL NEGOCIO

1.1 Giro del Negocio.

El giro de la actividad econémica se encuentra caracterizado por la compra-venta o
la comercializacion mayorista de baterias automotrices de la marca Bosch en Canton
Rumifahui, cuyo principal objetivo es atender a clientes mayoristas; es decir, al suministro
a los clientes mayoristas (los talleres automotrices, concesionarios, distribuidores locales)
garantizando la disponibilidad de productos de alta calidad con métodos de entrega rapida y
soporte técnico seguro confiables.

El giro de la actividad econdmica es la combinacion de la venta al por mayor, la
logistica del suministro de productos y la atencion personalizada a clientes corporativos, el
cual busca consolidar la marca Bosch en el mercado local, afianzar el ciclo de entrega de
productos y fomentar acciones de sostenibilidad ante una gestion del producto. Este giro le
permite atender las necesidades de pedidos y exigencias de los clientes mayoristas,
controlar la rotacion de inventarios y soportar la competitividad de su marca frente a otras
alternativas del mercado.

1.1.2 Analisis del sector de actividad econémica — servicios

La idea de negocio se enmarca en el sector de servicios, concretamente en la
actividad de distribucion y venta al por mayor de auto partes. Este sector se individualiza
por brindar productos y servicios que posibilitan la actividad de empresas cuyas actividades
estan relacionadas con la movilidad y mantenimiento de vehiculos como, por ejemplo:
talleres mecanicos, empresas concesionarias y flotas de transporte. La demanda de servicios
de distribucion mayorista de baterias ha crecido sosteniéndose en el crecimiento del parque
automotor de la ciudad Cantén Rumifiahui y la importancia de ofrecer disponibilidad y
entrega de productos de calidad de manera rapida.

En este sector la competencia se basa en la eficacia logistica, en la confiabilidad de
productos, en el servicio al cliente y en la posibilidad de ofrecer servicios adicionales como
el soporte técnico o la recuperacion de baterias usadas. La actividad econdmica de este giro
se considera estratégica en tanto la misma enlaza la produccion internacional de autopartes

con sus clientes finales, fortaleciendo la cadena de valor del sector automotriz en la ciudad.



1.1.3 Analisis del sector empresarial

La actividad empresarial de la comercializacion y distribucion de autopartes al por
mayor en el Canton Ruminahui es uno de gran dinamismo y alta competitividad. En este
mercado se encuentran los distribuidores mayoristas, talleres de reparacion 'y
mantenimiento de vehiculos, concesionarios y empresas del sector transporte que exigen
productos con un alto nivel de calidad y fiabilidad, como es el caso de las baterias Bosch.
La competencia la constituyen tanto las marcas internacionales que disponen de un alto
nivel de calidad, tecnologia de ultima generacion y larguisima duracién, como aquellas
marcas nacionales y productos importados de bajo coste e inferior calidad que se destinan a
clientes muy sensibles al precio (Cueva, 2024).

La estructura del ecosistema empresarial muestra la existencia de una combinacion
de grandes actores con cobertura amplia y actores pequefios que tienen una fuerte actividad
en nichos muy especificos o en distritos periféricos de la ciudad. La diferenciacion del
mercado se expresa en la calidad del producto, la eficiencia de la logistica, la rapidez de las
operaciones de entrega y los servicios adicionales -por ejemplo, soporte técnico o
programas de reciclaje. La capacidad de los distribuidores para gestionar inventarios y
optimizar las rutas de entrega ha pasado a ser un elemento decisivo para mantener el nivel
de competencia, dado que los clientes mayoristas esperan poder contar con tiempos de
entrega fiables y pueden acceder a servicios de atencion (Campoverde, 2025).

De la misma forma la regulaciéon gubernamental incide sobre este sector, y
particularmente sobre la seguridad y el manejo ambiental de los productos, tales como las
baterias, obligando a las empresas a adoptar normas de reciclado y recuperacion; es asi
como la exigencia de adoptar practicas sostenibles comporta la creacion de oportunidades
para aquellas compaflias que las estdn incorporando en su negocio, generando valor
afiadido y diferenciacion respecto a la competencia.

1.1.4 Identificacion de la oportunidad de negocio



La posibilidad de negocio para la comercializacién y distribucion mayorista de
baterias Bosch en el Cantén Ruminahui radica en el crecimiento sostenido del parque
automotor, la demanda de productos de alta calidad y la necesidad de mejorar los canales de
distribucion para los clientes mayoristas, tales como talleres automotrices, concesionarios o
flotas de transporte. Este mercado presenta un espacio estratégico para posicionar marcas
de renombre internacional, considerando la preferencia de los clientes por la
comercializacion de productos que sean duraderos, confiables y con respaldo técnico. La
conjuncion alta demanda y de la existencia de retos logisticos genera una oportunidad para
ofrecer soluciones diferentes y eficientes.

De acuerdo a lo establecido en la investigacion de la categoria, existe una
multiplicidad de distribuidores y marcas competidoras, pero a la vez persisten las brechas
de cobertura, tiempos de entrega y servicios complementarios (asistencia técnica, reciclado
de baterias usadas) que son oportunidades de mejora de la competitividad por parte de
Bosch, realizandose acciones que garanticen la disponibilidad, optimizacion de las rutas de
distribucion y atencion personalizada por parte de sus vendedores. En la incorporacion de
practicas sostenibles en la gestion del residuo de baterias se aporta valor y se cumple con la
normativa ambiental, diferenciando la marca en el mercado.

Por otro lado, la oportunidad se encuentra respaldada por la carencia de un modelo
global que sea capaz de armonizar, por un lado, la eficiencia logistica, por el otro, la calidad
del propio articulo junto con las condiciones de sostenibilidad medioambiental. Por un lado,
si se realizé un sistema de distribucion optimizado, por el otro lado, si se fidelizan a los
clientes mayoristas, por fin se contribuird a incrementar la participacion de Bosch en los
mercados de referencia, al mismo tiempo por el otro lado, también contribuird a establecer
relaciones comerciales duraderas y fiables. De este modo, el negocio puede llegar a
asentarse como uno de los referentes del canal mayorista de autopartes en Canton
Rumifiahui bajo el prisma de dar soluciones globales y diferenciadas que se ajustan a las
verdaderas necesidades del mercado.

1.1.5 Modelo de negocio



La propuesta de un modelo de negocio para la comercializacion y distribucion
mayorista de baterias Bosch en el Canton Rumifiahui tiene como eje principal la venta
directa a los clientes corporativos que son los talleres automotrices, concesionarios y flotas
de transporte. Esta venta mayorista se complementard con una red de distribuidores
autorizados que permita ampliar la distribucion y mejorar la logistica. La propuesta de valor
estard centrada en productos de alta calidad y prestacion de un soporte técnico,
garantizando la disponibilidad de los productos necesarios, servicio de entregas y valor
agregado con servicios como soporte en la instalacion y el reciclaje de baterias usadas. La
propuesta garantiza que los clientes mayoristas tengan un servicio que rinde sus frutos en
torno a la eficiencia y rapidez en sus procesos, pero también a la seguridad y fiabilidad.

La propuesta de un modelo de negocio para la comercializacion y distribucion
mayorista de baterias Bosch en el Canton Rumifiahui tiene como eje principal la venta
directa a los clientes corporativos que son los talleres automotrices, concesionarios y flotas
de transporte. Esta venta mayorista se complementard con una red de distribuidores
autorizados que permita ampliar la distribucion y mejorar la logistica. La propuesta de valor
estara centrada en productos de alta calidad y prestacion de un soporte técnico,
garantizando la disponibilidad de los productos necesarios, servicio de entregas y valor
agregado con servicios como soporte en la instalacion y el reciclaje de baterias usadas. La
propuesta garantiza que los clientes mayoristas tengan un servicio que rinde sus frutos en
torno a la eficiencia y rapidez en sus procesos, pero también a la seguridad y fiabilidad.

Los recursos fundamentales del modelo de negocio comprenden un inventario
estratégico de productos, personal con conocimientos en ventas y logistica, sistemas
tecnologicos para hacer el seguimiento de los pedidos y la administracion del stock, y
también herramientas de georreferenciacion para planificar y optimizar las entregas. De este
modo, los recursos integrados permiten un funcionamiento, una logistica y una entrega de
los pedidos adecuados, e incluso puede decirse que es importante para que se garantice que
los productos lleguen a los clientes a tiempo y en condiciones dptimas.

Por ultimo, se contempla la venta directa, presencial o digital y la red de
distribuidores autorizados; lo que asegura cobertura sobre todas las areas estratégicas de
Canton Ruminahui y alrededores. La atencion al cliente, la agilidad en la entrega, la
asesoria técnica o el cumplimiento de la normatividad ambiental forman el modelo

operacional, orientado a la



maximizacion de la satisfaccion del cliente, de la logistica del negocio y de la sostenibilidad
del negocio. Este enfoque integral da apoyo a Bosch para mantenerse como lider en el
mercado mayorista de autopartes, garantizando competitividad, eficiencia y sostenibilidad
del negocio.

1.1.6 Matriz Canva

Figura 1.Matriz Canva
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La Matriz de CANVAS ofrece la posibilidad de observar de manera ordenada los
elementos de mayor importancia de un modelo de negocio y como se producen e
interactian para producir la propuesta de valor y la sostenibilidad. En primer lugar, los
Segmentos de Clientes identifican los talleres de automoviles, los concesionarios de
fabricas, las flotas de transporte y los distribuidores de autopartes, haciendo visible un
enfoque claro de la légica de negocio B2B, que hace posible concentrar esfuerzos en
clientes que compran en volumen y requieren confianza en la entrega y el propio producto.
Este segmento definitorio de la estrategia de negocio caracteristica determina la naturaleza
de todos los demas elementos, desde la propuesta de valor hasta la logistica y los canales de

comunicacion.



La propuesta de valor constituye la clave de la actividad de negocio, donde se
encuentran las baterias Bosch de gran calidad, un servicio rapido de entrega, asistencia
técnica especializada y programas de reciclaje sostenible. La propuesta de valor permite
diferenciarse de los competidores y generar valor percibido por los clientes, contribuyendo
de este modo a la lealtad y fidelizacion de los mismos. El énfasis en sostenible y reciclaje se
alinea con los requisitos legales y las tendencias globales de la responsabilidad corporativa,
en la medida que afiade un aspecto estratégico a tener en cuenta.

En lo relacionado con los Canales y la Relacion con los Clientes, la matriz del
modelo muestra un enfoque multicanal que combina la venta directa y el uso de
distribuidores autorizados, asi como plataformas B2B online, acompanadas de atencion
personalizada y soporte técnico en permanente contacto. Esto permite una adecuada
comunicacion y una entrega de productos eficaces y fiables, de manera que se cumplan las
necesidades del cliente y se establezca confianza. La combinacion de canales fisicos y
digitales amplia el mercado y mejora la experiencia de los clientes mayoristas, una
estrategia necesaria para mantener la competitividad.

Los Recursos Clave, que incluyen inventario estratégico, equipo de ventas y
logistica, plataformas tecnoldgicas y almacenes propios, hacen posible que las actividades
clave (gestion de inventarios, planificacion de entregas, soporte técnico y fidelizacion) se
realicen con eficiencia. A su vez, los Socios Clave (distribuidores, talleres, proveedores
logisticos, entidades de reciclaje) cierran la cadena de valor, garantizando la disponibilidad
del producto de acuerdo a estandares de calidad y sostenibilidad.

En el tltimo apartado de los Aspectos Financieros, Fuentes de Ingresos y Estructura
de Costos, encontramos un modelo de desarrollo sostenible, a partir del que se generan
ingresos por ventas al por mayor, por servicios de reciclaje y por contratos recurrentes,
mientras que los costos relevantes se agrupan en la compra de inventario, en los costes de
transporte, en la formacion y en instrumentos digitales, lo que permitiria poner en marcha el
modelo de negocio y que se dote a la empresa de margenes suficientes como para permitir
garantizar la rentabilidad, y se facilita una produccioén que permite invertir en tecnologia, en
transporte y en servicios al cliente.

El modelo de negocio de la Matriz CANVA es un modelo donde prima la calidad en

la propuesta de valor, la eficiencia de la logistica de distribucion y la sostenibilidad. En este



sentido, todos los bloques del modelo se disenan estratégicamente para dar respuesta a las
necesidades del cliente mayorista, para distinguir la marca Bosch de la competencia y para
proporcionar un flujo de ingresos constante y rentable. Con el propdsito de cubrir, vincular
y generar el valor de la marca al final, la combinacién de los recursos, de los socios, de los
canales y de la propuesta de valor permite optimizar la cobertura, mejorar la fidelizacion y
consolidar la posicion de la marca Bosch en el mercado mayorista del Canton Ruminahui.
1.7 Gestion y organizacion empresarial
1.1.7 Nombre o razon social

Denominacion social de la empresa: Distribuidora Bosch del Canton Rumifiahui.,
que se ofrece al publico en la comercializacion de baterias automotrices Bosch con enfoque
mayorista, en la delimitaciéon de la empresa en el Canton Rumifiahui. Existen claramente
expresa la relacion de directa con la marca Bosch, asi como la identidad corporativa que se
consolida y la confianza de los clientes mayoristas que van desde los talleres,
concesionarios y flotas de transporte. La razon social de la empresa satisface los requisitos
legales exigidos para empresas de comercializacion y distribucion segun la legislacion
ecuatoriana, como es la exigencia de estar registrada en la Superintendencia de Compaiiias
y la autorizacion para la realizacion de la actividad de distribuidor oficial de productos
Bosch en el pais.

El empleo del nombre o razon social oficial no se limita a permitir la formalizacion
de contratos, la facturacion y las relaciones comerciales, sino que también contribuye a
ofrecer una importante imagen institucional y una percepcion de profesionalismo por parte
de clientes y proveedores asi como de entidades reguladoras. Y la asociacion de la razon
social oficial con la marca Bosch permite aprovechar su reputacion internacional en
términos de calidad, innovacion y fiabilidad, aportando valor afiadido a toda la actividad
comercial de la sociedad. Esta identidad corporativa fuerte presenta un elemento estratégico
en la fidelizacion de los clientes mayoristas y para la consolidacion de la imagen de la

marca en el mercado local.

1.1.8 Forma juridica de la empresa o persona Natural

La empresa Distribuidora Bosch. adopta la forma de sociedad anénima (S.A.), lo

que le permite actuar con la condicidon de persona juridica con derechos y
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obligaciones distintas de sus socios o accionistas. Con la constitucion en sociedad anoénima,
se obtienen importantes ventajas, como son la responsabilidad limitada de los accionistas
ante las deudas y obligaciones de la empresa, la posibilidad de fijar un capital social
minimo y establecer contratos y acuerdos comerciales formalmente, amparados por la
legislacion ecuatoriana. La sociedad anonima ajusta también el crecimiento de la empresa,
ya que permite que se incorporen nuevos socios o inversores sin necesidad de afectar la
actividad diaria de la empresa.

La opcion elegida de adoptar la forma juridica de la sociedad anonima garantiza el
cumplimiento legal y fiscal que el pais impone, que depende sustancialmente del registro
ante la Superintendencia de Compaiias, Valores y Seguros, asi como el posterior registro
del RUC (Registro Unico de Contribuyentes), asi como también de que se establece la
posibilidad de emitir acciones de las cuales se sirva para poder formalizar debidamente
como se encuentra distribuido el capital. Ademads, permite también fortalecer la imagen
institucional de la empresa proyectando confianza entre los clientes, proveedores y
entidades financieras dejando al alcance poder actuar de manera profesional en la
comercializacion y distribucidon al por mayor de las baterias Bosch en la ciudad de del
Canton Rumifiahui. Por otro lado, al ser una persona juridica, la empresa también puede
tener acceso a los contratos comerciales de largo plazo, podrd acudir a financiamiento
bancario y podra participar en licitaciones, fortificando su pleno acceso a otras

oportunidades de crecimiento y consolidacion en el mercado local.



1.1.9 Descripcion del equipo emprendedor y directivo (organigrama)

Figura 2. Descripcion del equipo emprendedor y directivo
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1.1.0

Funciones del

organigrama Director General

Organiza, planifica, dirige y controla todas las actividades de la empresa.

Ejerce la toma de decisiones estratégicas en las areas de comercio, logistica y
finanzas.

Supervisa el rendimiento de todas las areas y el cumplimiento de los objetos propios.
Representa a la empresa frente a los socios, clientes y en general ante toda la

entidad externa.

Gerencia Comercial

Disefia e implementa estrategias de ventas B2B para clientes mayoristas.



e Supervisa la atencion a clientes, seguimiento de pedidos y cumplimiento de
objetivos comerciales.
e Analiza el comportamiento del mercado y propone promociones o descuentos por
volumen.
e Coordina la fidelizacion y retencion de clientes estratégicos.
Gerencia de Logistica y Distribucion
e Administra el inventario y almacenes de baterias Bosch.
e Planifica rutas de entrega optimizadas para garantizar tiempos de distribucion
eficientes.
e Coordina con transportistas y supervisa la recepcion y despacho de productos.
e Implementa procesos de control de stock y seguridad de los productos.
Gerencia de Marketing y Comunicacion
e Disefia campafias publicitarias y promocionales para fortalecer la marca.

e Gestiona los canales digitales y redes de comunicacion con clientes y distribuidores.

e Realiza andlisis de la competencia y estudios de mercado para detectar oportunidades.

e Coordina actividades de promocion y comunicacion institucional.
Gerencia de Finanzas y Administracion
e Controla la contabilidad, presupuestos, ingresos y egresos de la empresa.
e Supervisa los pagos a proveedores y la gestion de cobros de clientes.
e Administra los recursos humanos y coordina la capacitacion del personal.
e Evalua la rentabilidad y eficiencia de los procesos financieros.
Gerencia de Servicio Técnico y Postventa
e Brinda soporte técnico a distribuidores y clientes mayoristas.
e Supervisa la gestion de garantias y reclamos relacionados con las baterias.
e Implementa programas de reciclaje y sostenibilidad ambiental.
e Capacita al personal y clientes en instalacion, mantenimiento y manejo seguro de
baterias.
Secretaria de Gerencia
e Lleva la agenda y programacion de reuniones del Gerente General.
e Atiende al publico, coordina citas y comunicaciones internas y externas.

e Gestiona documentos, archivos y correspondencia de la gerencia.



e Apoya en la elaboracion de informes, reportes y actas de reuniones.

1.1.1 Perfiles de puestos de trabajo

Figura 3.Perfiles de puesto de trabajo
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Fuente: Elaboracion propia
1.3 Orientacion estratégica del negocio
1.3.1 Mision

Ser la empresa lider en la comercializacion y distribucion mayorista de baterias
Bosch del Canton Ruminahui ofreciendo productos de alta calidad, soporte técnico
confiable y soluciones logisticas eficientes, garantizando satisfaccion a nuestros clientes
mayoristas y promoviendo practicas sostenibles en la gestion de baterias usadas. Nuestro
valor agregado es la combinacion de eficiencia logistica y responsabilidad ambiental,
asegurando entregas oportunas y un modelo de negocio comprometido con la

sostenibilidad.



1.3.2 Vision

Para el afio 2028, Distribuidora Bosch S.A. se visualizara como la empresa lider en

el mercado mayorista de baterias automotrices en del Canton Ruminahui y areas cercanas,

reconocida por su cobertura eficiente, calidad de servicio y compromiso con la

sostenibilidad. Aspiramos a consolidar una red amplia de clientes mayoristas, incluyendo

talleres, concesionarios y flotas, fortaleciendo la fidelizacion y posicionando la marca

Bosch como sindnimo de confiabilidad, innovacion y responsabilidad ambiental.

1.3.3. Valores empresariales

Compromiso: Llevar a cabo lo prometido y el compromiso adquirido con clientes,
proveedores y personal de la organizacion.

Puntualidad: Cumplir con las entregas y con los plazos en toda nuestra actividad.

Trabajo en equipo: Estimular la cooperacion y coordinacion entre areas para conseguir los
objetivos comunes.

Honestidad: Actuar de forma transparente y ética, con el respeto a las relaciones comerciales.
Empatia: Comprender y atender las necesidades de las personas que son clientes y
colaboradores de la empresa, con sensibilidad y respeto.

Comunicacion asertiva: Permitir que haya un flujo de la informacién fluida, de una forma

clara y respetuosa, dentro y fuera de la compaiiia.

1.3.4 Politicas generales

Proteger la calidad de los productos y el cumplimiento de normas internacionales de
Bosch en todas las entregas.

Salvaguardar las entregas puntuales, cumpliendo con los tiempos de entrega
acordados con los clientes mayoristas.

Procurar la ejecucion de practicas sostenibles y promover la recoleccion y el
reciclaje de baterias en desuso en cumplimiento a la normativa vigente.

Defender la seguridad en el trabajo y procurar la capacitacion del personal para la
aplicacion de practicas y procedimientos internos.

Proteger un trato ético y considerado con los clientes, proveedores y compaiieros de



trabajo a favor de relaciones de largo plazo.

o Defender la confidencialidad y la proteccion de la informacion de clientes,

proveedores y operaciones internas.

1.3.5 Analisis FODA del proyecto
Figura 4. Analisis FODA del proyecto
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El analisis FODA del proyecto pone de manifiesto que la Distribuidora Bosch
S.A. cuenta con fortalezas importantes que la favorecen dentro del mercado de baterias en
el segmento mayorista. Dentro de estas ultimas podemos destacar la trayectoria
reputacional de la marca Bosch, la que recoge un alto grado de confianza, asi como
fidelidad dentro de los clientes mayoristas, y la amplia red de distribucidon que cuenta en el

Canton Rumifiahui, la que le otorga una cobertura eficiente a talleres, concesionarios y

flotas de transporte. Por otro




lado, el equipo técnico especializado y la logistica adecuadamente organizada permiten
entregar un soporte especializado y rapidamente, lo que tiene incidencia en la calidad de la

empresa hacia el cliente e incrementa la percepcion de calidad y profesionalismo de
la empresa frente a sus clientes.

De otro lado, el proyecto también presenta oportunidades estratégicas para
expandirse y afianzarse en el mercado. El constante aumento del parque automotor en la
region diversificara la necesidad de baterias de calidad, asi como la conciencia sobre el
reciclaje y la sostenibilidad ambiental permitird distinguir la marca mediante programas de
recoleccion de baterias usadas. Asimismo, el poder establecer nuevas alianzas con talleres y
concesionarios, asi como la expansion hacia zonas cercanas, puede ser una via para ampliar
la cobertura, los ingresos y la visibilidad en el mercado mayorista para la empresa.

A pesar de que el proyecto tiene fortalezas y oportunidades, también tiene
debilidades que deben ser atendidas para que el proyecto pueda ser exitoso. La dependencia
de proveedores externos y altos costos de importacion pueden afectar la competitividad y
los plazos de entrega de los productos, al igual que la limitada disponibilidad de inventario
en épocas de alta demanda, que puede traducirse en una no entrega a tiempo y en efectivas
quejas de los clientes. La necesidad de mejorar los sistemas tecnologicos para la gestion del
inventario, para el seguimiento de pedidos y para la logistica es otro de los esfuerzos que
tiene que hacer la empresa para seguir siendo eficiente operativamente.

Finalmente, el proyecto afronta amenazas externas capaces de influir en su
mantenimiento y desarrollo en el mercado. La competencia creciente en el sector de la
automocion socava el precio de los productos y hace que se requiera asegurar niveles de
calidad y de servicio elevados. Los cambios en el marco normativo ambiental exigen el
cumplimiento de los requisitos necesarios para el reciclaje de baterias y el tratamiento de
residuos; la variabilidad del precio del dolar junto con el riesgo de desabastecimiento podria
incidir, de forma directa, en los costes y en la disponibilidad del producto. Por ello, ha de
ser considerada la urgencia y necesidad de que la empresa defina e implante estrategias que
desarrollen y fortalezcan su capacidad interna al mismo tiempo que se aprovechen las
oportunidades del mercado y se minimicen riesgos exteriores, asegurando su sostenibilidad
y competitividad de Distribuidora Bosch S.A.

1.3.6 Estrategias de desarrollo del negocio en consecuencia con analisis FODA



realizado.

De acuerdo con el andlisis del FODA operativo, la empresa Distribuidora Bosch S.A.
optando por dicho analisis de FODA, Distribuidora Bosch S.A. determinara al final, diferentes
alternativas de estrategias centradas en apuntalar sus ventajas competitivas, aprovechar las
oportunidades de mercado, disminuir las debilidades del interior y minimizar los riesgos del
entorno. Las principales estrategias apuntan a optimizar logistica y distribuciéon, mediante la
implementacion de sistemas de nuevas tecnologias para el control de inventarios y la
georreferenciacion de rutas, asegurando a talleres, concesionarios y flotas, entregas que seran
rapidas, eficientes y confiables y que, apoyados en la fortaleza de contar con una so6lida red de
distribucion, permitird mejorar la satisfaccion del cliente, otorgado asi, un nivel de diferenciacion
importante respecto a sus competidores.

La expansion dentro del canal mayorista, fidelizando a sus amplios clientes con programas
de fidelizacion, bonos por volumen y/o un servicio al cliente 6ptimo constituye otra estratégica que
permitird captar la oportunidad de crecimiento que la tendencia de crecimiento del parque
automotor y la demanda de baterias de excelencia supondra, logrando la consecucion de relaciones
comerciales estables y evolucionar la cuota de mercado. Se fortalecerd ademas la fuerza del
reconocimiento de marca Bosch a través de alianzas a la gris entre talleres y concesionarios
alcanzando la posicion de liderazgo en el canal mayorista de del Cantén Rumifiahui

Con el objetivo de abordar y ofrecer una respuesta a las debilidades detectadas -que pasan
por la dependencia de proveedores y la peculiaridad de los elevados costos de importacion-, la
organizaciébn va a poner en practica estrategias de diversificacion de los proveedores y de
optimizacion de las compras, de forma que se puedan alcanzar acuerdos que garanticen estabilidad
en la cadena de abastecimiento y mejoren las condiciones de contabilidad. Del mismo modo, se
procedera a disefiar programas de formacion y o de actualizacion tecnologica del personal con el fin
de asegurar la operatividad de la organizacion y la buena gestion de los pedidos y de los inventarios.
A través de estas acciones se permite reducir los riesgos internos de la organizacion y mejorar la
competitividad en funcién de la presion de precios de los clientes.

Por ultimo, para ir mitigando las amenazas externas, se implementaran medidas estratégicas
de sostenibilidad y cumplimiento regulatorio, entre otras un sistema de reciclaje de baterias usadas y
el cumplimiento de la normativa medioambiental, de modo que, solo no dar cumpliendo con la
misma sino también podamos dar valor anadido, asi como posicionar a la empresa como un
referente en sostenibilidad medioambiental. De esta manera, las estrategias integradas permiten que
la empresa Distribuidora Bosch S.A. mejore su eficiencia operativa, refuerce su liderazgo en el

mercado



mayorista y establezca un modelo de negocio sostenible y competitivo en el largo plazo.
1.3.7 Objetivos estratégicos del negocio

Objetivo General:

Consolidar la posicion de la empresa Distribuidora Bosch Quito S.A. en el ambito
mayorista de las baterias automotrices del Cantén Ruminahui, para ello es necesario y
suficiente un modelo de negocio eficiente y sostenible que contemple estrategias de
comercializacion, logistica optimizada y principios de reciclaje ambientalmente conscientes
que garantice la cobertura, con ello aumente la competitividad y logre la satisfaccion de los
clientes mayoristas.

Objetivos estratégicos especificos:

e Establecer la cuota de mercado de las baterias Bosch, identificando y analizando al
menos 30 distribuidores representativos en del Canton Rumifnahui durante el
periodo 2024-2025, que permita tener un panorama mas amplio del mercado y
establecer estrategias comerciales.

e Optimizar los sistemas logisticos de distribucion mayorista, mediante la
formulacion de un sistema que contemple las entregas en menos de 24 horas, con el
fin de garantizar la eficiencia operativa y tiempos de respuesta fiables a los clientes.

e Implementar un modelo de reciclaje de las baterias Bosch que contemple recuperar
el 90% de los materiales reciclables, de forma tal que sea acorde a la legislacion
medioambiental ecuatoriana y al mismo tiempo imbuir del reciclaje en la cultura del

negocio.

1.3.8 Alianzas estratégicas

Con el fin de potenciar la comercializacion y distribuciéon mayorista de baterias
Bosch en el del Canton Rumifiahui, Distribuidora Bosch S.A. pondra en marcha alianzas
estratégicas con los actores clave del sector automotriz y logistico para optimizar la
cobertura del mercado, mejorar la eficiencia de la cadena de suministro, garantizar la
calidad del servicio y propiciar practicas sostenibles en la gestion de los productos y del
reciclaje de baterias. Las alianzas con socios estratégicos se convierten en un factor
fundamental para ir cimentando la presencia de la empresa a la vez que permite una

diferenciacion respecto de la



competencia.

Por otra parte, en el grupo de las alianzas mdas importantes destacariamos a los
distribuidores locales autorizados, quienes permiten que las baterias lleguen a talleres,
concesionarios o flotas, aumentando asi la cobertura geografica y facilitando las entregas en
la fecha establecida. Se establecieran acuerdos con talleres automotrices y concesionarios
para garantizar el suministro continuo, la asistencia técnica y los programas de fidelizacion
orientados a reforzar las relaciones comerciales varias veces.

La empresa también colaborara conjuntamente con trabajadores logisticos y de
entrega, lo cual posibilitard el reforzamiento de las rutas de entrega, la disminucion de los
tiempos de salida y la salvaguarda de todos los articulos mientras se realiza su entrega. Por
otro lado, se buscardn lazos estrechos con empresas de reciclaje y empresas de
sostenibilidad ambiental, para implementar sistemas de recoleccion y recuperacion de
baterias de uso antiguo, de acuerdo con la ley ecuatoriana y la responsabilidad social
corporativa.

Finalmente, Distribuidora Bosch S.A. buscara colaborar con camaras y asociaciones
del sector automotriz Entre ellas, CaAmara de Comercio de y la Asociacion Ecuatoriana de
Distribuidores Automotrices (AEDA) que permitan establecer contactos estratégicos,
conocer informacion del mercado y crear oportunidades de expansion. Estas asociaciones
permitirdn mejorar la operacion de la empresa, y favorecer el establecimiento de relaciones
con clientes mayoristas, y robustecer la competitividad de Bosch. Logrando un modelo de
negocio eficiente, sostenible y confiable.

2.3 Plan de marketing

2.3.1 Producto/servicio

El producto que mayor demanda presenta Distribuidora Bosch S.A. es la bateria
automotriz Bosch, cuya finalidad se ha concebido en atender las caracteristicas especificas
de las necesidades de sus clientes mayoristas pusieron en el mercado del Cantén
Rumifiahui, como son los talleres mecanicos, concesionarios, flotas de transporte y
distribuidores de autopartes. Este producto lo define su fiable eficacia, durabilidad y
eficiencia, ya que representa la mejor solucion para garantizar el rendimiento de los
vehiculos. La bateria Bosch integra tecnologia y materiales, considerandose un referente y
una de las caracteristicas que proporcionan para la gestion de la competitividad del

producto ofertado por Distribuidora Bosch S.A.



Caracteristicas del producto:
e particulares y flotas corporativas.
e Materiales resistentes a ciclos de carga y descarga, garantizando durabilidad y
seguridad.
e Cumplimiento con estandares internacionales de calidad, seguridad y eficiencia
energética.
Funciones:
e Proveer energia confiable para el arranque y funcionamiento de los sistemas
eléctricos del vehiculo.
e Mantener estabilidad en la carga y descarga de energia, evitando fallas en el sistema.
e Minimizar la necesidad de mantenimiento y asegurar un rendimiento constante en
distintos entornos y condiciones de uso.
Beneficios:
e Satisfaccion de la necesidad de confiabilidad y durabilidad por parte de los clientes
mayoristas y sus usuarios finales.
e Reduccion de riesgos operativos y fallas mecénicas por el uso de baterias de baja
calidad.
e Valor agregado mediante soporte técnico especializado, entregas rapidas, garantia
extendida y programas de reciclaje de baterias usadas, promoviendo sostenibilidad

ambiental y responsabilidad corporativa.

2.3.1 Precio

El coste de las baterias Bosch para los clientes mayoristas se define considerando la
calidad, la confianza, el servicio de soporte técnico y la eficiencia logistica, buscando que el
coste refleje el valor afiadido que le da frente a la competencia. Nuestra politica de precios
esta dada por un modelo premium con descuentos por compras de volumen orientado a un
publico objetivo como son los talleres de automocion, concesionarios, flotas y
distribuidores que realizan sus compras en unidades cruzada a la Instituciéon que compran
en grandes cantidades, premiante para la fidelizacion por parte de los clientes y la compra
de los mismos por parte de la empresa. Este enfoque permite conseguir una calidad

sostenible y a la vez aumentar la percepcion de calidad marca de Bosch para el cliente.



Tres criterios son aplicables para la determinacion de precios:

® Precio por volumen: Los clientes que compran cantidades amplias obtienen
descuentos progresivos, fomentandose asi la compra al por mayor y asegurando al
mismo tiempo un flujo constante de inventario.

e Competitividad: Los precios se establecen en funcion de los precios de marcas
competidoras como Toyo, Exide o PowerCar. De este modo, se percibe que Bosch
es una opcion fiable con un valor afadido, aunque algo superior en precio.

e Valor percibido: Se tienen en cuenta la asistencia técnica, la garantia extendida, la
rapidez en el servicio de entrega y la inclusion de los programas de reciclaje como
razones que justifican un precio superior.

El precio final se ofrece a los clientes mayoristas de manera abierta, presentando a
su vez la propuesta con datos acerca de los beneficios que pueden obtener, el soporte
técnico de las baterias, los tiempos de entrega y el valor afiadido de la sostenibilidad,
garantizando asi la retencién de los clientes actuales, al tiempo que puede captar los
clientes potenciales y reforzar su liderazgo en el segmento mayorista de las baterias dentro

del Canton Ruminahui

2.3.4 Plan de promocion,

El plan de promocion se propone transmitir, informar, seducir y recordar al campo
de mercado los productos y servicios de Distribuidora Bosch S.A. para lograr el
posicionamiento de la marca en el mercado mayorista de baterias automotrices en del
Canton Rumifiahui. Este plan incluye estrategias de comunicacion que daran fuerza a la
imagen corporativa, mantendran coherencia en el mensaje de la marca a la vez que haran
hincapié¢ en los beneficios de las baterias Bosch frente a los competidores. El plan de
promocion también contempla el desarrollo de un manual de marca y promocién técnica
que actue como una guia de la identidad visual, mensajes corporativos y directrices de

comunicacion para todos los canales.



Los esfuerzos de comunicacion se enfocardn en cuatro areas principales:

Publicitar / Promocionar: Desarrollar campaiias publicitarias a través de medios
digitales, email, WhatsApp Business y redes sociales que pongan de relieve la calidad, la
fiabilidad y la sostenibilidad de las baterias Bosch. Se aplicaran promociones por volumen,
demostraciones técnicas y participacion en ferias de la automocion para potenciar la
visibilidad y la captacidon de nuevos clientes mayoristas.

Relaciones Publicas: Fortalecer la relacion con los distribuidores, los talleres, los
concesionarios y las asociaciones del sector de la automocion, dando lugar a la confianza y
a la fidelizacion. Se defenderan las alianzas estratégicas, se emitiran notas de prensa, se
realizaran actividades corporativas y eventos que pongan de relieve los logros y
compromisos que la empresa ha asumido en sostenibilidad y responsabilidad social.

Ventas: Formamos al equipo comercial para asegurar una atencion personalizada y
asesoria técnica a los clientes mayoristas. Creamos estrategias de seguimiento y ofertas
personalizadas, asi como programas de fidelizacion para que los clientes puedan conocer
las ventajas y beneficios competitivos de las baterias Bosch.

Imagen Corporativa y Manual de Marca: Recomendamos instaurar unos
lineamientos claros sobre la identidad visual y la utilizaciéon de logotipos y colores
corporativos, tipografias, asi como los mensajes clave para asegurar la continuidad en toda
la comunicacion, desde todo el material promocional, pasando por los canales digitales,
hasta presentaciones en el posicionamiento de la marca Bosch como marca de prestigio en
el canal mayorista.

La creacion de la identidad corporativa, el manual de marca y el plan de promocion
de la técnica haran que la empresa pueda comunicar de una forma alineada, sus valores y la
calidad del producto y el compromiso por la sostenibilidad para consolidar la presencia de
Bosch en el mayorista y poder obtener una ventaja competitiva sostenible respecto a las

marcas competidora
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2.3.5 Plaza

La plaza, conocida también como distribucioén o lugar de venta, se refiere al conjunto
de canales y procesos mediante los cuales los productos pasan del fabricante al cliente. En el
caso de las baterias Bosch al por mayor en el cantdon Rumifiahui, la distribucion se disefiara
para asegurar que los productos estén disponibles en el lugar y momento adecuados,
mediante una logistica organizada, rutas de entrega planificadas y una frecuencia de
reposicion acorde con la demanda. Los canales estaran dirigidos a talleres automotrices,
concesionarios, distribuidores, almacenes de autopartes, flotas corporativas y plataformas
B2B, con el propdsito de ampliar la cobertura y facilitar el acceso de los clientes mayoristas

al producto.

El valor agregado de esta estrategia de plaza no se limitard inicamente a entregar las
baterias, sino que incorporard servicios complementarios que mejoraran la experiencia del
cliente. Entre ellos se incluiran el servicio a domicilio, la asesoria técnica especializada para
seleccionar la bateria adecuada, la atencidon posventa, el seguimiento de garantias y la
recoleccion responsable de baterias usadas. De esta manera, la Distribuidora Bosch buscara
diferenciarse de otros competidores, ofreciendo una solucién integral que combine calidad,

rapidez, seguridad y acompafiamiento durante y después de la compra.

La tabla de canales de distribucion permitira identificar la ubicacion de cada canal, el
tipo de cliente al que estard dirigido, la modalidad de entrega y la frecuencia de
abastecimiento. Esta informacion facilitard la segmentacion del mercado, la organizacion de
las rutas logisticas y la planificacion de los pedidos. Asimismo, permitira definir condiciones
de flete, entregas programadas y mecanismos de reposicion, con la finalidad de que los

productos lleguen de forma oportuna y segura a los clientes del canton Rumifiahui.

Por su parte, el diagrama de flujo complementard la informacion de la tabla al
representar visualmente el recorrido de las baterias desde la bodega central hasta los distintos
canales de distribucion, como distribuidores, talleres, almacenes, plataformas B2B y flotas
corporativas. También mostrard las actividades de entrega a domicilio, atencion posventa,
reposicion programada y recoleccion de baterias usadas. Esta representacion permitird

comprender con mayor claridad el funcionamiento del proceso logistico y evidenciar como el
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valor agregado estard presente en cada etapa de la distribucion.

Tabla 1. Plaza

Canal de Ubicacion . . . Frecuencia de
e e .o , Tipo de clientes Método de entrega
distribucion especifica entrega
Entrega directa desde la bodega
c e . , Talleres mecanicos, central mediante transporte Dos o tres veces
Distribuidores Sangolqui, San .. .
. centros de servicio propio o contratado, con rutas por semana,
autorizados y Rafael, San Pedro . - . . ,
automotriz, electricistas previamente planificadas. Se  segtn el
talleres de Taboada y . : . .
. automotrices y incluira asesoria técnica, volumen de
especializados sectores cercanos . . .. . . . .
distribuidores locales  seguimiento posventa y retiro pedidos
de baterias usadas.
Entregas programadas
. Almacenes de c84s prog
Principales zonas . mediante acuerdos de
Almacenes y . repuestos, comercios de . . Semanal,
. comerciales de . suministro. Se ofreceran .
negocios de ) autopartes y negocios . . quincenal o
Sangolqui y San precios mayoristas, descuentos
autopartes que abastecen a talleres L mensual
Rafael - por volumen y reposicion de
pequefios .
productos de mayor rotacion.
Recepcion de pedidos mediante
Plataformas de WhatI;A Bulsiness catdlogo
venta B2B y Cobertura digital Talleres, distribuidores, . . pp L & Segtin los
. , . . digital, redes sociales o correo )
comercio en todo el cantdbn concesionarios, flotas y J pedidos
, . e . . electronico. La entrega se
electronico Rumifiahui clientes corporativos . S : programados
. realizara a domicilio mediante
corporativo

Venta directa a

flotas corporativas

Venta directa a
concesionarios y

centros de servicio

Sangolqui, San
Rafael y demas

sectores del canton

Rumifiahui

Cooperativas de
transporte, compailias
de taxis, empresas de
distribucion y servicios

logisticos

Concesionarios, patios
Zonas comerciales de vehiculos, centros de
y automotrices del mantenimiento y
canton Rumifiahui empresas del sector

automotriz

transporte propio o contratado.
Los ejecutivos comerciales
realizaran visitas periodicas,
identificaran las necesidades de
reposicion y coordinaran la

Mensual o seglin
el consumo de

X . flot
entrega en las instalaciones del cada flota
cliente.

Abastecimiento mediante
contratos comerciales, pedidos

Semanal,
programados y entregas .

. quincenal o
urgentes cuando exista seotin la
disponibilidad. Se brindara &

demanda

asesoria para seleccionar el
modelo adecuado.

Servicio a
domicilio para

clientes mayoristas

Todo el cantén
Rumifiahui, de
acuerdo con las

establecidas

Talleres, distribuidores,
concesionarios y
empresas que realicen
zonas de cobertura pedidos por canales
digitales o telefonicos

Entrega directa en el

establecimiento del cliente, con Segun pedido y
confirmacion previa del planificacion de
pedido, horario, costo del flete rutas

y disponibilidad del producto.




Figura 6. Diagrama de distribucion
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2.3.6 Posibilidades del negocio desde el punto de vista del mercado.

El mercado mayorista de las baterias en del Canton Ruminahui presenta una alta
competencia en la cual compiten marcas genéricas de bajo costo junto con distribuidores
independientes y con marcas Premium reconocidas como Bosch. El analizar las
posibilidades del negocio involucra claramente en identificar ventajas competitivas para
poder posicionar a Bosch como la opcion preferible para talleres, concesionarios y flotas
corporativas; para ello se consideran las estrategias genéricas de Porter que involucran el
liderazgo en costes totales bajos, la diferenciacion y el enfoque, pero en el marco local.

De esta forma, el recurso de una estrategia de liderazgo en costes totales bajos
consiste en ofrecer un producto a un precio bajo y competitivo mediante la operativa y la
logistica. Bosch puede reducir estos costes mediante el uso de la frecuencia de rutas de
entrega, la consolidacion de pedidos y la planificacion del abastecimiento. Esto le permite
ofrecer precios competitivos frente a competidores genéricos que no cuentan con una
logistica estructurada o un stock de producto en las tiendas. La estrategia de precios bajos y
competitivos no es la estrategia que mas empleo hace de la logistica en Bosch, aunque si
que complementa su posicion competitiva, principalmente frente a talleres y flotas que
buscan productos de calidad a un precio accesible.

La diferenciacion es el eje principal de la ventaja competitiva de Bosch. Se produce
a través de la venta de baterias premium certificadas, con garantia ampliada, manuales de
uso, instalacion, asistencia y facturas. Todo ello aporta un valor afiadido respecto a las
marcas mas baratas, aumentando el nivel de la fidelizacion y de la confianza de los clientes,
ademdas de la percepcion de fiabilidad y de duraciéon de las baterias Bosch, todo ello
fundamental para los talleres de reparacion de vehiculos y para las flotas de empresas, ya
que permite reducir los riesgos de fallo, el coste de los mantenimientos y conseguir que los
vehiculos estén siempre disponibles.

La estrategia de enfoque, por otro lado, considera segmentos de mercado concretos:
talleres especializados, flotas de empresas y plataformas B2B. De este modo, se pueden
satisfacer necesidades concretas de cada segmento, haciendo posibles entregas
programadas, control de inventarios y soporte técnico libremente adaptado. Con ello se

refuerza la relacion



comercial de largo plazo y se asegura la fidelidad del cliente en un entorno comercial
altamente competitivo, donde la rapidez y fiabilidad del suministro son elementos clave.

El andlisis con la herramienta del Diamante de Porter permite evaluar los elementos
que intervienen en la competitividad y las barreras de entrada en el mercado. Las
condiciones de los factores incluyen un buen transporte urbano, bodegas competidoras y
personas cualificadas en cuestiones logisticas y de atencion al cliente. Las condiciones de la
demanda reflejan un alto requerimiento de bateria fiable a cargo de talleres de coche,
concesionarios y flotas corporativas que valoran la disponibilidad inmediata y la calidad del
producto. Las industrias relacionadas como proveedores de autopartes, servicios de
instalacion, concesionarios de vehiculo permiten concretar a nivel logistico y comercial la
estrategia de distribucion. La estructura del sector muestra competidores genéricos de
precios relativamente bajos, pero con capacidad de soporte y logistica limitadas,
permitiendo a Bosch mantener su ventaja, basada en la marca, calidad certificada y atencion
especializada.

Finalmente, las barreras de entrada reconocidas son la saturacion del mercado en el
ambito de las baterias/baratas y genéricas, asi como la reputacion y la certificacion de la
marca Bosch como premium, lo que exige realizar inversiones muy significativas frente a
su calidad y soporte por parte de los entes competidores. También las relaciones
establecidas con los talleres mecanicos, flotas y cadenas de autopartes obstaculizan la
captacion de clientes por parte de empresas novatas. En conjunto, el analisis permite inferir
que la ventaja competitiva de Bosch es la diferenciacion y el enfoque, mientras que la
estrategia de costes complementa la posicion competitiva en segmentos sensibles al precio,
consiguiendo posicionarse bien y asegurando una buena posicion sostenible en relacion con

sus rivales.



Tabla 2. Matriz de estrategias consolidadas para la comercializacion y distribucion de baterias Bosch

N.° Estrategia Acciones propuestas Responsable Plazo Indicador de cumplimiento
Se identificard y clasificara a los talleres
. automotrices, concesionarios, distribuidores . , .
Segmentacion del ; oy DTS Y Gerencia . Numero de clientes
1 empresas de transporte del canton Ruminahui, . Primer mes } .

mercado , . . Comercial identificados y segmentados.
segun su ubicacion, volumen y frecuencia de
compra.

. Se ofreceran baterias Bosch con garantia . .

Estrategia de fg . & ’ Gerencia Porcentaje de ventas que

asesoria técnica para seleccionar el producto . . ..
2 producto y valor e . Comercial y Permanente  incluyen servicios

adecuado, atencion posventa y recoleccion de oS .

agregado ; Servicio Técnico complementarios.
baterias usadas.
Se estableceran precios diferenciados por . . .

. . Gerencia . Ticket promedio, margen de
Estrategia de volumen de compra, descuentos para clientes . Revision - ,
: o . Comercial y utilidad y nlimero de ventas con
precios recurrentes y condiciones especiales para . . mensual
Financiera descuento por volumen.

4 Estrategia de fletes

Estrategia de
Sdistribucion y
servicio a domicilio

Estrategia de

inventario

Estrategia de
7 PR
promocion digital

talleres, concesionarios y flotas empresariales.
Se definiran tarifas de entrega de acuerdo con la
zona, el volumen y el monto del pedido. Se
ofrecera entrega gratuita cuando la compra
supere el monto minimo establecido por la
empresa.

Se organizaran rutas por sectores del canton Gerencia de
Rumifiahui para realizar entregas oportunas y ~ Logistica y
reducir los tiempos y costos de desplazamiento. Bodega

Se implementara un sistema digital para

Gerencia de
Logistica

. : . ) . Bodega
registrar entradas, salidas, existencias y niveles gay
o > . Gerencia de
minimos de baterias, evitando faltantes y o
Logistica

retrasos en los pedidos.

Se utilizaran WhatsApp Business, redes Gerencia de
sociales, correo electronico y un catalogo digital Marketing

Primer mes y
revision
trimestral

Permanente

Primer
trimestre

Mensual

Costo promedio de flete y
porcentaje de pedidos con
entrega gratuita.

Porcentaje de entregas
realizadas dentro del tiempo
establecido.

Nivel de disponibilidad de
productos y nimero de pedidos
no atendidos por falta de
inventario.

Numero de consultas,
cotizaciones y ventas obtenidas
mediante canales digitales.



N.° Estrategia Acciones propuestas Responsable Plazo Indicador de cumplimiento
para presentar los productos, precios,
promociones y servicios adicionales.
Se realizaran visitas comerciales a talleres, Nimero de visitas. cotizaciones
Estrategia de venta concesionarios, distribuidores y empresas de Eauino de Ventas Semanal emitidas nuevos,clientes
directa transporte para presentar la propuesta de valor y quip cantados Y
establecer acuerdos de abastecimiento. p '
Se creara una base de datos de clientes para
Estrategia de realizar seguimiento, recordar futuras compras, Gerencia Tasa de recompra y porcentaje
Y . : . . Permanente .
fidelizacion comunicar promociones y ofrecer beneficios por Comercial de clientes recurrentes.
recurrencia.
Se realizard seguimiento después de cada Servicio Técnico Nivel de satisfaccion y
Estrategia de entrega para conocer la satisfaccion del cliente, Atencion al Después de orcentaie de reclamos
atencion posventa  atender garantias, resolver reclamos y brindar }(Ijlien te cada venta fesuel to sJ
orientacion técnica. )
Se estableceran acuerdos con talleres,
1 Estrategia de concesionarios, empresas de transporte y Gerencia General Primer Numero de alianzas o convenios
alianzas comerciales distribuidores de autopartes para ampliar la semestre establecidos.
cobertura y asegurar compras recurrentes.
Se implementard un programa de recoleccion de Servicio Técnico Numero de baterias usadas
. . baterias usadas en coordinacion con gestores .
12 Estrategia ambiental . . /on gestor y Gerencia Permanente  recolectadas y entregadas a
ambientales autorizados, manteniendo registros General estores autorizados
de recepcion y entrega. & '
Se capacitara al personal en caracteristicas de Gerencia General Nimero de capacitaciones
Estrategia de las baterias Bosch, asesoria técnica, atencion al Servici T I lizad p 1
o, i o d . . e Y Servicio rimestra realizadas y persona
capacitacion cliente, gestion de garantias y manejo seguro de Téenico capacitado
baterias usadas. p )
Se revisaran mensualmente los resultados de
Estrategia de control ventas, entregas, inventarios, satisfaccion, Gerencia General Mensual Porcentaje de indicadores y

y evaluacion recompra y recoleccion de baterias para aplicar
acciones correctivas.

metas alcanzadas.




La aplicacion de las estrategias consolidadas permitird articular de manera ordenada las actividades de marketing, ventas, logistica,
atencion al cliente y responsabilidad ambiental, evitando que cada area opere de forma aislada. Esta coordinacion facilitard que las acciones
comerciales se ejecuten de acuerdo con los objetivos establecidos, que las campaifias promocionales respondan a las necesidades del
mercado y que los procesos de distribucion se desarrollen con mayor eficiencia. De igual manera, permitird mantener una comunicacion
constante entre las areas responsables de la captacion de clientes, el control de inventarios, la preparacién de pedidos, el servicio a

domicilio, la atencion posventa y la recoleccion de baterias usadas, fortaleciendo asi la propuesta de valor de la Distribuidora Bosch.

Asimismo, la matriz de estrategias consolidadas servira como una herramienta de planificacion, control y evaluacion, debido a que
cada estrategia contard con acciones especificas, responsables, plazos e indicadores de cumplimiento. Esto permitird verificar
peridodicamente los avances alcanzados, identificar posibles retrasos o dificultades y aplicar medidas correctivas de manera oportuna. El
seguimiento de indicadores relacionados con ventas, captacion de clientes, frecuencia de recompra, tiempos de entrega, nivel de
satisfaccion, disponibilidad de inventario y cantidad de baterias usadas recolectadas proporcionara informacion relevante para la toma de

decisiones.

Ademés, la evaluacion continua de los resultados permitird conocer cudles estrategias generan mayor impacto y cudles requieren
ajustes para mejorar su efectividad. De esta manera, la empresa podra optimizar sus recursos, fortalecer la fidelizacion de los clientes
mayoristas y adaptarse a los cambios en la demanda y en el comportamiento de la competencia. En consecuencia, la implementacion
organizada de estas estrategias contribuira al posicionamiento de la Distribuidora Bosch en el canton Rumifiahui, consolidando una imagen

de empresa confiable, eficiente, responsable y comprometida con la calidad del servicio y la satisfaccion de sus clientes.



CONCLUSIONES

Se concluye que el disefio de un plan estratégico de comercializacion y distribucion
mayorista de baterias Bosch permitird orientar las actividades del negocio hacia los talleres
automotrices, concesionarios, distribuidores y empresas de transporte del canton Rumifiahui.
La delimitacién del mercado facilitara la identificacion de las necesidades de cada segmento y
la aplicacion de acciones comerciales acordes con sus caracteristicas, fortaleciendo el

posicionamiento de la empresa en el sector automotriz local.

La propuesta de valor diferenciada constituird el principal elemento competitivo del
negocio, debido a que integrara la comercializacion de baterias Bosch con servicio a
domicilio, asesoria técnica especializada y atencion posventa. Estos servicios
complementarios permitirdn ofrecer una experiencia de compra mas completa, generar
confianza en los clientes mayoristas y favorecer el establecimiento de relaciones comerciales

estables y recurrentes.

La organizacion de los procesos de recepcion, almacenamiento, control de inventarios,
preparacion de pedidos, planificacion de rutas y despacho contribuira a mejorar la eficiencia
de la distribucion en el canton Rumifiahui. Una adecuada coordinacion logistica permitira
reducir retrasos, mantener la disponibilidad de los productos y atender oportunamente los
requerimientos de los clientes, convirtiendo la rapidez y confiabilidad del servicio en factores

de diferenciacion frente a otros distribuidores.

La incorporaciéon de un sistema de recoleccion responsable de baterias usadas
complementard la propuesta comercial y fortalecerd el compromiso ambiental de la empresa.
Esta accion permitird promover practicas adecuadas de manejo de residuos, facilitar su entrega
a gestores autorizados y proyectar una imagen empresarial responsable, sin presentar la

recuperacion de materiales como una actividad directa de la distribuidora.

En términos generales, el plan estratégico proporcionard una guia para organizar las
decisiones relacionadas con el producto, el precio, la promocion, la distribucion y la atencion
al cliente. Su futura implementacion permitird evaluar el desempefio del negocio mediante

indicadores de ventas, satisfaccion, recompra, cumplingliento de entregas y baterias usadas



recolectadas, facilitando la aplicacion de acciones de mejora y el crecimiento sostenible de la

Distribuidora Bosch en el canton Ruminahui.

RECOMEDACIONES

Se recomienda implementar el plan estratégico de comercializacion y distribucion de
manera progresiva, priorizando a los talleres automotrices, concesionarios, distribuidores y
empresas de transporte del canton Rumifiahui. Para ello, serd necesario mantener una base de
datos actualizada de los clientes, clasificarlos segiin su volumen y frecuencia de compra, y
disefiar acciones comerciales adaptadas a las necesidades de cada segmento.

Se recomienda fortalecer la propuesta de valor de la Distribuidora Bosch mediante la
prestacion constante del servicio a domicilio, la asesoria técnica especializada y la atencion
posventa. Estos beneficios deberan comunicarse claramente en las campafias promocionales,
cotizaciones y visitas comerciales, con el proposito de diferenciar a la empresa de otros
distribuidores y favorecer la confianza y fidelizacion de los clientes mayoristas.

Se recomienda estandarizar los procesos de recepcion, almacenamiento, control de
inventarios, preparacion de pedidos, planificacion de rutas y despacho. También sera
conveniente utilizar herramientas digitales para registrar las existencias, controlar los pedidos
y realizar el seguimiento de las entregas, con la finalidad de reducir errores, evitar
desabastecimientos y mejorar la puntualidad del servicio.

Se recomienda establecer un programa de recoleccion de baterias usadas en
coordinacion con gestores ambientales autorizados. La empresa deberd definir puntos o
mecanismos de recepcion, mantener registros de las baterias recolectadas y capacitar al
personal y a los clientes sobre su manipulacion segura, garantizando el cumplimiento de la

normativa ambiental aplicable.



6. ANEXOS
Formato de la encuesta

Encuesta sobre Competencia ¢) BOSCH
y Preferencias de Baterias Automotrices

—

Por favor responda con sinceridad las siguientes preguntas.

o ¢Qué marca de baterias utiliza con mayor frecuencia?
[] Bosch ] Toyo [0 Exide “
[] Yuasa [] PowerCar [] Otra:

e Al elegir una bateria, ;qué factores son mas importantes para su negocio? (Seleccione hasta 3)

[] Precio [] Calidad [C] Soporte técnico
L[] Ceyz [] Cobertura de distribucién [] Garantia
H @ [ Soporte [ Programas de reciclaje

o ¢Estd dispuesto a pagar un precio premium por la calidad y confiabilidad de Bosch?
[] Si, siempre

[] Si, en ocasiones

] No

o Evaliie su satisfaccion con su proveedor actual (1= Muy Insatisfecho, 5 = Muy Satisfecho)
\

U] Galidaddelproducto 1 2 3 4 5 -
[] Entregas y cobertura 1 2 3 4 5
[] Soporte técnico 1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

[] Programas de reciclaje

-~

6 2Qué mejoras le gustaria ver en su proveedor de baterias?
[] Mejor cobertura y tiempos de entrega

[] Asesoria técnica més completa
[ ] Programas de fidelizacion

[] Precios mds competitivos
[] Programas de reciclaje

0 Comentarios adicionales:

Escriba sus comentarios...
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Formacion Emprendedora y Empresarial

Comercializacion y
distribucion de
baterias Bosch al por
mayor

Distribuidora Bosch Quito S.A. - Canton Ruminahui




Introduccién y oportunidad

Contexto del mercado

El mercado de autopartes se
caracteriza por competencia
internacional, presion de precios
y exigencia de garantia. En
Quito, talleres, concesionarios y
flotas requieren abastecimiento
inmediato, soporte técnico y
canales digitales para compras
mayoristas.

Problema identificado

* Brechas de cobertura en distribuidores autorizados
* Falta de seguimiento digital de inventario

* Necesidad de entregas en menos de 24 horas
 Débil gestion de reciclaje de baterias usadas

Oportunidad:
posicionar a Bosch
como opcién premium
mediante cobertura
logistica,
disponibilidad de
inventario y programa
sostenible de
recuperacion.

°‘lﬁnrm :

Formacion En

Entrega mayorista e
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Definicion y justificacion del tema 4 =

Formacion En

Comercializacion mayorista Clientes mayoristas proyectados

Conjunto de actividades

comerciales y logisticas

orientadas a mover baterias 15%
Bosch desde el

fabricante/proveedor hacia i Talleres
clientes que compran en 15% Conces
volumen. .
Ventas B2B Distribucion . F
Promocion - pedidos Stock - rutas |
o
t
a
S
D
i
S
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"
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Justificacion del estudio

Macro: competitividad de marcas.

Meso:
demanda
automotriz en
Ecuador. Micro:
eficiencia de
distribucion en
Quito.

50%

Talleres automotrices

Flotas +




Objetivos del proyecto ‘;T

Formacion Em

Objetivo general

Disefar un plan estratégico de comercializacion y distribucidon mayorista de baterias Bosch en el canton
Ruminahui, dirigido a talleres automotrices, concesionarios, distribuidores y empresas de transporte, que
fortalezca su posicionamiento mediante una propuesta de valor diferenciada basada en el servicio a domicilio,
la asesoria técnica especializada, la atencion posventa y la recoleccion responsable de baterias usadas.

Objetivos especificos

02
Optimizar logistica
Entregas <24 horas

01
Evaluar cuota de mercg
30 distribuidores cla

Resultado esperado: una propuesta integral B2B con cobertura, control de inventario, soporte
técnicoy
cumplimiento ambiental.



Metodologia de la investigacion

Enfoque mixto

Integra técnicas cuantitativas y cualitativas
para explicar demanda, logistica, competencia
y practicas de reciclaje.

Ruta de trabajo

1. Encuestas 2. Entrevistas

Muestra e instrumentos

100

75

Distribuidores

3. Campo

Talleres

<A |
oo
&> |
&, - .

NS TITUTO

Formacidn El

100

50

29

JE

Entrevistas

4. Analisis




Administracion y orientacion estratégica o

Identidad corporativa

Razén social: Distribuidora Bosch Quito S.A.
Forma juridica: Sociedad Anénima
Sector: distribucién y venta al por mayor de

autopartes.

Estructura organizacional

Director General

Comercial

Logistica

Mision

Liderar la comercializacion mayorista de baterias
Bosch en Quito con calidad, soporte técnico y

logistica eficiente.

Finanzas

B2B

Atencion personalizada

X INSTITUTO 5L

Vision 2026 0Macion Em

Ser referente regional-porc
confiabilidad, fidelizacion y
sostenible.

Valores y politicas

Compromiso - puntualidad - hoi
equipo -

comunicacion asertiva.
Politicas: calidad Bosch, entreg
puntuales, practicas sostenibles
reciclaje.

Control
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Ubicacion, instalaciones y sostenibilidad fR—
Formacion Em

Macro localizacién: Quito Matriz impacto / mitigacion

Distrito Metropolitano de Quito, provincia de Pichincha. La seleccion se
de

justifica por concentracién talleres, flotas, concesionarios,

autopartistas y acceso a vias principales. Social Empleo y capacitacion
Ambiental Gestién de residuos peligrosos
Econdémico Stock y control de inventario

Micro localizacion

. ] ) ] ] Ambiental Optimizacion de rutas y CO,
Sector industrial o comercial cercano a clientes mayoristas, con

servicios basicos, espacio de bodega, acceso de transporte y
posibilidad de expansion.
Disefo funcional de bodega

Despacho
Recep —_— S S



ygu = (=7
Analisis FODA 4

"'msmm 5
Fortalezas

Formacian Err

Marca Bosch reconocida Dependencia de proveedor
Calidad y garantia Costos de importacion
Equipo técnico Inventario limitado
Logistica organizada Tecnologia por mejorar

Amenazas

Oportunidades

Crecimiento automotor Competencia de bajo costo
Alianzas con talleres Normativa ambiental
Conciencia de reciclaje Tipo de cambio Desabastecimiento

Expansion regional

Estrategias derivadas

FO: fidelizar canal mayorista - DO: diversificar proveedores y optimizar compras - FA: diferenciar por servicio y garantia - DA:
tecnologia, inventario y
sostenibilidad.



Segmentos

Talleres Concesionarios Flotas
Autopartistas

Actividades

Inwventario
Rutas
Postventa
Reciclaje

Modelo de negocio -

res Plataforma

Socios

Bosch/proveedoras
Logistica
Entidades de reciclaje

Matriz CANVA

Retac'on

Atencion personalizada Soporte
permanente Fidelizacion

Ingresos

Ventas al por mayor
Conftratos recurrentes

Sintesis: el negocio se apoya en una propuesta premium, distribucion rapida, cobertura
B2B, soporte técnico y recuperacion responsable de

baterias usadas.
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Equipo
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Bodega y




Demanda del mercado y competencia

Distribucion de clientes

100
100

PrJafe s de

Calidad Garantia Entrega Precio Soporte

A g
&)

‘ \}‘J INSTITUTO 5L

Formacion Em

Comparativa competitiva

95

100%

eres

cesionari 7
lotas 6

. 0
tribuidores

20
L] 0
Calidad Precio
Reciclaje
Bosch

90%

Calidad percibida Bosch

Reciclaje propuesto
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Plan de marketing y procesos técnicos Q[%;i?f l

INSTITUTD 51
Formacion Emr
Las 4 P del marketing Proceso operativo propuesto
Producto Baterias Bosch, garantia y soporte.
Recepcién Almacén D
Precio Modelo premium con descuentos por volumen.
Plaza Distribuidores, talleres, flotas y canal B2B online.

Capacidad y control

Promocion  WhatsApp Business, email, alianzas y fidelizacion.

Normativa: seguridad industrial,
higiene, gestion de residuos
peligrosos y reciclaje con
aliados certificados.
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Formacion En

Evaluacion financiera, conclusiones y recomendaciones

Inversion y financiamiento Indicadores de viabilidad

1200000

25% Infraestru

] 11% /
“ 27% /

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

#p0s Logistica

Capital trabajo

$269 mil 50/50 ROE

$841 mil

Inversion total Capital propio [ banco Rentabilidad positiva

57%

Eficiencia financiera

Conclusién ejecutiva Recomendaciones clave

Implementar plataforma B2B, fortalecer alianzas
capacitar al equipo, monitorear KPl y asegurar
cumplimiento ambiental.

El proyecto es viable por demanda mayorista, fortaleza de marca,
entregas rapidas, utilidad neta proyectada y diferenciaciéon ambiental.
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