(D)EBD‘IJEE;\I;IQ{;S_O Genesis Gavilanez Cérdova | Emily Luna Montalvo

enpol st |
SOSTENIBLE gfgavila@espoledu.ec edluna@espol.edu.ec

La ESPOL promueve los Objetivos de Desarrollo Sostenible

Plan estratégico para fortalecer las ventas minoristas de una
distribuidora de repuestos automotrices en Guayaquil.

PROBLEMA

HK Repuestos, como importador directo, posee una ventaja
competitiva subutilizada en su modelo mayorista actual, por lo que
desea apuntar a una estrategia comercial orientada a clientes
minoristas, dado que se encuentra en una zona de alta
concentracion de competidores y afluencia de personas.

OBJETIVO GENERAL

Identificar cémo ajustar el modelo de negocio actual de HK
Repuestos para optimizar la atencidn a clientes minoristas
de repuestos de Hyundai y Kia.
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RESULTADOS

Identidad Visual  Reingenieria de fachada con letreros LED y vitrinas B2C. Mes 1-3
Canal Digital Catalogo en WhatsApp Business y pauta segmentada. Mes 1

Gestion de Pagos Convenios bancarios para pagos diferidos (Datalink/POS). Mes 2-4

Capacitacion Protocolos de venta consultiva y manejo de objeciones. Mes 2
Logistica Agil Implementacion de zona Pick-up para pedidos digitales. Mes 3
CONCLUSIONES
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El modelo Hibrido permite La preventa digital y el retiro
vender directamente al cliente rapido (pick-up) ayudan a
final  reduciendo asi la superar problemas de parqueo
dependencia  del  crédito y congestion en la zona.
mayorista.
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