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Resumen

El presente trabajo, luego de una investigacion objetiva, pretende desarrollar un estudio de
mercado que explore las necesidades del cliente de neumaticos en la ciudad de Cuenca y las
preferencias de dicho cliente en cuanto a precio, valor y métodos de distribucion. Todo esto
con el proposito de aportar un documento de consulta mediante el cual, cualquier empresa
del sector, pueda guiarse en la tarea de desarrollar estrategias reales y efectivas de
posicionamiento que pueden ser aplicadas en cualquier momento por cualquier empresa
para poder lograr sus metas y objetivos planteados.



ABSTRACT

Afler an objective investigation, the goal of the present work is to develop
a markel study that explores the Cl‘lﬁi.()lﬂfﬁl"‘s; needs [or tires in the city of
Cuenca as well as the preferences regarding price, value, and distribution
methods. All this in order to contribute with a consultation document
where any company in the market can find information to develop real and
effective positioning strategies, which can be applied al any moment by
any company in order to achieve the goals and abjective they have set,
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Introduccion

La elaboracion del siguiente trabajo tiene como propoésito principal elaborar
estrategias de posicionamiento en el mercado de neumaticos para la ciudad de Cuenca que
tuvo aproximadamente en el afio 2011 una cantidad de 90.000* vehiculos matriculados en la
ciudad de Cuenca, con un incremento anual del 8% el mismo que se corrobora en el
articulo publicado por el diario ElI Tiempo y la entrevista con el Gerente de Ventas de
Importadora Mirasol S.A, por ende a la presente fecha en la ciudad Cuenca existen 100.800

vehiculos.?

Este plan estratégico comienza realizando un estudio de mercado en el cual se

quiere saber las preferencias de las personas al momento de adquirir los neumaticos.

Se centra el desarrollo de estas estrategias de posicionamiento del mercado en la
linea de neumaéticos desde el aro 12 hasta el aro 20 que utilizan los vehiculos tanto
particulares como publicos en la ciudad de Cuenca. Lo que se buscara con estas estrategias
es que la empresa que distribuya este tipo de productos las aplique para de esta forma se
puede saber qué es lo que se debe hacer y que no en este tipo de mercado poniendo especial

enfoque hacia el cliente para poder satisfacer sus necesidades y requerimientos.

Para lograr esto es necesario definir e investigar las caracteristicas del mercado
objetivo y las estrategias que aplican las diferentes empresas que distribuyen este producto,

de tal forma se pueden aplicar nuevas o mejorar las estrategias que ya son utilizadas.

La realizacion de una investigacion fue necesaria para la elaboracion de este

trabajo. La misma que se inicid con una investigacion por observacion del mercado de

!Articulo del Diario El Tiempo “Contaminacién vehicular persiste pese a revision” con fecha 25 de julio del

2011%

2Entrevista con el Ing. Juan Miguel Vega, Gerente Nacional de Ventas de Importadora Mirasol S.A




Ilantas en la ciudad de Cuenca. Y con el fin de llegar a conocer las caracteristicas del
mercado objetivo al que se quiere llegar se realizé una investigacion cuantitativa por medio
de encuestas a una muestra de 383 personas encuestadas, luego se procedio a tabular los

resultados y se elaboraron las estrategias que se deberian aplicar en este estudio.



Capitulo 1
1. Antecedentes
1.1 Historia de las llantas

Veterinario e inventor britdnico que inventd y patentd las primeras ruedas de
neumaticos con cadmara de aire. Después de haber estudiado en la Universidad de
Edimburgo la carrera de Veterinaria y de ejercer en esa misma ciudad la cirugia veterinaria,
en el afio 1867 se traslado a Belfast (Irlanda del Norte), donde Dunlop se intereso por la
medicina en general y sobre todo por una de sus grandes pasiones, la mecanica y los

problemas relacionados con los medios de transporte.

Desde el afio 1.845, el inglés Robert William Thomson habia desarrollado la llanta
de aire y obtenido una patente. Sus neumaticos estaban hechos con tejido impregnado en
caucho o gutapercha. Sin embargo, estos neumaticos no se impusieron y pronto cayeron en
el olvido. Fue Dunlop quien, en los pocos ratos libres de que disponia, se propuso rescatar

la idea basica de Thompson introduciendo leves mejorias.

Dunlop se dispuso a desarrollar ruedas mas ligeras y con una suspensién mejor
para vehiculos ligeros, sobre todo bicicletas, sillas de ruedas, triciclos, etc, y asi abandonar
las incémodas ruedas de goma maciza. Parece ser que la idea le vino por los ruegos de su
hijo de nueve afios Johnny. EI muchacho usaba todos los dias un triciclo para trasladarse a
la escuela por las calles empedradas de guijarros de Belfast y se quejaba del traqueteo, ya

que las ruedas estaban equipadas con bandajes de goma macizos.

Dunlop se puso manos a la obra en el afio 1.888. Emple6 una llanta compuesta por
un tubo de goma hueco envuelto por un tejido que permitia aguantar la presion del aire.
Este revestimiento fue luego impregnado con goma con el proposito de protegerlo del
desgaste producido por el roce con la carretera. La cdmara hueca fue fijada sobre la rueda
con elementos adecuados para ello, y una vez en dicha posicion se inflaba con una bomba
de aire, para lo cual Dunlop dot6 a la camara de un pequefio tubo equipado de una valvula

sin retorno.



Mientras Dunlop iniciaba la produccién industrial de su invento, los hermanos
Michelin hacian otro tanto en Francia. Edouard Michelin conocia el neumatico cuando un
ciclista se dirigio a la empresa paterna (que fabricaba juguetes de caucho, correas y tubos)

para que se le reparasen un pinchazo.

Observando la complejidad de la reparacion, Michelin puso a punto una llanta
desmontable en tres partes para bicicletas, realizado a base de tres aros metalicos
atornillados. La victoria de una bicicleta equipada con este invento en la Paris-Brest-Paris
le dio gran popularidad.

Michelin en Francia y Dunlop en Gran Bretafia fueron dos de las primeras marcas
de neumaticos. La tercera en llegar fue Firestone Harvey S.

Harvey Firestone era un vendedor de carruajes norteamericano en 1.895 conocié a
Henry Ford. Ambos se aliaron con un objetivo: conseguir un medio de trasporte de masas.
Harvey Firestone conocio los neumaticos europeos e inicio su comercializacion, aunque se

limitaba a encargérselos a otros fabricantes.

Por lo general, eran ruedas de caucho macizo, pero en 1.903 fabricd su primer

neumatico y en 1.904, disefio y desarrollo unas cubiertas con camara.

La primera gran evolucion en la fabricacion de neuméticos llego con el
descubrimiento de Charles Goodyear, al afadir azufre al caucho, descubre el proceso de

vulcanizacion, que permitié empezar a utilizar el caucho como materia prima.

Qué le hizo el azufre al caucho? Al calentarse, el azufre formo puentes que
unieron todas las cadenas poliméricas del caucho, formando una sUper molécula. Las

moléculas poliméricas quedan tan unidas que al calentarse no pueden moverse.

Goodyear nombro a este proceso vulcanizacion y lo patentd el 15 de junio de
1.844.

Esta forma de tratar el caucho sigue siendo la base de la industria de este material.

El siguiente paso fue dotar al neumatico de un dibujo geométrico. Los surcos

realizados en la banda de rodadura mejoraron el agarre y la estabilidad de los automoviles.

-4-



Desde entonces, los neumaticos no han cesado de evolucionar. Las carcasas con
alambreria de acero, los neumaticos radiales y sin camara fueron las siguientes

innovaciones.

La mejora de la calidad de la goma se ha debido, en buena parte, a la investigacion
y la experimentacion en las carreras, donde se han probado a lo largo de los afios,
innumerables compuestos y soluciones técnicas, que posteriormente se han aplicado a los

neumaticos de produccion en serie.

Henry Ford le compro 2.000 juegos y de esta manera comenzd la historia de

Firestone, con el mayor contrato de la época.

Gracias a los avances de la tecnologia que se han dado en esta industria, los
vehiculos motorizados son capaces de desarrollar las distintas tareas a los que el ser

humano los ha sometido.®
1.1 Generalidades en el mercado de llantas en la ciudad de Cuenca

El mercado de llantas de la ciudad de Cuenca estd conformado por llantas
importadas y por llantas hechas en nuestro pais. Las llantas para vehiculos se segmentan en
dos grupos radiales y convencionales, donde las primeras se han visto afectada en su
participacién debido al elevado costo, luego del estudio realizado por Goodyear Ecuador en
el afio 2.010 se estima que una llanta convencional puede costar un 40% o 50%“menos que
una llanta radial, por lo que las preferencias del mercado estdn orientadas a este tipo de
producto econdémico. Podemos encontrar llantas radiales procedentes de paises como:
China, Corea cuyos precios son accesibles pero presentan una menor calidad al
compararlas con las elaboradas en paises cuya tecnologia para la creacion de este tipo de
producto es bastante elevada (Japon, Estados Unidos, Alemania entre otros). Esta
informacidn proviene de la entrevista realizada al Ingeniero Juan Pablo Vintimilla, Gerente

de Maxxis en la ciudad Cuenca.

*http://www.auch.cl/curiosidades/149-la-historia-de-los-neumaticos-y-la-importancia-en-los-automoviles.html
* Estudio realizado por Goodyear Ecuador, Analisis del mercado de neuméticos, afio 2010, Quito - Ecuador

-5-



Cabe mencionar que en la ciudad de Cuenca la importacién de llantas radiales ha
tenido un elevado crecimiento en los dltimos afios debido a que esta cobrando auge el
importar llantas de paises asiaticos.

Mediante datos estadisticos de las ventas realizados del afio 2.012 en la ciudad de
Cuenca proporcionados por la empresa Newtire® las llantas radiales mas representativas
son: Maxxis, Goodyear, Yokohama, Bridgestone, Michelin, Continental, Doblecoin entre

otras.

El usuario del producto sustenta la imagen de cada marca principal en la
experiencia de su uso, tecnologia, procedencia y principalmente su durabilidad. Sin

embargo, al analizar las principales razones, el precio es la razén més importante.®

Sabiendo que el precio es la razon mas influyente para la mayoria de la gente al
momento de comprar llantas, también podemos notar que ciertas personas son mas

exigentes por lo que seleccionan lo que va a comprar.

Esto afecta positivamente al mercado de llantas radiales ya que las personas
comienzan a buscar llantas que mejoren el desempefio de su vehiculo y a la vez les
ocasionen menos problemas y les rindan mas tiempo. Es evidente que un motivo que esta
impulsando a las personas a realizar sus compras son las garantias que los productos

ofrecen, cosa que es muy dificil de encontrar en las llantas convencionales.

Por otro lado un punto que favorece al mercado de neumaticos es la pasion que
las personas tienen por los automdviles, tanto en el aspecto ldico como deportivo, y esto
conlleva a que el precio de venta de la llanta no es ningin impedimento para que las

personas realicen la compra.

*Estudio realizado por Empresa Newtire, Nivel de ventas de neuméticos en Cuenca, afio 2012, Cuenca —
Ecuador.
® Estudio personal de observacion en la elaboracion de este trabajo.



Capitulo 2
2. Marco tedrico
2.1 Concepto de posicionamiento

“El posicionamiento de un producto se refiere a la decisiones y actividades
orientadas a crear y mantener en la mente del cliente un determinado concepto sobre el

producto de la empresa con relacion a las marcas competidoras™.z

Segun Philip Kotler, el posicionamiento consiste en disefiar la oferta de la empresa
de modo que ocupe un lugar claro y apreciado en la mente de los consumidores.

Existen diversas definiciones de posicionamientos, pero su enfoque principal se
puede denotar como la colocacion de los atributos del producto en la mente de los

consumidores.

En el posicionamiento las organizaciones deberan definir las caracteristicas

diferenciadoras a destacar en la mente de los consumidores.
2.2 Tipos de posicionamientos
Podemos mencionar seis tipos de posicionamiento:

2.2.1 Posicionamiento por atributo: en este caso una empresa Se posiciona segun un

atributo como el tamafio o el tiempo que lleva en existir.

2.2.2 Posicionamiento por beneficios: en este tipo de posicionamiento el producto se
posiciona como el lider en lo que respecta a ciertos beneficios que las demas empresas que

compiten con ellas no ofrecen.

2.2.3 Posicionamiento por uso o aplicacion: el producto se posiciona como el mejor en

determinado uso o aplicacion.

2.2.4 Posicionamiento por competidor: en este caso se afirma que el producto es el mejor

en algun sentido o varios en relacion al competidor.

"Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Marketing: version para Latinoamérica. México: PEARSON
EDUCACION, 2007



2.2.5 Posicionamiento por categoria de producto: el producto se posiciona como el lider

en ciertas categorias de producto.

2.2.6 Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que ofrece

el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.
2.3 Planeacion estratégica

“Es un proceso que consiste en determinar cursos alternativos de accion los cuales
sirven de base a las organizaciones para el logro de los objetivos a corto, mediano y largo
plazo con el desarrollo y analisis de la mision y la vision, de las metas y tacticas generales,

y de asignacion de recursos™®.

Cuando se desarrollan planes estratégicos, los administradores deben tomar en
cuenta un enfoque que abarque a toda la organizacion. Su proposito general es enfrentar
eficazmente las oportunidades y amenazas del entorno a partir de las fortalezas y

debilidades de la organizacion.

La planeacién estratégica de marketing es un proceso de 5 pasos que consiste en
realizar un analisis de situacion, trazar los objetivo de marketing, determinar el
posicionamiento y ventaja diferencial, seleccionar el mercado meta y medir la demanda de

mercado, disefiar una mezcla de marketing estratégico.

e EIl primer aspecto de la planeacion estratégica es realizar un analisis de la situacion
para determinar qué resultado han dado las estrategias pasadas y que podemos
esperar en el futuro, esto le facilita a los ejecutivos revisar los planes anteriores y
disefiar planes nuevo si es necesario para el logro de los objetivos. En el anélisis de
la situacion se toman en cuenta los factores externos y los recursos internos no
relacionados con el marketing que rodea el programa, este aspecto del andlisis de
situacion es muy importante porque constituye el fundamento de las decisiones de
planeacion.

e El segundo aspecto es la fijacion de los objetivos de marketing:

®Kotler, Philip, Keller, Kevin. Direccién de Marketing. México: PEARSON EDUCACION, 2006.



Estos deben guardar una estrecha relacion con las metas y estrategia globales de la

compaiiia.

El tercer aspecto es el posicionamiento y las ventajas a diferenciar: estas son dos
decisiones complementarias, ya que una empresa necesita crear una imagen para su
producto en la mente de los consumidores, esto lo podemos lograr a través del
posicionamiento, ya que el posicionamiento designa la imagen de un producto con
relacién a otro que compite directamente con él. Una vez que el producto este
posicionado es necesario buscar una ventaja diferencial, es decir caracteristicas que
el publico considera son convenientes, distintas de la competencia.

El cuarto paso de la planeacién estratégica es seleccionar el mercado meta y la
medicién de la demanda, el mercado se compone por personas con necesidades que
satisfacen las mismas con su dinero. Los mercados se seleccionan tomando en
cuenta las oportunidades, estas oportunidades las podemos analizar realizando un
prondstico de venta para determinar el atractivo del mercado y asi saber si vale la

pena cultivar este mercado o buscar otro.

2.4 La estrategia’

“Es la logica de mercadotecnia con el que la unidad de negocios espera alcanzar

sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en estrategias especificas para mercados meta,

posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y los niveles de gastos en mercadotecnia™.

2.4.1 Tipos de estrategia

Las estrategias la podemos clasificar en tres tipos:

2.4.1.1 Estrategias corporativas: que son planes de amplios rasgos que se disefian para

seleccionar los diferentes negocios en los que debera participar una compaiiia.

Estas estrategias deberan designarse del analisis de tres elementos como son las

oportunidades, debilidades y amenaza de las organizaciones.

%Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Marketing: version para Latinoamérica. México: PEARSON
EDUCACION, 2007.



Una estrategia corporativa debera ser consistente con los objetivos de la compafiia

y ser alcanzable con los recursos disponibles y la competencia existente.

2.4.1.2 Estrategias de negocios 0 empresarial: esta se refiere al plan de actuacion directa
para un solo negocio, esto se preocupa por los movimientos y enfoque que crea la direccion
para obtener rendimientos con exitos en una linea de negocios, el principal objetivo de la

estrategia de negocios es lograr la creacion de una posicion mas fuerte a largo plazo.

Lo que diferencia una estrategia poderosa de una estrategia débil es la capacidad
que tenga el estratega de forjar una serie de movimientos y enfoques capaces de producir

una ventaja competitiva duradera.

2.4.1.3 Estrategias de marketing: esta tiene como principal funcion asignar y coordinar en
forma efectiva los recursos y actividades de marketing para lograr los objetivos de la
empresa en un determinado mercado. La principal labor de los gerentes de marketing es
vigilar las necesidades y deseos de los clientes y las oportunidades que surgen y sobre todo

las amenaza que pueden representar la competencia y las tendencias del ambiente.

Sin las estrategias de marketing el objetivo de toda pequefia o mediana
empresa se veria insatisfecha; se refiere a la maximizacion de beneficios. Las estrategias
también pueden definirse como planeamiento; pero en este caso en particular, el marketing
involucra aspectos tales como publicidad, anuncios, propagandas, etc. De todas maneras las
formas de promocionar nuestro producto tendra un alto impacto en diversos sectores de

nuestra compafiia (produccion, recursos humanos, departamento de ventas, etc.).
2.5Marketing estratégico

RAFAEL, Muiiiz Gonzales (2006 pag.102), indica “El marketing estratégico busca
conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de
mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de
esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de

actuacion que consiga los objetivos buscados”.

En este momento las compafias se mueven dentro de un mercado altamente

competitivo que requiere, por tanto, un analisis continuo de las diferentes variables del

-10 -



FODA, no solo de la propia empresa sino también de la competencia ya que se deben
formular las correspondientes estrategias de marketing que permitan adaptarse al entorno

en el que se interactla para de esta forma adquirir un ventaja frente a la competencia.

De esta manera se puede observar que el marketing estratégico es indispensable

para que la empresa pueda sobrevivir y poder posicionarse en el lugar al cual desea llegar.

Segun, JEAN.J, Lambert, (2002 pagina.569) indicia: “El plan estratégico de
marketing tiene esencialmente por objetivo expresar de una forma clara y sistematica las
opciones elegidas por la empresa para asegurar su desarrollo a medio y largo plazo.

. , , . .. sz 1
Tales opciones deberan después traducirse en decisiones y en programas de accion.”™°

2.5.1 Fases del marketing estratégico:
A continuacion se hara un breve resumen de las fases del marketing estratégico.

e Ladireccion marca las pautas de actuacion. Antes de producir un articulo u ofrecer
algun servicio, la direccion debe analizar las oportunidades que ofrece el mercado;
es decir, cuales son los consumidores a los que se quiere atender (mercado meta),
qué capacidad de compra tendrian a la hora de adquirir el producto o servicio, y si
éste responde a sus necesidades. Ademas, también tienen que detectar cuales
son sus posibles competidores, qué productos estan ofreciendo y cual es su
politica de mercadeo, cuales son los productos sustitutos y complementarios
ofrecidos en el mercado, las noticias y probabilidades respecto al ingreso de
nuevos competidores y los posibles proveedores. También deben realizar un analisis
interno de la empresa para determinar si realmente cuenta con los recursos
necesarios (si dispone de personal suficiente y calificado, si posee el capital
requerido, etc.). Por ultimo se debe analizar qué politica de distribucion es la méas
adecuada para que el producto o servicio llegue al consumidor. Con todos los datos,
la empresa realiza un diagnostico. Si éste es positivo, se fijan los objetivos y se
marcan las directrices para alcanzarlos, determina a qué clientes se quiere dirigir y

qué clase de producto quiere.

http://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-de-estrategias-de-marketing/ Febrero, 18/2010
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e Marketing mix es el caso ideal, el marketing se vuelve una filosofia de negocios de
forma que en la organizacion todas las areas son conscientes de que deben
responder a las auténticas necesidades de los clientes y consumidores. Es toda la
empresa o entidad la que debe actuar de acuerdo con este principio, desde la
telefonista o recepcionista, hasta los contables, secretarias y demas empleados. Es
asi como los clientes recibiran el trato que esperan, por lo cual confiaran en esa
organizacion también en cuanto a sus productos o servicios.

e Laejecucion del programa de marketing se asigna al departamento correspondiente
la ejecucion de las acciones planeadas y se fijan los medios para llevarlas a cabo, asi
como los procedimientos y las técnicas que se utilizaran. Igualmente deben crearse
mecanismos que permitan evaluar los resultados del plan establecido y determinar
cuén efectivo ha sido.

e EI control supone establecer aquellos mecanismos de retroalimentacion y
evaluacion con los que comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos y
establecer las correcciones que correspondan. Algunos de los controles que se deben
tener en cuenta para esta evaluacion son el anual, de rentabilidad, eficiencia y

estratégico.
2.6Las cuatro “P” del marketing

Para, Rafael, Mufiiz Gonzales, Marketing en el siglo XXI. 32 Edicion(2006 pag.77),
indica “Los especialistas en marketing utilizamos una serie de herramientas para
alcanzar las metas que nos hayamos fijado a través de su combinacién o mezcla
(mix)”. Por ello, podemos definirlo como el uso selectivo de las diferentes variables de
marketing para alcanzar los objetivos empresariales. Fue McCarthy quien a mediados
del siglo XX, lo denomind la teoria de las «cuatro pes», ya que utiliza cuatro variables,

cuyas iniciales en inglés empiezan por «p»: (Producto, Precio, Promocion y Plaza).

Para Philip Kotler el cambio méas importante que ha tenido el marketing en los
ultimos afos? se iniciaba con el establecimiento de las 4 P (producto, precio, plaza y
promocion). Luego, los mercaddlogos se dieron cuenta que para establecer las 4 P

necesitaban comprender mejor a los clientes y se pasaron hacia las 4 C (por sus siglas en
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inglés): valor del cliente, costos del cliente, conveniencia del cliente y comunicacion con el

cliente!?.

Con el tiempo comprendieron que el punto de inicio correcto, después de realizar
la investigacion del cliente, incluye la segmentacion, la meta y el posicionamiento, aln
antes de establecer las estratégicas 4 P. Ahora, se entiende que una empresa se enfrenta a
cuatro opciones de meta: el mercado masa, un segmento del mercado, un nicho de mercado

o un cliente individual.
Estamos hablando de un cambio de perspectivas:
Perspectivas del producto las 4 P:

° Producto
° Plaza
. Precio

. Promocién
Ahora se analizara cada una de ellas:*?

2.6.1 El precio: puede bajarlo para tener una mejor posicion que su competidor, pero eso
ya lo hemos probado y no ha dado buenos resultados ¢0 si? La competencia por precio es la
mas desgastante de forma de competir. Se da en mercados de competencia perfecta, en los
cuales hay muchos competidores y poca o nula diferenciacion entre los productos. Entre las
caracteristicas de este tipo de mercado se encuentran: muchos competidores; productos
iguales; utilidades cercanas a cero e imposibilidad de los participantes de variar las
condiciones de precio y cantidad vendida. Lo anterior es teoria econémica basica. ¢Cual es
la solucion para nuestro mercado? La solucion esta en cambiar de mercado, buscar uno

ddnde haya algun tipo de diferenciacién, con lo que podremos tener una mejor utilidad.

2.6.2. El producto: es un conjunto de atributos que forman un ente susceptible de ser

identificado. Existen productos tangibles e intangibles. Productos tangibles son todos

K otler, Philip, Keller, Kevin. Direccién de Marketing. México: PEARSON EDUCACION, 2006.
Yhttp://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-de-estrategias-de-marketing/ Febrero, 18/2010
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aquellos que podemos tocar: una computadora, una impresora, un automovil, un libro; los
intangibles son aquellos que no podemos tocar: un curso, una reparacion de un equipo,
limpieza de la oficina. A estos Gltimos se Ilaman servicios. Entre productos puramente
tangibles, y puramente intangibles hay una gran gama de intermedios, es decir que tiene
una parte tangible y una intangible, como las soluciones en redes y restaurantes. Las
ultimas tendencias de mercadotecnia puntualizan que hay que definir el producto con base
en las necesidades que satisface, mas que en sus caracteristicas. Por ejemplo, nadie necesita
una computadora en si, lo que requerimos es pagar la nGmina, para esto necesitamos hacer
miles de célculos y rapido, ahi es donde usamos una de las caracteristicas de la

computadora: la velocidad de procesamiento de datos.

Una de las formas en la que puede ganar en producto, es teniendo productos de
calidad, que solucionen una gama de necesidades mas que una sola. Puede tener el producto
de manera integral: no es lo mismo vender computadoras y programas para dentistas que
vender soluciones para dentistas. En el primer caso, estd vendiendo dos productos
diferentes. En el segundo caso est4 vendiendo un s6lo producto. Probablemente este Gltimo
esté compuesto por los dos primeros, pero tiene algo mas: la experiencia que le ha dado el
vender, conocer e instalar sistemas de este tipo. Para un distribuidor de computadoras, en la
solucion que ofrece, el precio de venta serd definitivamente mayor que la suma de la
computadora y el programa, ahi podra cargar realmente los servicios que usted otorga. En
este caso que analizamos, su producto es la solucion que le da al dentista. No vende
computadoras con programas, eso lo venden todos! Usted vende soluciones para dentistas.

2.6.3 Plaza: (distribucion) se refiere a la forma en la cual mi producto llegard de mi
empresa a las manos del consumidor. Estas formas se les conocen como canales de
distribucion. Existen muchos tipos de canales de distribucion: directo, distribuidores de

valor agregado, mayorista-distribuidor y tiendas de retail entre otros.

2.6.4 Promocion: es todo aquello que la empresa tenga que hacer para que el consumidor
quiera consumir el producto y el cliente quiera comprarlo. Este punto considera: la
informacidn, la persuasion, recordacion y el convencimiento de las cualidades de nuestro
producto. Publicidad es la parte mas conocida de la promocion, sin embargo la promocion

también incluye las ventas, ofertas, relaciones publicas, publicity (las publicaciones de
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empresas que hablan acerca de ellas, pero a la empresa no le cuesta, no confundir con los
publirreportajes, que son pagados por las empresas entrevistadas). La mejor promocién es
por recomendacion. Un cliente satisfecho lo recomendard con tres mas, pero un cliente

insatisfecho se lo contara al menos a nueve conocidos.

Finalmente podemos tener un cimulo de herramientas para hacer mercadotecnia
de nuestros productos, el limite es su imaginacion y creatividad. Recuerde que el objetivo
de la mercadotecnia es satisfacer las necesidades de algin segmento de mercado (conjunto
de clientes).

Sobre la combinacién y clasificacion de estas cuatro variables en la decision
comercial hacen girar algunos autores toda estrategia del marketing dentro de la empresa.
Segun mi criterio existen otras variables que también marcan la actividad del marketing

dentro de una empresa.

Pensemos un momento hasta qué punto puede variar la fijacion del precio
de un producto, si se tienen en consideracion los estudios y analisis de la competencia, el
tipo de mercado existente e incluso el mismo entorno socioeconémico; por tanto, se puede
afirmar que el éxito de una empresa vendra dado por el perfecto conocimiento y analisis de
los diferentes elementos del marketing que inciden en su actividad, y que a través de la

puesta en marcha del plan de marketing alcanzaran los objetivos marcados.
2.7El mercado™

Es otra palabra, muy utilizada como Marketing, que puede tener diferentes
interpretaciones y significados, que se puede entender de manera general como el lugar en
donde los compradores y vendedores realizan sus demandas y ofertas para llegar a un
acuerdo en las transacciones realizadas mediante la oferta y demanda de bienes y servicios
a un precio determinado. El mercado comprende todas las personas, hogares, empresas e
instituciones que tiene necesidades para ser satisfechas con los productos de los ofertantes.
Son mercados reales los que consumen estos productos y mercados potenciales los que no

consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Bhitp://www. luismiguelmanene.com/2012/04/04/el-mercado-concepto-tipos-estrategias-atractivo-y-
segmentacion/
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Se pueden identificar y definir los mercados en funcion de los segmentos que los
conforman esto es, los grupos especificos compuestos por entes con caracteristicas
homogéneas.

2.7.1 Estudio de mercado: En una época de globalizacion y de alta competitividad tanto
de productos como servicios, es importante estar atentos a las exigencias y expectativas que
tienen los consumidores, para que podamos asegurar el éxito de cada una de nuestras
empresas tenemos que hacer uso de técnicas y herramientas que tengan un estudio de
mercado sobre la competencia, que canales de distribucidén son necesarios, los puntos de
venta de los productos, la publicidad que se debe utilizar y el precio por el cual el

consumidor va a cancelar por este producto.

Este estudio de mercado lo que aporta a la empresa es la informacion adecuada

ante los problemas en un proceso de toma de decisiones.

Este estudio como sabemos incluye a los consumidores, clientes y publico con la
persona que analizard el mercado a través de la informacion entregada por parte de los
antes mencionados, esta informacion se utilizara para identificar y definir las oportunidades
y problemas que se presentan en este mercado; mediante esto se podra analizar, generar y

evaluar las medidas que se aplicaran para mejorar el proceso de comercializacion.

Con el estudio de mercado se pueden aplicar varios objetivos dentro de la practica

cotidiana como son cuatro puntos especificos.

2.7.1.1 EI consumidor: mediante un estudio podemos saber que le motiva a consumir un
producto, los habitos de compra y especialmente qué opinion tiene acerca de cada producto,
si le parece correcto o no el precio fijado y en especial su preferencia por uno u otro

producto a la hora de comprar.

El consumidor engloba en un mismo conjunto de alternativas de compra, esto es,

en todos aquellos productos considerados adecuados para satisfacer la misma necesidad.

Por otra parte el consumidor busca beneficios que el producto proporciona antes

que el producto en si mismo. Las alternativas de compra para satisfacer una necesidad o
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funcién se definen por los consumidores a partir de sus experiencias de uso, con lo que son

las caracteristicas de uso las que reflejan los beneficios buscados por los consumidores

2.7.1.2 El producto: con este estudio podremos saber los usos de cada producto, su
aceptacion y comparacion frente a la competencia por medio de un test, y la forma,

presentacion y tamafio que el consumidor desearia del producto.

En el mercado también se deben obtener estudios sobre la distribucion del
producto en el tema referente a cobertura, canales de distribucion y los puntos de venta en

los que se comercializara el producto, etc.

2.7.1.3 La publicidad: en primer lugar se debera tener los pre test de anuncio y campafias
publicitarias para luego de esto ejecutar la realizacion de una camparfia sobre las actitudes
de consumo de la marca, para que luego de esta ejecucién se tenga un estudio de la eficacia

que se obtuvo de esta publicidad.

2.7.1.4 Fuentes de informacion: para obtener los datos que nos puedan ayudar a conocer e
interpretar un determinado mercado tenemos que acudir a las siguientes fuentes de

informacion:

e Estadisticas publicas

e Estadisticas suministradas por agencias especializadas
e Estudios monograficos

e Publicaciones y revistas profesionales

e Datos historicos en posesion de la empresa.

e Encuestas estadisticas por sondeo.

e Encuestas psicoldgicas

e Datos suministrados por proveedores y consumidores
e Test de productos

e Estudios de habitos

e Observaciones directas
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2.7.2 Tipos de mercado: Debido a que los mercados estan construidos por personas,
hogares, empresas o instituciones que demandan productos, las acciones de marketing de
una empresa deben estar dirigidas a cubrir sus requerimientos para la satisfaccion de sus

necesidades.
2.7.2.1 Segun su extension

2.7.2.1.1 Mercado total: es el que estd conformado por la totalidad del universo con

necesidades que pueden ser satisfechas por la oferta de una empresa.

2.7.2.1.2 Mercado potencial: son todos los entes del mercado total que ademas de desear

un servicio o un bien estan en condiciones de adquirirlas.

2.7.2.1.3 Mercado objetivo: estd conformado por los segmentos del mercado potencial que
han sido seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion de marketing,
es el mercado que la empresa desea y decide captar.

2.7.2.1.4 Mercado real: Representa el mercado en el cual se ha logrado llegar a los
consumidores de los segmentos del mercado objetivo que se han captado

2.7.2.2. Segun el tamafio

2.7.2.2.1 Mercado mayorista: Son los mercados a los que acuden generalmente
intermediarios y distribuidores para comprar en cantidad los productos que después van

hacer revendidos a otros comerciantes, a precios mayores.

2.7.2.2.2 Mercado minorista: Son los mercados en donde se venden en pequefias

cantidades directamente a los consumidores, como pueden ser los supermercados.

2.7.2.2.3 Mercado de bienes de consumo: Son los mercados que se acercan los
individuos o familias para adquirir productos que son utilizados para su uso personal, para
mantenimiento y adorno del hogar. Por lo tanto, este tipo de mercado puede abarcar

innumerables productos.

La frecuencia de compra en este mercado depende de varios factores como el tipo

de producto que es adquirido por los consumidores, los productos duraderos no se
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consumen con un solo uso, por lo cual se compran con menor frecuencia que los no

duraderos.

Algunos son de compra diaria y rutinaria, como el periddico, mientras que en otros

hay un mayor plazo entre dos adquisiciones sucesivas.

En algunos productos influyen mucho los avances tecnoldgicos como son los

electrodomeésticos.

La decision de compra depende también del tipo de producto. En los de uso
personal, la decision es también personal, en cambio cuando el producto afecta a la vida
familiar, la decision de compra puede variar mucho. Se particulariza por las caracteristicas

diferenciadoras siguientes:

e Compra por sentimiento

e Ventas a través del canal mayorista-detallista

e Para el fabricante, cada eslabén de la cadena: mayorista, detallista, comprador,
consumidor, es un cliente al que hay que convencer.

e Compra individual, normalmente decide una sola persona.
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Capitulo 3
3. Detalle metodoldgico
3.1 Estudio de mercado

Para poder establecer estrategias para el posicionamiento en el mercado de
neumaticos hay que en primer lugar determinar la necesidad, gustos y preferencias del
consumidor, también hay que saber los proveedores méas importantes de este producto para
saber qué lugares o sectores son los mas Optimos para la ejecucion de estas estrategias.

3.2 Mercado objetivo

La ciudad de Cuenca ubicada en el sur del Ecuador con una poblacién de 505.585
habitantes dato obtenido del Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC**en la que se

aplicara este estudio.
3.3 Poblacién y muestra

En la elaboracion del siguiente estudio se delimitard tomando en cuenta que
existieron en el afio 2011 una cantidad de 90.000" vehiculos matriculados en la ciudad de
Cuenca, con un incremento anual del 8% el mismo que se corrobora en el articulo
publicado por el diario El Tiempo y la entrevista con el Gerente de Ventas de Importadora
Mirasol SA, por lo cual a la presente fecha en la ciudad Cuenca existen 100.800

vehiculos.*®

Para determinar la poblacion a investigarse se consider6 los segmentos que tienen
relacién con la venta de llantas como son los lugares de venta de neumaticos, tecnicentros

y distribuidores de neumaticos en los cuales los propietarios y empleados aportaron con

Yhttp://www.inec.gob.ec/cpv/
BArticulo del Diario El Tiempo “Contaminacién vehicular persiste pese a revision” con fecha 25 de julio del

2011.

®Entrevista con el Ing. Juan Miguel Vega, Gerente Nacional de Ventas de Importadora Mirasol S.A
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informacidn para determinar la oferta y demanda y mediante la entrevista que se mantuvo

con el Ing. Juan Pablo Vintimilla gerente de Maxxis en la ciudad de Cuenca.
De esta forma los métodos que se aplicaron para este estudio fueron los siguientes:

Encuesta: Se elaboré una encuesta la misma que se realizé en diferentes sectores de la
ciudad a personas de diferentes targets, debido a que las personas deben adquirir
neumaticos al momento que su vehiculo lo necesite tanto por el cuidado de su vehiculo y
sobre todo por la seguridad de la persona y su familia, ya que utilizar un vehiculo con
neumaticos en mal estado puede causar varios problemas o accidentes. Por otra parte estas
encuestas fueron indispensables para poder determinar que estrategias se deberian aplicar

para el posicionamiento en el mercado de neumaticos.

Entrevista: La informacién que me proporcioné el Gerente de Maxxis, el personal de la
empresa Newtire fue muy importante debido a que se pudo saber con mayor precision
informacidn detallada de aspectos importantes como historia de neumaticos, las politicas

gue se manejan en este mercado, entre otras.

Observacion directa: Me trasladé a diferentes sitios de la cuidad en donde se
comercializan neumaticos para observar fisicamente los aspectos de interés para este
estudio. Se constatd que existe un gran numero de personas que visitan los diferentes
locales y puntos de distribucion para adquirir neumaticos, estas personas a su vez buscan el

neumatico que cubra todas sus expectativas.

Documental: Luego de haber revisado textos, documentos y revisado el internet en
relacion a la aplicacién de técnicas de posicionamiento en el mercado y temas referente al

mercado de neumaticos se obtuvo toda la informacidn antes planteada.

Luego de analizar los gustos, preferencias del consumidor al momento de comprar
neumaticos para sus vehiculos con un total de 384 encuestas realizadas en los diferentes
sectores de la ciudad, teniendo un 95% de confianza de esta informacion versus un 5% de
error, y después de haber analizado los resultados obtenidos se podrd indicar que
estrategias pueden utilizar las empresas al momento de querer posicionar una marca en este

mercado.
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La siguiente encuesta fue aplicada de acuerdo al parque automotor de la ciudad de

Cuenca encuestando a las personas que manejaban los vehiculos en diferentes sectores de la
urbe.

Formula®’

B (Z)2 XN XPXQ
"TEEXIN—1))+(2)2xP X0

La explicacion de la férmula para el célculo de la muestra es la siguiente:

n= Tamafo de la Muestra

Z= Nivel de Confianza (1,96)
P= Probabilidad positiva

Q= Probabilidad negativa

N= Poblacion

E= Error (0,05)

(1,96)% x 100.800 x 0,5 x 0,5
n=
((0,05)2 x (100.800 — 1)) + (1,96)2 X 0,5 x 0,5

n = 383

7 Formula Proporcionada por el Ing. Pablo Rosales Heredia. Profesor Fundamentos de Mercadotecnia.
Facultad de Ciencias de la Administracion. UDA
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Disefio de la encuesta
Pregunta 1. Usted posee vehiculo?

. Sl
° NO

Pregunta 2. Cuantos vehiculos posee?
1
2
. 3
4
5
Pregunta 3. Su nivel de ingresos mensuales esta entre?

. Menos de 500 usd

e 501 usda 1000 usd
. 1001 usd a 1500 usd
. 1501usd a 2000usd
. 2001usd a 2500usd
e  Mas de 2501 usd

Pregunta 4. Su vehiculo para que tipo de uso es?

° Privado

o Publico
Pregunta 5. Que marca de neumatico piensa al momento de comprar?

o Nankang

o Goodyear

o Nitto

o Bridgestone

. Hankook
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Pregunta 6. Usted cada que tiempo adquiere los neumaticos para su vehiculo?

Cheng Shin
Toyo Tires
Maxxis
Firestone
General
Micheline
Kelly

BF Goodrich
Pirrelli
Dunlop
Wangli
Federal
Marshall
Yokohama
Otros

Que marca

Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada 12 meses
Cada 18 meses
Cada 24 meses

Mas de 24 meses

Pregunta 7. Cuales son los criterios en los que se basa Usted al momento de elegir

un neumatico?

Numere tres criterios eligiendo uno como el mas importante y tres como el menos

importante
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. Duracién

o Labrado y Disefio

o Tamario
o Estética
o Precio
. Marca

e  Asesoria del Vendedor
o Servicios Adicionales
o Referencias Amistades
o Experiencia Propia

o Publicidad

Pregunta 8. Qué recomienda Usted para incentivar la presencia en el mercado de

una marca de neumaticos?

Numere tres criterios eligiendo uno como el mas importante y tres como el menos

importante

o Mayor Publicidad

o Distribucion mas efectiva

o Servicios Anexos de Alineado y Balanceado
o Mejor Precio

o Mejores Ofertas

o Mayor Promocion

o Politicas de Pagos mas Flexibles

. Politicas de Descuento mas flexibles

Pregunta 9. En qué tipo de publicidad usted ha visto la marca que va a comprar sus

neumaticos?

° Internet
. Television

) Prensa
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° Radio
o Vallas
o Hojas Volantes

o Paginas amarillas

Pregunta 10. Qué tipo de promocion piensa que a usted le atraeria mas por la

compra de sus neumaticos?

. Descuento en la compra

o Unidad gratis (compre 3y lleve 4)

e  Enllantaje, Alineacion, Balanceo gratis

o Tarjeta de consumidor

o Tarjeta de Descuento en la proxima compra

o Regalo sorpresa

Pregunta 11. Que medios de pago utiliza para cancelar la compra de sus

neumaticos?

o Efectivo
e  Tarjeta de Crédito
o Cheques

o Otros
Pregunta 12. Que destino da a sus neumaticos usados?

° Los vende
° Los recicla

o Los desecha
Pregunta 13. Compra Usted neumaticos Usados?

. Sl
° NO
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Pregunta 14. Donde Compra sus neumaticos? (Locales comerciales mas

importantes)

o Tedasa

e  Autollanta

o Nitrollanta

e  Oscar accesorios
o Chicago

o Otro

Pregunta 15. Donde compra sus neumaticos?

. Cerca de la casa

Cerca de la oficina

Centro historico

Parque Industrial

Sector Feria Libre

Sector Remigio Crespo

Sector Totoracocha

Sector Terminal Terrestre

Pregunta 16. Quien influye en la compra?

o Amigos

Padres

Esposo

Asesores

Familia
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3.4 Resultados de la encuesta

Después de realizar la respectiva encuesta en la ciudad de Cuenca en diferentes
sectores y luego de haber sido tabuladas estas encuestas se han obtenido los siguientes

resultados como se reflejan en los siguientes cuadros.
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Pregunta: Cuantos vehiculos posee?

° 1
° 2
. 3
. 4
. 5
Tabla 1
Numero de vehiculos que posee
Cantidad Porcentaje
1 vehiculo 61,5
2 vehiculos 32,7
3 vehiculos 55
4 vehiculos 0,3
Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez
Grafico 1
Numero de vehiculos que posee
/L 61,5
60
50
(]
w 40 32,7
§ 30
€ 20
10 5,5
0,3
0 [
1 vehiculo 2 vehiculos 3 vehiculos 4 vehiculos

En este cuadro se puede observar que la mayoria de
personas tienen entre uno a dos vehiculos, que significa que
el grupo potencial de clientes que pueden comprar el
producto deberan adquirir dos juegos de neumaticos para
sus vehiculos de esta manera la empresa tiene una gran
oportunidad para poder tener un posicionamiento en este

mercado y también una buena utilidad por esta venta.
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Pregunta: Su nivel de ingresos mensuales esta entre?

Menos de 500 usd

e 501 usda 1000 usd
o 1001 usd a 1500 usd
. 1501usd a 2000usd
e  2001usd a 2500usd
e  Masde 2501 usd

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

17,4
14,8
13,1
I I 8'5
0 l

<USD500 USD501a USD 1001 a USD 1501 a USD 2001 a > USD 2500
1000 1500 UsD 2000 2500

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Méarquez
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En este cuadro se puede observar que los ingresos mensuales de las personas
oscilan entre 0 a 1500 usd entre los 3 porcentajes mayores, con esto se puede analizar que
tipo de estrategia se podria aplicar ya que las personas en su gran mayoria deberian adquirir
los neumaticos a crédito, o que la empresa esté en el mercado de neumaticos con precios

bajos a comparacion de la competencia.
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Pregunta: Su vehiculo para que tipo de uso es?

) Privado
. Pablico
Tabla 3
Uso de Vehiculo
Tipo de uso Porcentaje

Privado 81,1
Publico 14,3
Ambos 4,6

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 3
Uso del vehiculo
90 81,1
80
70
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©
t 50
Q
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s 40
(-9
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: . .
0 |
Privado Publico Ambos

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Se puede analizar que la mayoria de las personas usan sus vehiculos de forma
privada y en un porcentaje menor de forma publica, lo que significa que el uso de los

vehiculos de uso privado es mayor a los de uso publico.
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Pregunta: Qué marca de neumatico piensa al momento de comprar?

Nankang
Goodyear
Nitto
Bridgestone
Hankook
Cheng Shin
Toyo Tires
Maxxis
Firestone
General
Micheline
Kelly

BF Goodrich
Pirrelli
Dunlop
Wangli
Federal
Marshall
Yokohama
Otros

Que marca
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Tabla 4

Marca de neumatico preferida

Marca de neumatico preferida Porcentaje
Wangli 0,3
Falken 0,3

Nankang 1,3
Kelly 1,3
Ling Long 13
Nitto 1,6
Cheng Shin 3,2
Marshall 5,2
Hankook 55
Dunlop 55
Federal 5,5
Firestone 6,1
Micheline 6,8
BF Goodbrich 6,8
Pirelli 10
Yokohama 10,7
Bridgestone 13,6
Toyo Tire 13,9
Goodyear 18,1
General 24,3
Maxxis 26,9

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Méarquez

Maxxis
General
Goodyear
Toyo Tire
Bridgestone
Yokohama

Pirelli

Grafico 4
Marca de Neumatico Preferida
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Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez
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Se puede notar claramente que las marcas que serian competencia directa de la
marca a posicionarse serian Maxxis, General, Goodyear, Toyo tire, Bridgestone entre otras,
se deberia analizar que estrategias estas marcas estan aplicando para que sean las mas

reconocidas por las personas.
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Pregunta: Usted cada que tiempo adquiere los neumaticos para su vehiculo?

J Cada 3 meses
J Cada 6 meses
J Cada 12 meses
J Cada 18 meses
J Cada 24 meses

. Mas de 24 meses

Tabla5

Tiempo que adquiere el neumatico

Tiempo Porcentaje
Cada 3 meses 3,6
Cada 6 meses 6,5
Cada 12 meses 12
Cada 18 meses 19,4

Mas de 24 meses 25,2
Cada 24 meses 333

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 5
Cada qué tiempo adquiere neumaticos
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Se observa que las personas adquieren o cambian los neumaticos de sus vehiculos
cada 24 meses, este es un indicador que se debe tener en cuenta para las futuras ventas de
neumaticos y como también se puede ver es que un porcentaje menor cambian entre 3 a 12
meses que pudieran ser los vehiculos de uso publico que es un segmento importante al que

se debe enfocar.
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Pregunta: En qué tipo de publicidad usted ha visto la marca que va a

comprar sus neumaticos?

) Internet

. Television

° Prensa
° Radio
. Vallas

o Hojas Volantes

Paginas amarillas

Tabla 6
Medio de publicidad en el que ha observado la marca
Medio publicitario Porcentaje
Péginas amarillas 1,3
Internet 6,5
Television 17,2
Vallas publicitarias 22
Prensa 32,7
Hojas volantes 39,2
Radio 40,1

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 6
En qué medio de publicidad ha observado la marca
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Un punto importante cual es el medio de publicidad que tiene mas impacto hacia
las personas son la radio, hojas volantes, prensa escrita entre las principales, de esta forma
se analiza que en estos medios publicitarios se deberia publicitar la marca que se debe

posicionar.
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Pregunta: Que tipo de promocion piensa que a usted le atraeria mas por la

compra de sus neumaticos?

e Descuento en la compra

o Unidad gratis (compre 3y lleve 4)

e  Enllantaje, Alineacion, Balanceo gratis

o Tarjeta de consumidor

o Tarjeta de Descuento en la proxima compra

o Regalo sorpresa

Tabla 7

Tipo de promocién gue atrae al cliente

Promocion Porcentaje
Regalo sorpresa 1,6
Tarjeta de descuento 6,1
Tarjeta de consumidor 11,3
Unidad gratis 38,5
Descuento en la compra 43,7
Enllantaje y alineacion 55,7

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Enllantaje y
alineacion

Descuento en la
compra

Unidad gratis
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Luego de haber preguntado a las personas que indiquen en un orden del 1 a 3 entre
las opciones principales que le atraerian para realizar la compra se ha obtenido y que se
deben aplicar para tener un mejor posicionamiento en este mercado son la alineacién y

balanceo de los neumaticos y el descuento en la compra.
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Pregunta: Que medios de pago utiliza para cancelar la compra
neumaticos?

o Efectivo

e  Tarjeta de Crédito

o Cheques

. Otros

Tabla 8
Medio de pago que utiliza al comprar el neumatico
Medio de pago Porcentaje

Tarjeta de crédito 51,5
Cheques 32
Efectivo 25,6
Otros (letras de cambio, pagarés, etc.) 36

Fuente: Investigacién Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez
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Luego de haber preguntado a las personas que indiquen en un orden del 1 a 3 entre las
opciones de cual es el medio de pago més utilizado para la adquisicion de los neumaticos se
indica que es la tarjeta de crédito debido a que las personas financian su compra de acuerdo
a como esta su economia, en este punto se deberia realizar mas convenios con las diferentes
tarjetas de crédito para que el cliente tenga una mayor variedad de promociones y plazos

por comprar con su tarjeta preferida.
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Pregunta: Qué destino da a sus neumaticos usados?

. Los vende

. Los recicla

° Los desecha

Tabla 9

Destino de neumaéticos usados

Destino Porcentaje

Desecha 45,3
Recicla 30,1
Vende 24,9

Porcentaje

Desecha

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Recicla

Vende

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez
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El destino de los neumaticos usados indica que se los desecha, pero en un
porcentaje alto se los vende, por tal motivo se debe tener presente que si hay personas que

venden sus neumaticos existe un mercado en el cual se compra neumaticos usados.
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Pregunta: Compra Usted neumaticos Usados?

. Si
. NO
Tabla 10
Compra de neumaticos usados
Alternativa Porcentaje
No 70,2
Si 26,5
Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez
Grafico 10
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Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Como se observa existen personas que si compran neumaticos usados,
lo que implica que se deberia analizar las razones por la cuales se
adquieren neumaticos usados para de esta manera ver qué estrategia
se utiliza para que en vez de adquirir llantas usadas adquieran nuevas
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Pregunta: Donde Compra sus neumaticos? (Locales comerciales

mas importantes)

o Tedasa
e  Autollanta
o Nitrollanta
e  Oscar accesorios
o Chicago
o Otro

Tabla 11
Lugar de adquisicién de neumaticos
Lugar Porcentaje

Chicago 12,9
Nitrollanta 15,2

Oscar Accesorios 15,5
Tedasa 19,4
Autollanta 20,4

Tiendas no promocionadas 46

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 11
Lugar de adquisicion de neumaticos
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Las personas adquieren los neumaticos en tiendas no promocionadas ya sea por
diferentes factores que para un estrategia es importante ya que se debe saber a cabalidad

donde se venden y tiene una mayor comercializacion los neumaticos.
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Pregunta: Donde compra sus heumaticos?

o Cerca de la casa

o Cerca de la oficina

. Centro historico

o Parque Industrial

o Sector Feria Libre

o Sector Remigio Crespo
o Sector Totoracocha

. Sector Terminal Terrestre

Tabla 12
Ubicacion del punto de venta
Ubicacion Porcentaje

Cerca de la casa 49
Cerca de la oficina 58
Sector Remigio Crespo 13,3
Sector Totoracocha 15,9
Sector Feria Libre 18,8
Parque Industrial 24,9
Terminal Terrestre 26,2
Centro Historico 33,7

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 12
Ubicacion el punto de venta
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Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez
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La mayoria de las personas adquieren los neumaticos en comercios del centro de la
ciudad, terminal terrestre y parque industrial de esta manera la marca se deberia posicionar

de forma directa en estos sectores sin descuidar los demas sectores que constan en la tabla.
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Pregunta: Quien influye en la compra?

o Amigos
. Padres
. Esposo

) Asesores

. Familia

Tabla 13

Quien influye en la compra

Personas Porcentaje
Esposo 10
Padres 19,4
Familia 19,7

Asesores 29,5

Amigos 38,2

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Grafico 13
Quién influye en la compra
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Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez
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Se puede ver claramente que al momento de adquirir un neumatico influye la
experiencia que hayan tenido en la compra y uso de este producto los amigos, la familia y
los padres de esta forma para que la marca tenga un posicionamiento importante la empresa
debe saber que una buena referencia de las personas hacia los deméas hard que puedan

acercarse a comprar este producto por la vivencia que tuvieron las otras personas.
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Pregunta: Cuales son los criterios en los que se basa Usted al momento de

elegir un neumatico?

Numere tres criterios eligiendo uno como el mas importante y tres como el menos

importante

Duracion

Labrado y Disefio
Tamafo

Estética

Precio

Marca

Asesoria del VVendedor
Servicios Adicionales
Referencias Amistades
Experiencia Propia
Publicidad

-53-



Tabla 14

Criterios para elegir un neumatico

Criterios Méxima importancia Mediana importancia Minima importancia
Duracion 26,2 20,1 10,4
Precio 20,4 28,5 20,1
Marca 16,5 18,4 17,8
Experiencia propia 15,9 11,7 18,8
Labrado y disefio 10 8,4 12,9
Servicios adicionales 45 2,3 49
Referencias amistades 2,6 2,3 3,6
Estética 23 2,6 1,6
Asesorfa del vendedor 19 1,6 13
Tamafio 1 1 2,3
Publicidad 0,3 1 13

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Publicidad

Tamafio

Asesoria del vendedor

Estética

Referencias amistades

Servicios adicionales

Labrado y disefio

Experiencia propia

Marca

Precio

Duracién

m Minima importancia
M Mediana importancia
B Maxima importancia

28,5

30

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Fuente: Investigacion Personal
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El criterio mas importante para elegir un neumatico es su duracion, precio, marca
y experiencia propia, por tal motivo la marca a posicionar debe llenar todos esos criterios
para que pueda estar en la mente y gusto del consumidor.
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Pregunta: Qué recomienda usted para incentivar la presencia en el mercado

de una marca de neumaticos?

Numere tres criterios eligiendo uno como el mas importante y tres como el menos

importante

o Mayor Publicidad

o Distribucion mas efectiva

o Servicios Anexos de Alineado y Balanceado
o Mejor Precio

o Mejores Ofertas

o Mayor Promocion

o Politicas de Pagos més Flexibles

. Politicas de Descuento mas flexibles
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Tabla 15

Servicios para elegir un neumatico

Servicios - Méxima. . Mediana- . Minima.

importancia importancia importancia
Politicas de descuento 58 3,2 8,1
Mejores ofertas 7,1 19,7 11
Distribucion mas efectiva 74 39 74
Mayor publicidad 94 9,1 12,9
Mayor promocion 9,7 10 9,1
Servicios anexos (alineado y balanceado) 12,6 20,1 17
Politicas de pago 17,2 8,7 12,9
Mejor precio 30,7 22,3 19,7

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Mejor precio

30,7
Politicas de pago
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Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez




Los servicios adicionales que las personas buscan también al momento de adquirir
el neumatico y que se debe tener en cuenta para seguir aplicandolos o mejorandolos son

precio, politica de pago y servicios anexos.
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3.5Analisis de datos

Luego del andlisis, hallazgos y tabulacién de datos se obtuvo la siguiente

informacion:

Personas encuestadas: 383

Anadlisis de resultados sobre informacion obtenida de las personas que poseen

vehiculo.

Tablal6
Caracteristicas del cliente Porcentaje
Cuantos vehiculos posee
1 vehiculo 61,5
2 vehiculos 32,7
3 vehiculos 55
4 vehiculos 0,3
Ingresos mensuales
Menos de USD 500 23,6
USD 501 a USD 1000 22,6
USD 1001 a USD 1500 17,4
USD 1501 a USD 2000 14,8
USD 2001 a USD 2500 13,1
Maés de USD 2500 8,5
Su vehiculo para qué tipo de uso es?
Privado 81,1
Publico 14,3
Ambos 4,6

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por Andrés Calero Marquez.
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Se cuenta con un parque automotor grande en funcion a la poblacién de la ciudad,
que indica que el mercado de neumaticos esta en constante crecimiento debido a que los

usuarios necesitan cambiar las llantas que estan en mal estado.

Por otro se observa que los ingresos mensuales que tienen las personas van a influir
al momento de realizar la compra, debido a que las personas por su nivel de ingreso
deberan decidir su compra por un neumatico de un valor mas bajo o si quiere ese neumatico
que tiene un costo elevado en la mayoria de casos deberan realizar la compra a crédito, en
cambio las personas que tienen un nivel adquisitivo mas alto podran adquirir el neumatico

en efectivo.

La mayoria de personas encuestadas utilizan sus autos para uso privado y las deméas

personas para uso publico.
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Tablal7

Marcas y renovacion del producto Porcentaje
Qué marca de neumatico piensa al comprar?
Maxxis 26,9
General 24,3
Goodyear 18,1
Toyo Tire 13,9
Bridgestone 13,6
Yokohama 10,7
Pirelli 10,0
Micheline 6,8
BF Goodbrich 6,8
Firestone 6,1
Hankook 515
Dunlop 515
Federal 55
Marshall 5,2
Cheng Shin 32
Nitto 1,6
Nankang 13
Kelly 1,3
Ling Long 13
Wangli 0,3
Falken 0,3
Cada qué tiempo adquiere neumaticos?

Cada 24 meses 333
Mas de 24 meses 25,2
Cada 18 meses 19,4
Cada 12 meses 12,0
Cada 6 meses 6,5
Cada 3 meses 3,6

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por Andrés Calero Marquez.

Las siete marcas de neumaticos preferidas fueron Maxxis, General, Goodyear,

Toyo Tire, Bridgestone, Yokohama y Pirelli.

De esta forma deberiamos analizar que han hecho en el mercado estas marcas para
estar consideradas como importantes en las personas, las mismas que pueden ser por su
precio, duracion, labrado, asesoria, promociones, etc.
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El tiempo de renovacion de neumaticos es de 24 meses lo que significa es que los
propietarios de vehiculos de uso privado cambian los neumaticos en ese tiempo ya que
como no son para un continuo uso Y las llantas no sufren un desgastamiento considerable
estas pueden durar con un correcto mantenimiento este tiempo, razon por la cual la empresa
debe estar consiente en dar un seguimiento a ese cliente para poder vender su producto en

el tiempo antes mencionado.

En el caso de los cambios de neumaticos hasta unos 6 meses se puede notar
claramente que son vehiculos de uso publico por ende se debe dar un seguimiento a ese
cliente para poder vender su producto cuando él lo requiera poniendo a su disposicion un
neumatico mas econémico y que le brinde una mayor duracion y desempefio como es lo

que busca el cliente.
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Tablal8

Publicidad y promocién Porcentaje

En qué medio de publicidad ha visto la marca que compra?
Radio 40,1
Hojas volantes 39,2
Prensa 32,7
Vallas publicitarias 22,0
Television 17,2
Internet 6,5
Péginas amarillas 1,3

Qué tipo de promocién le atrae al comprar un neumético
Enllantaje y alineacion 55,7
Descuento en la compra 43,7
Unidad gratis 38,5
Tarjeta de consumidor 11,3
Tarjeta de descuento 6,1
Regalo sorpresa 1,6

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

La radio, las hojas volantes, la prensa y las vallas publicitarias han sido los medios

de difusion mas efectivos para la venta de neumaticos. La television no parece tener la

efectividad esperada, al igual que el internet y menos las paginas amarillas. Sin duda no son

muy utilizados para promocién de neumaticos.

Esto implica que se debe publicitar con camparias novedosas en primer lugar los

neumaticos que estan yendo a ser comercializados y los diferentes servicios y beneficios

que se podran obtener con la compra de las llantas, de esta forma estas acciones haran que

el cliente observe la ventaja econdmica que se le presenta tanto por el producto y por el

servicio.
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Tablal9

Destino y compra de neumaticos Porcentaje

Qué destino da a sus neumaticos usados?

Desecha 45,3
Recicla 30,1
Vende 24,9

Compra neumaticos usados?

No 70,2

Si 26,5

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Lo que estan haciendo la mayoria de las personas es desechar definitivamente los
neumaticos, por otro lado hay personas que venden los neumaticos usados en diferentes
lugares o sitios de la ciudad y de esta manera promueven a que otras personas adquieran
es0s neumaticos usados a un menor costo que el neumatico nuevo. En este caso lo que la
empresa puede hacer en la campafia de publicidad es hacer énfasis que no se compre un
neumatico usado tanto por seguridad como desempefio. En este caso el cliente por su falta
de conocimiento no sabe exactamente como esta el neumatico usado debido a que primera
vista el cliente lo puede ver al neumatico en perfectas condiciones pero por adentro el
neumatico su banda de rodamiento puede estar en malas condiciones o si ya fue arreglada

en ocasiones anteriores,

Por tal motivo se deberia poner énfasis en una publicidad en la que no se deben
comprar neumaticos usados tanto por lo indicado anteriormente y también por el tema de
costo debido a que si compra una llanta usada luego de poco tiempo tendré que nuevamente

comprar otro neumatico debido a que no le va a durar lo mismo que uno nuevo.
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Tabla20

Locales comerciales y ubicacion Porcentaje

Local comercial donde compra sus neumaticos

Otros (tiendas no promocionadas) 46,0
Autollanta 20,4
Tedasa 194
Oscar Accesorios 15,5
Nitrollanta 15,2
Chicago 12,9
Doénde compra sus neumaticos?
Centro Historico 33,7
Terminal Terrestre 26,2
Parque Industrial 249
Sector Feria Libre 18,8
Sector Totoracocha 15,9
Sector Remigio Crespo 133
Cerca de la oficina 5,8
Cerca de la casa 49

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Marquez

La preferencia para comprar los neumaticos no es precisamente las tiendas
publicitadas y por tanto méas conocidas. En este caso lo que primero se deberia hacer es
saber cuales son los locales que adquieren los clientes las llantas sabiendo que los sectores
de la ciudad ya se conocen como esta sefialado en la tabla anterior, de esta manera sabiendo
cuales son poder hablar con los propietarios de este negocio y ver qué alternativas de
publicidad y promocion de la marca se puede tener en este punto de venta.
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3.6AnAlisis estratificado

En la presente encuesta se ha identificado por lo menos tres subgrupos de usuarios
de neumaticos en funcién de sus ingresos se impone la realizacion de un anélisis

estratificado.

Es razonable considerar a la diferencia de USD 1000 como los puntos de corte
para definir una estrategia de identificacion del estrato socioecondémico al que debe ir

dirigido la inversion.

Las preferencias, su accionar y sus criterios parecen definir el mercado mayoritario
de los neumaticos. Deberian, por tanto, ser tomadas en cuenta al momento de definir las

estrategias que se resumirian en los siguientes items que a continuacion se detallan.
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Tabla 21

. . Hasta USD 1000 a Més de USD
Marcas y renovacion del producto con ingreso mensual Total
USD 1000 USD 2000 2000
Qué marca de neumatico piensa al comprar?
. 1 9, T 26
Maxxis
0,0 7 1 R9
1 6, 4, 24
General
33 5 5 3
4, 6, 7, 18
Goodyear
5 5 1 1
. 4, 5, 4, 13
Toyo Tire
5 2 2 9
. 5, 5, 28 13
Bridgestone
2 5 9 ,6
a, 4, L 10
Yokohama
9 2 6 7
2, 2, 5, 10
Pirelli
6 3 2 ,0
1, 2, 2, 6,
Micheline
9 3 6 8
1, 2, 2} 6,
BF Goodbrich
9 6 3 8
) 2, 2, I 6,
Firestone
3 9 0 1
2, 2, 0, 5,
Federal
3 6 6 5
1, 2, 1, 5,
Hankook
6 3 6 5
1, 2, i, 5,
Dunlop
3 9 3 5
1, 3, 0, 5,
Marshall
3 2 6 2
0, 1, 2, 3,
Cheng Shin
0 0 3 2
. 0, 1, 0, 1,
Nitto
0 3 8 6
0, 0, 0, 1,
Nankang
3 6 8 3
0, 0, 0, 1,
Kelly
3 3 6 3
Ling L 0, il 0, 1,
ing Lon
¢ 9 3 0 0 3
0, 0, 0, 0,
Wangli
3 0 0 3
0, 0, 0, 0,
Falken
3 0 0 3
Cada qué tiempo adquiere neumaticos?
Cada 24 meses 1 12 6, 33
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4,6 ,6 1 3
1 5 8, 25
Mas de 24 meses
0,7 8 7 2
8 9 dly 19
Cada 18 meses
7 1 6 4
9 1 1, 12
Cada 12 meses
7 3 0 0
1 1 2, 6
Cada 6 meses
6 9 9 5
0 1 2, 3
Cada 3 meses
3 0 3 6

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Maxxis, General, Goodyear, Toyo Tire, Bridgestone, Yokohama y Pirelli son las 8
primeras marcas de neumaticos preferidas en Cuenca, por ende estas marcas serian la
competencia directa para la empresa de neumaticos por esta razon se debe analizar como
poder competir con estas marcas ya que estdn dentro de la mente del consumidor,
observando que las personas por mas de que su ingreso no sea alto prefieren una marca

conocida para comprar llantas.

El cambio de neumaticos se realiza en su gran mayoria a los 24 meses de esta forma
se debe tener presente la fecha en la que el cliente compro6 los neumaticos y de esta manera
se debe continuar con un seguimiento y asesoramiento al consumidor de esta forma él
podra saber el momento exacto que necesite un cambio de neumaéticos, rotacion, etc,
mediante la aplicacion de lo que se detallé anteriormente se podréa ofrecer el producto de

una mejor manera y se podra competir con las otras marcas.
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Tabla 22

H U M -
Publicidad y ventas con ingreso mensual asta SD 1000 a as de USD al
otal
USD 1000 USD 2000 2000
En qué medio de publicidad ha visto la marca que compra?
1 1 1 4
Radio
59 39 04 0,1
1 1 1 3
Hojas volantes
3,6 5,2 04 9,2
1 1 6, 3
Prensa
39 2,3 5 2,7
. 9 8 3 2
Vallas publicitarias
7 4 9 2,0
1 3, 1 1
Television
1,3 9 9 7,2
3 2, 0, 6
Internet
6 3 6 5
. . i 0 0, 1
Péginas amarillas
0 3 0 3
Qué tipo de promacidn le atrae al comprar un neumatico?
. . » 2 2 1 5
Enllantaje y alineacion
0,7 0,1 4,6 53
1 1 1 4
Descuento en la compra
4,2 72 23 3,7
. . 2 1 7 3
Unidad gratis
0,4 0,4 8 8,5
. . 8 2 0, 1
Tarjeta de consumidor
4 3 6 13
. 1 2, 1 6
Tarjeta de descuento
9 9 3 1
0, 0, 0, 1
Regalo sorpresa
6 6 3 6

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Méarquez

La radio, hojas volantes, prensa y vallas publicitarias tienen mayor impacto
publicitario en los consumidores de neumaéticos, por esta razon se debe enfocar a
promocionar la marca, sus beneficios, los servicios que se brinda para que por medio de
esta publicidad poco a poco se pueda ir posicionando la marca dentro de la mente de los

clientes.
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Tabla 23

H U M -
Preferencias y comparacion ingreso mensual asta SD 1000 a as de USD -
otal
USD 1000 USD 2000 2000
Qué destino da a sus neumaticos usados?
1 1 1 4
Desecha
55 5B 3,9 5,0
. 1 1 & 2
Recicla
83 0,7 8 9,8
1 5 2, 2
Vende
6,8 2 9 4,9
Compra neumaticos usados?
3 2 1 7
No
2,0 2,3 5,9 0,2
1 8, 4, 2
Si
2,9 7 9 6,5

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: Andrés Calero Marquez

Los neumaticos usados tienen un mercado de oferta-demanda ya que existen
personas que venden sus neumaticos a un precio bajo y existen personas que adquieren
neumaticos usados ya sea porque lo consiguen a un precio econémico 0 por una emergencia
que se le ha presentado. Por tal motivo la empresa deberé analizar que mecanismo se debe

aplicar para que los clientes se inclinen a comprar neumaticos nuevos y no usados.
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Tabla 24

H
U M
. L . asta ; T
Locales comerciales y ubicacion con ingreso mensual v SD 1000 a &s de USD -
otal
USD 2000 2000
SD 1000
Local comercial donde compra sus neumaticos
. . 1 1 1 4
Otros (tiendas no promocionadas)
4,6 6,8 3,9 53
1 4, 5 2
Autollanta
0,4 9 2 0,4
1 4, 3, 1
Tedasa
2,0 2 2 94
. 6, 5, 3, 1
Oscar Accesorios
5 2 9 55
- 7, 5, 23 1
Nitrollanta
1 2 9 5,2
. 3, 6, 3, 1
Chicago
6 1 2 2,9
Dénde compra sus neumaticos?
- 1 1 1 3
Centro Historico
1,3 2,0 0,4 3,7
7, 1 7, 2
Terminal Terrestre
8 1,0 4 6,2
. 1 5, 6, 2
Parque Industrial
383 2 5 4,9
- 6, 6, 5, 1
Sector Feria Libre
8 1 8 8,8
7, 4, 3, 1
Sector Totoracocha
8 5 6 5,9
L 5, 4, 3, 1
Sector Remigio Crespo
8 2 2 3%3
- 3, 1, 0, 5,
Cerca de la oficina
6 9 3 8
2, 1, 0, 4,
Cerca de la casa
3 9 6 9

Fuente: Investigacion Personal

Elaborado por: Andrés Calero Méarquez

No siempre las tiendas mas publicitadas son las que mas venden, por lo menos en

asunto de neumaticos. Es posible que la relacién tienda pequefia-venta mayor se expliqué a

través de las ventajas econdmicas que busca el cliente.
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Dependiente de lo anterior, la ubicacion de la tienda de neumaticos viene a ser
secundaria. Lo ratifican las tiendas ubicadas en el Centro Historico, Terminal Terrestre,

Parque Industrial, Feria Libre y Totoracocha.

Por ende la empresa para posicionar su marca deberad enfocarse principalmente en
colocar el producto en las tiendas de los sectores antes mencionados ya que de esta manera
la marca sera vista por parte de los clientes en las tiendas con mas afluencia en los sectores

con mas representacion en la ciudad.

-72-



3.7 Estrategias para aplicarse

En este caso lo que primero que se debe hacer un seguimiento al consumidor desde
la fecha que compra las llantas para su vehiculo para que de esta forma se le pueda hacer un
seguimiento de como estan sus neumaticos, brindarle el servicio de asesoramiento, como
por ejemplo indicarle el momento de rotacion, alineacion, balanceo de esta manera el
cliente sabra que es lo que debe hacer y realizar con sus neumaticos y el momento en el que
tiene que cambiarlos, de esta forma se pudiera aprovechar el servicio que se le ha dado al

cliente para que de esta manera pueda comprar las llantas que se comercializa.

Tenemos que saber que la competencia directa de la marca serian los neumaticos
Maxxis, General, Goodyear, Toyo Tire, Bridgestone, Yokohama y Pirelli. Para lo cual en
primer lugar tendremos que analizar qué estrategias utilizan estas marcas para ser preferidas
en este mercado, mediante esto se puede saber que estrategias innovadoras se deberian
aplicar de esta forma se podria atraer al cliente de una manera innovadora, para que

adquiera la marca a posicionar.

Se puede utilizar la publicidad tanto ATL como BTL en diferentes puntos de la
ciudad, como el Centro Historico, Terminal Terrestre, Parque Industrial, Feria Libre y
Totoracocha, que son sectores en donde los clientes adquieren los neumaticos en un mayor
namero, por esta razén sabiendo que la radio, hojas volantes, prensa y vallas publicitarias
son lo més llamativo para que el cliente pueda observar la marca y se vaya posicionando en
su mente para que de esta forma se pueda estar presente al momento de comprar los
neumaticos. En este punto se puede realizar diferentes campafias publicitarias que indiquen
y muestren los beneficios, atributos que la marca ofrece a sus clientes. Este tipo de
publicidad se puede realizar con la colocacion en los sectores de la ciudad antes
mencionados banners en los puntos de venta de los neumaticos, vallas publicitarias en los
redondeles de estos sectores con la marca que se esta deseando posicionar, colocacion de

stickers en los locales comerciales y en los autos que hayan colocado los neumaticos.

Otro tema que se puede realizar es la entrega de flyers informativos a lo largo de la

ciudad, mediante esto se pudiera ir posicionando la marca en la mente de las personas.
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Tambien la empresa tiene que brindar el servicio de alineacion, balanceo y
rotacion al momento de la compra ya que esto influye en la psicologia del comprador
debido a que la persona estaria recibiendo un beneficio extra en la compra de los

neumaticos, aparte que este beneficio también lo entregan las otras marcas de llantas.

Para las personas que compren en efectivo se deberia otorgarles un descuento
adicional por su compra, ademas se deberia obsequiar un presente de la marca, esto logra
que el cliente salga luego de haber tenido una correcta informacion, trato y servicio con un

obsequio por la compra que realizd.

En el caso que se pague con tarjeta de crédito se debe hacer convenios con los
diferentes bancos para que los clientes no paguen el interés de la tarjeta y que sus compras
puedan realizarse sin intereses, a este plan se deberia incrementar proporcionandoles meses

de gracia, de esta forma se sigue atrayendo al cliente a que adquiera este neumatico.

Otra promocion que puede brindar tanto en efectivo como a crédito es la que
compre 4 llantas y pague por 3 llantas, ese tipo de promociones al cliente le interesa debido

a que se le indica que va a tener un ahorro en su compra.

La compra de neumaéticos sigue siendo un criterio técnico que requiere la
orientacion de personas que tengan experiencia. Por tal motivo y de acuerdo a que los
asesores de los puntos de venta van a estar siempre capacitados ellos deberan indicarle al
cliente los siguientes parametros: qué tipo de neumatico necesita, que medida, que labrado
(disefio), en que auto va a colocar las llantas que desea, que tipo de carretero va a necesitar
los neumaticos, aparte de los beneficios que obtiene por la compra de esta marca y sobre
todo el kilometraje estimado que le deben durar las llantas con un correcto asesoramiento

del mantenimiento que el neumatico necesite.

Reduccion de los precios; de acuerdo al analisis de precios que se manejan en el
mercado se debera poner énfasis en este tema ya que al inicio se debera tener un menor
porcentaje de utilidad y que los precios sean menores a los de la competencia, para que con
el pasar del tiempo paulatinamente se pueda ir incrementando este precio, mientras se va
teniendo un mayor posicionamiento en el mercado, el incremento se debe realizar poco a

poco para que el cliente no sienta el incremento por tal motivo para que se pueda realizar
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un posicionamiento correcto de la marca en este tipo de mercado se debe tener presente este

punto.

Implementacién de ofertas atractivas a través de los centros de servicios para que
de esta forma se aumente el valor agregado del producto (rifas, fines de semana en algun
hotel u hosteria de la provincia). Lo que se puede hacer en este punto es que por la compra
de los neumaticos participen en sorteos de diferentes premios como los anteriormente
sefialados, o que en los fines de semana se hagan actos o eventos en los locales que
comercialicen las llantas y a los clientes se les haga la entrega de regalos sorpresa, drdenes
de compra, descuentos en su proxima compra 0 mantenimiento como balanceo, rotacion y

alineacion de esta forma se esta atrayendo en el futuro la compra de esta marca.

Por otro lado en los diferentes puntos de venta de neumaticos se debe promover
que la marca y directamente el neumatico este a la vista del consumidor en las diferentes
vitrinas, enllantadas en los aros que se desean vender, esto se pudiera lograr mediante
acuerdos con los duefios de los locales como por ejemplo la entrega de camisetas o
uniformes de trabajo para el personal del local, capacitaciones constantes al personal por
parte de la empresa comercializadora de las llantas, etc. De esta manera teniendo una buena
relacion con los duefios y asesores del local de venta de neumaticos se pudiera lograr que la

primera marca en ofrecer a los clientes seria la que se desea posicionar.

También se puede auspiciar los diferentes actos deportivos automovilisticos en los
que se pueda colocar la diferente publicidad de la marca, o se puede entregar un premio al

ganador de la carrera o evento.

Todos estos costos de publicidad se deberan proyectar en un cuadro de gastos que
debe poseer la empresa para saber de la utilidad que se genere que porcentaje se utilizaria

en la publicidad.
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Conclusiones

El incremento anual del parque automotor cuencano, en el que existe una gran
posibilidad de comercializar neumaticos y luego de realizar la investigacion
profunda tomando en cuenta los objetivos planteados en el disefio de este estudio,
con una recopilacion en los &mbitos cientifico, tedrico y préactico, concluyo
indicando que es viable el presente estudio ya que cualesquier empresa que desee
utilizar estas estrategias de posicionamiento en el mercado de neumaticos pudiera
aplicar este trabajo.

La empresa distribuidora de neumaticos debe dar un excelente servicio a sus
clientes ya que con un cliente satisfecho regresard y dard buenos comentarios a las
diferentes personas con las que pasa diariamente, de esta manera se tendré buenas
recomendaciones de un cliente contento y satisfecho.

Las personas siempre buscan aparte de un excelente producto y un buen servicio un
plus adicional por este motivo la empresa no deberia dejar de entregar algin regalo
sorpresa o un incentivo a los clientes.

Se debe tener capacitado al personal de la empresa para que de esta manera estas
personas puedan indicar a los diferentes clientes los beneficios, atributos y servicios
que la empresa brinda con sus productos y servicios y los empleados puedan
responder a cualquier inquietud que el cliente tenga.

Hay que tener presente y se debe estar atento al cambio continuo que se presenta en
este mercado poniendo énfasis en lo que hace la competencia.
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Recomendaciones

En primer lugar se recomienda que la empresa que aplique estas estrategias debe
continuar con diferentes analisis del sector de neumaticos, que hace la competencia,
que estrategias se implementan a nivel nacional e internacional, para de esta forma
ver que nuevos mercados o clientes se pueden lograr.

Se debe evaluar la satisfaccion de cliente en relacion al producto y los servicios que
la empresa 0 marca brinda, con la finalidad de mejorar la comercializacion de este
producto.

Hay que tener un seguimiento de las personas que adquirieron los neumaticos, para
que de esta manera ellos sientan que se esta pendiente y que cuando lo necesiten
puedan contar con la ayuda del personal de la empresa comercializadora de
neumaticos.

Siempre se debe tener promociones llamativas hacia el cliente, algo que sea
novedoso para la perspectiva de ellos.

Brindar los servicios adicionales que las personas buscan ya que de esta manera la
empresa tendria un plus sobre su competencia.

Continuar con el convenio y planes de financiamiento con tarjetas de crédito.

Por tal motivo se recomienda la aplicacion de estas estrategias de posicionamiento.
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