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RESUMEN

En la actualidad en la ciudad de Cuenca, el mercado de motocicletas se encuentra en
crecimiento, por lo que Benelli busca en la ciudad. En el siguiente trabajo de titulacion se
plantea realizar un plan de posicionamiento de la marca dentro de la ciudad de Cuenca.
La metodologia que se utilizo fue cuantitativa y cualitativa, mediante las cuales se obtuvo
informacidn sobre el sector y sobre las prestaciones mas relevantes al momento de
concretar la compra. Posteriormente, se planted estrategias y tacticas en base al estudio
realizado, buscando posicionar la marca como motocicletas de alta calidad a precios

accesibles, volviéndose competitiva en el mercado.



ABSTRACT

This graduation work deals with the implementation of a management audit to the credit
process of CREA Ltda. Savings and Credit Cooperative, from January 1, 2013 to
December 31, 2013. A comprehensive analysis of the department was performed
considering the phases of auditing which are: preliminary knowledge, planning,
implementation, reporting of results.  Based on the knowledge learned during my
university studies, the purpose of this work is to identify shortcomings within the credit
process; and in this way achieve a thorough and systematic analysis to verify whether
the objectives of the institution are being met. This paper will present the appropriate
conclusions and recommendations that will allow improving the performance of the

institution.

Lic. Lourdes Crespo

AZUAY
Cpto. Idiomas
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CAPITULO 1
1.1 Anélisis interno de la empresa

Antecedentes

MOSUMI S.A. es una empresa que pertenece al grupo automotriz MORISAENZ con su
sede principal en la ciudad de Quito, cuenta con sucursales autbnomas en Guayaquil y
Cuenca, y sub distribuidores en Machala, Loja, Ambato e Ibarra. La empresa se dedica a
la importacion y comercializacion de vehiculos nuevos, siendo distribuidores autorizados
oficiales de las marcas Mitsubishi y FUSO (linea de camiones Mitsubishi); ademas de
proveer toda la gama de repuestos para sus vehiculos y brindar servicio técnico
especializado autorizado. Actualmente  MOSUMI S.A. estd importando Yy
comercializando motos de la marca Benelli, siendo de igual manera distribuidores
autorizados de la marca, contando con un stock completo de repuestos y accesorios,
proporcionando ademas el servicio técnico especializado. La matriz de Benelli esta en la

ciudad de Cuenca.

MOSUMI S.A. se forma e inicia sus operaciones el primero de noviembre del afio 2005,
tras una fusion entre MOTORISA S.A. y MOTRANSA S.A., empresas que se dedicaban
a comercializar vehiculos Mitsubishi a nivel nacional, al igual que CORASA S.A. y
MITSUMOTOR S.A., lo cual complicaba la distribucion de la marca en el pais debido a
la diferencia de precios de cada concesionario; es asi que Mitsubishi Motors Corporation
interviene directamente desde Japon haciendo que se forme una sola empresa para
comercializar la marca en el Ecuador, de esta manera MOTRANSA S.A. Y MOTORISA
S.A. adquieren tanto CORASA S.A. como MITSUMOTOR S.A. fusionandose y
formando MOSUMI S.A. en la cual tenia acciones la misma fabrica de Mitsubishi desde
Japodn, buscando asi reducir costos y ser mas competitivos en el mercado. En el afio 2008
los accionistas nacionales de MOSUMI S.A. compran las acciones a Japén y MOSUMI
S.A. pasa a ser una empresa totalmente ecuatoriana.

Mision

Agregar valor en la entrega de productos y servicios de alta calidad a nuestros clientes;
buscando el bienestar y desarrollo del grupo humano de la organizacion, al tiempo de

generar una rentabilidad sostenible.



Vision
Ser una organizacién reconocida y respetada por su modelo comercial de vanguardia y

por la alta calidad del servicio a sus clientes.

Valores
- Integridad.
- Respeto.
- Responsabilidad.
- Transparencia.
- Compromiso.
- Dinamismo.

- Trabajo en Equipo.

Objetivo

Nuestro principal objetivo es proporcionar felicidad a nuestros clientes a través de la
comercializacion de vehiculos, asesoria especializada en gestoria financiera, suministro
de mano de obra calificada en nuestros talleres y repuestos originales, trabajando siempre
bajo el enfoque de mejoramiento continuo en nuestros procesos internos y en el bienestar
del equipo humano para de esta manera lograr CREAR CLIENTES PARA TODA LA
VIDA.
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1.2 Analisis de la industria

MOSUMI S.A. es una empresa que importa directamente los vehiculos Mitsubishi desde
la fabrica Mitsubishi Motors Corporation en Japon, al momento la empresa esta
importando tres modelos de autos (Outlander, Montero Sport y L200 Sportero en sus
diferentes versiones), los pedidos se realizan mensualmente, durante los primeros diez
dias de cada mes, la logistica toma un tiempo de seis meses hasta que los automoviles

estan disponibles a la venta en el concesionario.

En el area de vehiculos MOSUMI S.A. ofrece el servicio de importar vehiculos
exonerados de impuestos para personas con discapacidad o pedidos especiales con

requerimientos especificos para personas que lo soliciten.

A su vez en el area de vehiculos, la empresa importa los repuestos originales
directamente desde Japdn, los mismos que se solicitan por pedidos mensuales para tener
un stock completo y brindar un buen servicio, los repuestos estan disponibles en el
concesionario en un tiempo aproximado de tres meses; si se trata del pedido de un
repuesto de emergencia se lo trae por via aérea, llegando al concesionario en 30 dias,

teniendo este servicio un costo adicional.

En el area de motos Benelli, la empresa importa directamente desde la ensambladora de
la marca llamada QIANJIANG en Hong Kong, China; los pedidos se realizan cada tres
meses de los diferentes modelos (TNT 135, TNT 150, TNT 250, TNT 300, TRK 500,
LEONCINO, TNT 600 y 600 GT), la logistica de las motos tiene una duracion de cuatro

meses hasta que estén exhibidas en el showroom.

MOSUMI S.A. también es importador directo de toda la gama de repuestos y accesorios
originales para las motocicletas BENELLI, los pedidos se efectian de manera mensual,
los mismos que estan disponibles en el concesionario en un lapso aproximado de dos

meses.

1.3 Analisis Porter

Matias Riquelme (2015), publico un articulo en el que estableci6 un modelo
estratégico basado en el andlisis de cinco fuerzas que se dan en todas las industrias. Es
una herramienta muy importante en los negocios por medio del cual se puede lograr

maximizar recursos y superar a la competencia.



Porter articulaba cinco fuerzas como las determinantesen la intensidad de la
competencia y la rivalidad dentro de toda industria; ademas de las oportunidades de
inversion y rentabilidad que pueden alcanzar las empresas que forman parte de esa

industria.

Se considera al analisis Porter como el artifice de la creacion de la gerencia estratégica,

imprescindible para que cualquier negocio sea competitivo.

Imagen 2
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El andlisis cualitativo y cuantitativo de las cinco fuerzas de Porter determina la
rentabilidad y el nivel de competencia de cualquier industria. Incidir en una de estas
fuerzas, dindmicas y flexibles, posibilita el cambio de posicion de la empresa dentro de
su industria. Es decir, las cinco fuerzas otorgan las herramientas necesarias para entender
la dindmica de la industria, cbmo esta cambiando y cémo ese cambio puede determinar
la estrategia a mediano y largo plazo. En definitiva, nos indica qué es lo que hace rentable

a las empresas dentro de determinada industria. (Baena, 2003)

Fuerzas de Porter Mitsubishi

Capacidad para negociar con los clientes: el poder de negociacion con los clientes es
alto, puesto que MOSUMI S.A. busca principalmente crear vinculos con ellos para no
perderlos, demostrando su profesionalidad y compromiso en cada momento para que cada

cliente sienta que participa en la empresa aportando con nuevas ideas, ademas se



implementan estrategias para tratar de solucionar de manera inmediata los problemas que

se puedan presentar.

Para MOSUMI S.A., empresa que vende productos lideres en el mercado, como los
vehiculos Mitsubishi que dan al comprador una total satisfaccion e incluso estatus, es
importante identificar con precision su segmento de mercado y sus clientes potenciales,
siendo personas que no sélo buscan un auto o una motocicleta para movilizarse, sino
también seguridad, confort, buena apariencia e incrementar su ego y estatus social, razén
por la que se posiciona a los clientes de Mitsubishi como personas con una situacion socio

econdmica media alta y alta.

La rivalidad entre los competidores: existen varias concesionarias que ofrecen
productos similares a los comercializados por MOSUMI S.A. es por esto que
periddicamente la empresa realiza estrategias innovadoras en cuanto a precios, servicios
0 mejora de promociones, para no perder clientes y lograr mantener el producto en

constante movimiento.

MOSUMI S.A. enfrenta un alto grado de competencia dentro del mercado automotriz
ecuatoriano con respecto a otras empresas comercializadoras que ofrecen distintas marcas
procedentes de todo el mundo, por esto busca siempre brindar un mejor servicio a sus
clientes y vender vehiculos de alta calidad. Las marcas Toyota (Importadora Tomebamba)
y Volkswagen (Recordmotor) son competidores directos dentro del segmento de
automotores que ofrece MOSUMI S.A.

Analisis de competencia Mitsubishi

La diversidad de vehiculos que se ofertan es un factor que ha afectado al comercio
automotriz, la restriccion de importaciones y los impuestos han elevado los precios por
lo que las empresas comercializadoras han optado por importar vehiculos con mayor
salida para el mercado.

La informacion de los vehiculos es un factor de decision importante para el comprador
por lo que las concesionarias han ido perfeccionando este aspecto, brindando de esta
manera un servicio de calidad.

MOSUMI S.A. e Importadora Tomebamba se caracterizan por distribuir vehiculos con

tecnologia de punta y con las comodidades que necesitan los usuarios; a su vez



Recordmotor ofrece una variedad en cuanto a sus vehiculos puesto que dispone de
modelos ensamblados en Ecuador y otros de ensamble internacional.

En cuanto a tiempo de entrega Importadora Tomebamba es una de las concesionarias con
mayor stock en el mercado de automotores de gama alta, MOSUMI S.A. ofrece la entrega
de sus vehiculos en un periodo de 5 a 15 dias dependiendo la disponibilidad en su matriz
de Quito. Lo mismo sucede con Recordmotor, teniendo un plazo de entrega de hasta un
mes. Es importante mencionar que los vehiculos considerados élite en estas tres
concesionarias son importados bajo pedido.

En relacion al servicio pre y posventa las tres concesionarias brindan un servicio de
calidad puesto que ofrecen controles cada determinados kilometros o tiempo, a su vez
cuentan con talleres de tecnologia idonea para detectar las fallas que puedan existir.

La amenaza ante nuevos competidores: la amenaza de nuevos competidores sobre todo
en cuanto a vehiculos es minima, puesto que en la ciudad y en el pais ya existen los
representantes de marcas reconocidas, contando principalmente con los concesionarios
de Toyota, Nissan o Volkswagen, siendo una competencia que ha estado presente desde

hace muchos anos.

El poder de negociacién de los proveedores: El poder de negociacion con los
proveedores es alto puesto que el nimero de los mismos es minimo y los productos son
diversos.

Para los autos Mitsubishi el proveedor seria directamente Mitsubishi Motors Corporation
en Japon, al igual que toda la gama de repuestos, ya que MOSUMI S.A. vende en sus

concesionarios sélo repuestos originales importados directamente de esta fabrica.

Amenaza de productos sustitutivos: En el sector de automoéviles la amenaza de
productos sustitutivos es lenta y sin grandes innovaciones. Un cambio que se puede dar
en el futuro es la aparicién de coches con otros sistemas diferentes al de la combustion de
gasolina, como serian los que funcionan con placas solares o los coches alimentados con
hidrégeno. En los Gltimos afios se han vendido en el Ecuador los llamados vehiculos
hibridos que tienen el motor de combustion normal més un motor eléctrico. En los ultimos
meses algunas marcas han introducido al mercado nacional vehiculos totalmente
eléctricos con emision de gases cero. MOSUMI S.A. por su parte ya ha importado autos
Mitsubishi 100% eléctricos.



Fuerzas Porter BENELLI

Capacidad para negociar con los clientes: el poder de negociacion con los clientes es
alto, ya que MOSUMI S.A. en el area de motos al intentar introducir en el mercado una
nueva marca busca crear nuevos clientes, hacer que conozcan la marca y sobre todo crear
vinculos fuertes con sus nuevos clientes para no perderlos, tratando siempre de ofrecer

un servicio de calidad, satisfaciendo sus necesidades.

BENELLI tiene dos gamas de motocicletas, la gama alta en la cual ofrecen motos de altos
cilindrajes que compiten directamente con las grandes marcas, para las cuales de igual
manera que con Mitsubishi, el target son gente con situacién econémica alta, teniendo la
ventaja de que las motos BENELLI de gama alta tienen precios mas accesibles brindando
las mismas caracteristicas que otras de marcas mas conocidas. Las motos BENELLI de
gama baja son mas econdémicas y compiten con motocicletas chinas de menor valor,
apuntando a un target que busca una motocicleta para su transporte diario o incluso para
trabajar, teniendo en este caso clientes que buscan calidad a buenos precios; y es aqui
donde MOSUMI S.A. debe poner su maximo esfuerzo para lograr que la gente prefiera
pagar por una moto BENELLI de excelente calidad antes que pagar un menor precio por

una moto de procedencia china.

La rivalidad entre los competidores: tanto en el pais como en la ciudad de Cuenca el
mercado de motocicletas ha crecido de manera acelerada en los ultimos afios, perfilandose
sumamente competitivo, razon por la cual MOSUMI S.A. busca diferenciarse de las
demas concesionarias importando motos de excelente calidad marca BENELLI.



Analisis de Competencia BENELLI (Gama Baja)

La diversidad de motos ha provocado que BENELLI presente varios modelos que
compitan con marcas de la gama baja como Bajaj y Daytona, que se caracterizan por ser
de precios accesibles y contar con un amplio stock de repuestos.

En cuanto a la informacion sobre las motos BENELLI se pone por delante de sus
competidores ya que es una marca nueva en el mercado de la ciudad de Cuenca y busca
posicionarse.

A diferencia de su competencia BENELLI ha mejorado en cuanto a tecnologia en motos
de gama baja, lo que le lleva a sobresalir sobre las demas motos del mercado.

En relacién al tiempo de entrega Bajaj supera a Daytona y BENELLI al tener un stock
muy amplio, siendo de entrega inmediata al momento de la compra. No sucede lo mismo
con BENELLI ni Daytona las cuales dependen de las politicas internas de las empresas
en cuanto al tiempo de entrega.

En relacidn al servicio Pre y Posventa, BENELLI se pone por delante de su competencia
debido a que brinda un tiempo méas amplio de garantia, respaldado por talleres con Gltima

tecnologia y personal altamente capacitado.

Anélisis de Competencia BENELLI (Gama Alta)

En la gama alta de BENELLI encontramos una competencia visiblemente diferenciada
con las casas comerciales de BMW y Kawasaki.

Empezando por la diversidad de motos, las tres concesionarias ofrecen pocos modelos
debido a que son importadas y los impuestos elevan sus precios, siendo este motivo una
de las barreras para poder traer nuevos modelos al pais.

En relacion al precio, BENELLI se pone sobre sus competidores, puesto que, la marca
ensambla sus motos en China, de esta manera logra abaratar sus costos.

Segun la revista Moto Magazine (2017), BMW esta un paso por delante de BENELLI y
Kawasaki en cuanto a diferenciacion, ya que la marca alemana brinda a sus usuarios un
mayor estatus social.

La Calidad de las tres marcas de motos es de la mejor en cuanto a seguridad, confort,
maniobrabilidad, entre otros.

En relacion al tiempo de entrega BENELLI es la Gnica concesionaria en esta gama de
motos que brinda entrega inmediata, mientras que BMW y Kawasaki no tienen esta
disponibilidad.



En relacion al servicio Pre y Posventa las tres marcas cuentan con talleres con tecnologia
de altima generacion para detectar problemas a tiempo y solucionarlos de la manera mas

efectiva, a su vez cuentan con un stock muy amplio de repuestos.

La amenaza ante nuevos competidores: en cuanto a motocicletas la amenaza es mucho
mas alta, debido a que en el mundo existen un sin nimero de marcas de este producto, las
cuales atin no son comercializadas en el Ecuador, por lo que es muy posible que en un

corto o mediano plazo se monten en la ciudad nuevos concesionarios que las oferten.

El poder de negociacién de los proveedores: El poder de negociacion con los
proveedores es alto puesto que el Unico proveedor de BENELLI para MOSUMI S.A. es

la misma fabrica.

Para las motocicletas BENELLI, al igual que con los automdviles, MOSUMI S.A.
importa directamente de la ensambladora en China, teniendo ademas como proveedor
directo de las motocicletas, los repuestos y accesorios de la misma marca, siendo

distribuidores oficiales para el Ecuador.

Amenaza de productos sustitutivos: en cuanto a las motocicletas en la ciudad de
Cuencay en el pais algunas marcas de bicicletas como CUBE han introducido al mercado
bicicletas hibridas, las mismas que poseen un motor eléctrico que se carga al momento
que el ciclista pedalea y cuando lo necesite, activa el motor y sirve de asistencia en caso
de una fuerte subida o de cansancio; sin embargo para un recorrido largo o para un trabajo

de repartidor motorizado o incluso para un viaje, no podrian sustituir a una motocicleta.

Estrategias competitivas de Porter

Liderazgo de costo: al tratarse de un producto que se enfoca mas por la calidad y al
prestar garantia de su marca, mal podriamos sostener que es un producto que intenta ser
masivo al consumidor, 0 que intenta competir en precios bajos o de bajo costo de

produccion.
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Diferenciacion: MOSUMI S.A. busca competir dentro de un mercado saturado de autos
y motos, con una ingenieria diferente al que ofrece el resto de concesionarias, presentado

mejores disefios y proyectos Unicos que otras marcas no puedan igualar.

Enfoque: al entender mas el concepto de las marcas que vende MOSUMI S.A.
comprendemos que la segmentacion a la cual se dirige es para un grupo reducido pues el
costo no esté al nivel de un auto comercial simple, al contrario, cuenta con un alto nivel

de sofisticacion y disefios para un publico que puede adquirirlos.

1.4 Anélisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
ANALISIS FODA

El anélisis FODA de MOSUMI demuestra que la empresa continda siendo fuerte en el
mercado automovilistico, aunque debe lidiar con una fuerte competencia y algunos

problemas de cultura y estructura organizacional.

El marco del FODA permite identificar las oportunidades, debilidades y amenazas que

MOSUMI debe enfrentar utilizando sus fortalezas.
FORTALEZAS:

e Fuerte imagen de marca.
e Cadena de suministros mundial.
e Alta calidad de sus productos.

¢ Instalaciones apropiadas.
OPORTUNIDADES:

e Altatecnologia.
e Servicio postventa.
e Bajos niveles de contaminacion.

¢ Nuevos proyectos de inversion.

DEBILIDADES

e Altos costos de productos.
e Competencia fuerte.

e Unsolo local.
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e Tiempos de importacion prolongados.

e Poca fuerza de trabajo.

AMENAZAS:

e Crecimiento de competidores de bajo costo en el mercado.
e Leyes e impuestos.
e Aumento excesivo del parque automotor.

e Homologaciones.

El FODA Benelli nos muestra que la marca al ser nueva tiene que ganar una porcion mar
grande del mercado de motocicletas en la ciudad de Cuenca. A continuacion, se muestran

las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la marca:

FORTALEZAS:

e Precio de sus productos.
e Productos de alta calidad.
e Cadena de suministros mundial.

e Instalaciones con tecnologia de Ultima generacion

OPORTUNIDADES:

e Amplio Stock de motos.
e Servicio postventa.
e Bajos niveles de contaminacion.

e Nuevos modelos de motocicletas
DEBILIDADES

e Marca poco conocida.

e Poca publicidad.

e Competencia fuerte.

e Tiempos de importacion prolongados.

e Pocos puntos de venta.

AMENAZAS:

e Crecimiento de competidores.
e Leyes de importacion vigentes e impuestos altos.
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¢ Ingreso de nuevas marcas al mercado.

e Homologaciones.

1.5 Andlisis politico, econdmico, social, tecnoldgico, ambiental y legal

Politico: en los Gltimos afios de gobierno se han implementado medidas econémicas y
leyes que han dificultado la importacion y comercializacion de vehiculos, y més ain de
gama alta como es Mitsubishi, se han dado preferencias muy grandes a la entrada de autos
chinos a muy bajos costos, con los cuales se vuelve muy dificil competir, a pesar de
pertenecer a otro segmento; asi mismo, otro factor que ha influido en el negocio ha sido
la implementacién de cupos de importacion, lo cual limita a las empresas reduciendo la
disponibilidad de automaoviles disponibles para la venta, por lo cual la empresa reduce

sus ganancias.

Lo mismo sucede con las motocicletas, es por eso que MOSUMI S.A. se innovd, busco
nuevos mercados y consiguid la distribucion de motocicletas ensambladas en China, las

cuales tienen mayor facilidad de ingresar al pais.

Econdmico: durante los ultimos afios se han incrementado los aranceles para los
vehiculos importados en gran cantidad, razén por la cual en ciertos autos hasta se han
Ilegado a duplicar sus precios, afectando directamente a la empresa, ya que los impuestos
son progresivos de acuerdo al valor del automovil. En el caso de los camiones, la
implementacién de salvaguardias aumenté sus precios a tal punto que MOSUMI S.A.
dejo6 de importar la linea FUSO (camiones Mitsubishi).

En cuanto a las motocicletas BENELLI que no tienen precios muy elevados, pagan menos
impuestos; al momento de importar MOSUMI S.A. paga un ICE y una salvaguardia que

no influyen de gran manera en el costo final de la moto.

En cuanto a las complicaciones econémicas que ha experimentado el pais en los ultimos
afios han hecho que la gente priorice sus gastos y sus inversiones, pensando dos veces
antes de adquirir un vehiculo caro. Por otro lado, encontramos gente que prefiere invertir

menos dinero y comprar una motocicleta para su transporte.

Social: la empresa MOSUMI S.A. busca siempre priorizar su parte social y humana,
buscando constantemente el bienestar de sus empleados, pagando salarios justos y

tratando de velar por que tengan la mayor cantidad de beneficios posibles, como por
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ejemplo seguros de salud privados; la empresa da trabajo solo en Cuenca a mas de 20
personas directamente, teniendo como empleados sobre todo en el area de talleres a
jévenes mecéanicos que aprenden y tienen una fuente de financiamiento incluso para sus

estudios, lo que la empresa apoya teniendo consideraciones en sus horarios.

Tecnolodgico: actualmente con los avances diarios de la tecnologia, las diferentes
empresas alrededor del mundo deben buscar siempre estar actualizadas, es por eso que
MOSUMI S.A. trata siempre de estar al dia en ciertos avances que permiten un mejor
desarrollo de sus actividades, de la misma manera siempre estd capacitando a sus
empleados, en esta busqueda constante de avanzar con la tecnologia, la empresa ha
implementado un sistema informatico SAP con un costo aproximado de quinientos mil
ddlares, que le ha permitido llevar y manejar de mejor manera su informacién, obtener

mayor control y brindar un mejor servicio a sus clientes.

Ambiental: laempresa MOSUMI S.A. tiene un compromiso ambiental, razon por la cual
ha realizado todos los esfuerzos necesarios para importar vehiculos con motores
regularizados bajo normas EURO 4 y EURO 5 que emiten menos gases contaminantes.
En la actualidad MOSUMI S.A. ha importado vehiculos 100% eléctricos, con una
emisién de gases cero y ofrece a sus clientes dos opciones: el primero es un jeep modelo
Outlander PHEV que pertenece al segmento alto, y el segundo es un pequefio automovil

Ilamado I-MIEV, que pertenece a un segmento menor.

Legal: una de las mayores complicaciones legales que ha tenido la empresa en los Gltimos
afios es la homologacion de los vehiculos que ingresan al pais, la misma que es diferente
a las homologaciones europeas y norte americanas bajo las cuales las fabricas disefian y
producen sus autos para todo el mundo. Esta homologacién la hace el Ministerio de
Transporte conjuntamente con la Agencia Nacional de Transito; una vez que el modelo
es homologado se procede a sacar el certificado de calidad INEN, y de esta manera
proceder a la importacion de los vehiculos al pais, esta norma ha hecho que muchos

modelos pertenecientes a diferentes marcas dejen de ser importados al Ecuador.

Actualmente los concesionarios no pueden realizar la entrega de un vehiculo al cliente
que lo ha adquirido sin que el mismo se encuentre matriculado y provisto de las

respectivas placas.
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CAPITULO 2

2.1 Entrevistas a expertos
ECO. JUAN CARLOS ANDRADE (Importacion y comercializacion de YAMAHA)

El economista Juan Carlos Andrade es el actual gerente de importacion de la marca
YAMAHA para el Ecuador, tiene una experiencia de mas de ocho afios en el area de las
motocicletas tanto en importaciones como en temas comerciales, al realizar la entrevista
nos comentd como algo sumamente importante, que el mercado de la ciudad de Cuenca
es el més complicado y dificil dentro de todo el pais. Nos manifestd que el mayor mercado
para motocicletas YAMAHA al momento son las provincias de Guayas, Los Rios,
Manabi, Santo Domingo y Pichincha, siendo la region Costa la de mayor demanda. Por
otra parte nos menciono que el tipo de motocicleta que se vende en las diferentes ciudades
o provincias del pais son también variadas, por ejemplo en la ciudad de Cuenca se venden
en gran cantidad motos de gama alta y motocicletas de competencia como las llamadas
motos de cross, mientras que en ciudades de la Costa se venden en mayor cantidad motos
comerciales, netamente de calle, en cambio en la ciudad Quito tienen mayor demanda las
Ilamadas motos “naked” o de gran turismo; teniendo de esta manera la empresa una

necesidad de crear estrategias diferentes por ciudades, provincias y regiones.

En cuanto al tema comercial de motocicletas en los dltimos afios, el Econ. Juan Carlos
Andrade, nos explicé que han sido afios dificiles y muy poco predecibles, puesto que se
han dado una gran cantidad de leyes y regulaciones que han afectado directamente al
mercado de motocicletas. Al hacer analisis por afios, nos coment6 que desde el afio 2013
se vio un gran progreso hasta el afio 2015 que fue un buen afio, mientras que el afio 2016
bajé notablemente y el 2017 aln més, complicando asi de gran manera el tema de ventas
de motos en el pais, poniendo a las empresas que se dedican a este negocio en problemas.
Nos indico que el afio 2017 fue el méas bajo, descendiendo un 70% de las ventas en
comparacidn al afio 2015, todo esto debido al tema de las salvaguardias que causaron que
las motos suban de precio. Hasta el momento el afio 2018 ha mejorado de gran manera,
se calcula que en los primeros meses el incremento del mercado ha sido entre un 60 o0 70
por ciento en relacién al afio 2017, logrando incluso record de ventas en los primeros
meses, lo cual alienta a la empresa que planea recuperarse este afio. Sin embargo, Juan
Carlos Andrade nos expreso que, aunque todo es posible, se percibe todavia en el pais

una incertidumbre sobre lo que va a pasar 0 acerca de nuevas regulaciones, augue se
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estima que para el mercado de motos habra una capacidad de recuperacion de ventas en

los proximos cinco afios.

Otro aspecto muy importante para tener éxito en la venta de motocicletas que menciond
Juan Carlos Andrade, fue el tema de la venta de un stock completo de repuestos para
todos los modelos de motos de la marca que se venden en el pais, nos decia que la
seguridad de poder encontrarlos disponibles en el mercado pesa mucho al momento de
adquirir una motocicleta, razén por la cual YAMAHA ha realizado una gran inversion en
repuestos. Agrego también que esta empresa maneja planes directos de financiamiento de

hasta 36 meses con una entrada que varia entre el 20 y el 30 por ciento.

En cuanto a la competencia que existe, nos expuso que el mercado de motocicletas es
altamente competitivo, siendo la gama de motocicletas de calle y comerciales de hasta
250cc la mas dificil para competir, tomando en cuenta que actualmente tanto en el pais
como en la ciudad se encuentran una gran variedad de motos de procedencia china
posesionadas de ese mercado, haciendo que la competencia para marcas japonesas sea
mucho mas fuerte por el tema de precios, pues hay marcas chinas que producen motos de
muy buena calidad; aunque una ventaja que tiene YAMAHA es el tema de reventa
después de cierto tiempo de uso, ya que segun nos relatd, una moto japonesa puede
incluso costar lo mismo que una nueva después de unos dos afios de trabajo, mientras que

las chinas se deprecian en menor tiempo.

Finalmente, el Economista Juan Carlos Andrade nos expuso acerca de las importaciones
de motocicletas al pais y nos explicé que al momento lo que mas complicado son las
Ilamadas homologaciones con que debe contar cada modelo de motocicleta que ingrese
al pais, esta homologacion consta de dos partes, por un lado el certificado INEN y por
otro lado los permisos para circular otorgado por la Agencia Nacional de Transito. Por el
contrario, la importacion de repuestos es mucho mas sencillas y sin muchas dificultades,

ya que cerca del 90% de repuestos que se importan no pagan impuestos.

ING. JUAN CARLOS ESPINOZA (Importaciéon y comercializaciéon de DAYTONA)

El ingeniero Juan Carlos Espinoza, Gerente de DAYTONA, motocicletas importadas

como CKD o kit para ensamblaje (Completely Knock Down), nos explicé claramente el
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tema de importacion con sus complicaciones y barreras. En primer lugar, una moto
importada como CKD ingresa al pais totalmente desarmada, vienen por separado el
chasis, llantas, aros, platicos, partes eléctricas, metélicas y el tanque de gasolina; lo Gnico
que llega armado por completo es el motor. En segundo lugar, existe la ley de integracién
nacional, la misma que exige incluir partes fabricadas en el pais como un porcentaje del
valor de la motocicleta; nos indicé que el calculo es sumamente facil, pues al precio FOB,
es decir el precio de fabrica de la moto antes de ser importada se lo multiplica por el
25.8% obteniendo de esta manera el valor que debe ser integrado con partes nacionales.
Por el momento, principalmente las partes de fabricacion nacional que se incluyen son
las llamadas patas de apoyo, los asientos y partes del escape. El problema radica en los
costos de produccion en Ecuador, nos explico que el volumen de produccién en China es
muy alto, lo que haria mas econémico comprar al por mayor las partes en ese pais. Sin
embargo, cabe recalcar que en cuanto a calidad la industria ecuatoriana ha mejorado de
gran manera, lo cual es bueno para el negocio del ensamble de motocicletas pues

garantizan al cliente productos de buena calidad.

El Ingeniero Juan Carlos Espinoza, nos explicd que al momento de importar lo primordial
es comprar motores de la mejor calidad para las motocicletas, puesto que una moto con
un buen motor, con caracteristicas de bajo consumo, que produzca emisiones bajas y
sobre todo que garantice una buena durabilidad para el usuario es lo que hace que una
marca tenga éxito en el mercado. Nos mencion6 que al momento en China se encuentran
algunas de las fabricas de motores méas grandes del mundo, en las cuales se producen
motores incluso para motos de marcas como Suzuki o BMW.

Otros requisitos que debe cumplir un modelo de motocicleta para ingresar al pais ademas
de las homologaciones son las calificaciones de proveedores, calificaciones de los
modelos y de los motores, entre otras; lo cual en opinion del Ingeniero Juan Carlos
Espinoza es bueno, ya que implica una entrega de informacion del producto que esta

ingresando al pais, que en definitiva garantiza una buena calidad.

Por otra parte, nos comentd que la importacién de repuestos es mas sencilla y con

impuestos minimos.

En cuanto al area comercial relacionado a la venta de motocicletas en el pais y en la

ciudad, el Ingeniero Juan Carlos Espinoza nos explicé que se ha atravesado algunos afos
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con problemas economicos, en los cuales las curvas de ventas no han sido estables, por
ejemplo el afio 2014 fue excelente, obteniendo un récord de ventas, mientras que para el
afio 2015 se tuvo una caida fuerte de las mismas; en 2016 se mantuvo con ventas muy
bajas y durante el afio 2017 se observo una recuperacion positiva que se aproximo a los
resultados del afio 2015. En cuanto a lo que va del 2018 se observa una buena
recuperacion del mercado, con una vision positiva de que seguira mejorando. No obstante,

los analisis indican que no se igualaré a los resultados del 2014.

En cuanto a la competencia, El Ingeniero Juan Carlos Espinoza nos expuso que en la
ciudad de Cuenca es muy dificil competir, ya que es una ciudad considerada como sede
de varias marcas como Honda, Yamaha, Kawasaki, Bajaj, Benelli, Hero, Dukare, Axxo,
Daytona, Shineray, entre otras, siendo muchos empresarios cuencanos que se dedican
actualmente a la importacion y comercializacion de motos o en su defecto a la
importacion y ensamble de motos, obligando de esta manera a ser mas competitivos y
ofrecer motocicletas con mejores prestaciones y de mejor calidad.

A nivel nacional el mercado de motocicletas es de igual manera sumamente competitivo,
considerando a la region Costa como la que mas demanda tiene por motocicletas de gama
baja y media, con motores de no mas de 200 o 250cc, asi como la provincia de Pichincha

que tiene una poblacion muy alta y con graves problemas de trafico.

El tema méas importante para ser competitivos en un mercado tan dificil segun el Ingeniero
Juan Carlos Espinoza, esta primero en la calidad de las motos y segundo en el servicio
post venta de la marca, por lo que DAYTONA busca siempre contar con los repuestos

necesarios y varios talleres autorizados a disposicion de sus clientes.

Al momento, el Ingeniero Juan Carlos Espinoza, nos manifestd que las motos de
procedencia china no cuentan con un potencial para competir con las grandes marcas del
mundo en motos de alta gama, pero en una gama mas baja de motos utilitarias, su opinién
es que si pueden competir tranquilamente en prestaciones y calidad, tomando en cuenta
gue muchas motos de marcas japonesas son armadas en China y son importadas al

Ecuador desde ese pais.

Como vision para los afios venideros, se aspira a caminar conjuntamente con el gobierno
con la esperanza que no haya cambios arancelarios para los CKD's. Como marca buscan
traer nuevos modelos con mejor calidad, mejores motores y mejores disefios, también

implementar estrategias de publicidad y abrir nuevos mercados de clientes mayoristas,
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ademas de crear plazas de trabajo tanto directas como indirectas y brindar un mejor
servicio post venta. Para el Ingeniero Juan Carlos Espinoza hay mucho potencial con
miras a desarrollar el negocio de motocicletas en el pais y se avizoran buenos afios por

delante si la economia se mantiene estable.

ING. FERNANDO ANDRADE (Comercializacion BMW MOTORRAD)

El Ingeniero Fernando Andrade es una persona que ha estado relacionado toda su vida al
mercado automotor en la ciudad de Cuenca y en el pais, dedicAndose siempre al area
comercial de vehiculos y en los Gltimos 5 afios se ha involucrado en la comercializacién
de motocicletas en la ciudad de Cuenca, teniendo la distribucion oficial de la marca BMW
llamada BMW MOTORRAD para la ciudad y el austro del pais.

El Ingeniero Fernando Andrade nos comentd que la ciudad de Cuenca es un mercado
sumamente dificil en el cual el cliente es muy exigente y sabe lo que quiere comprar,

independientemente del alto nivel de competitividad que se encuentra en la actualidad.

En cuanto al tema netamente comercial y de ventas en la ciudad, el Ingeniero Fernando
Andrade nos asegur6 que al inicio aproximadamente en los afios 2014 y 2015 las ventas
de las motocicletas BMW en la ciudad de Cuenca fueron realmente buenas y se
proyectaban a seguir creciendo, hasta que en el afio 2016 se implementaron ciertas
medidas econdmicas por el gobierno incrementando los aranceles en un 100%.
Posteriormente la implantacion de salvaguardias provoco que los precios suban ain mas,
razon por la cual especificamente el 2017 fue en la préactica de ventas cero, pero en los
meses que van del 2018 las ventas se han ido restableciendo, lo que permite pronosticar

una recuperacién del mercado para fines de este afio.

Acerca de la competencia, el Ingeniero Fernando Andrade comento6 que es muy dura en
la ciudad, tanto en motos de alta gama como en motos mas econdémicas, por ejemplo una
moto BMW de alta gama tiene grandes competidores dentro del llamado dual sport o
motos de ruta doble proposito, como KTM, Yamaha, Honda y Kawasaki, también sefiald
que en la actualidad la competencia se visualiza mas dificil con la llegada de motocicletas
doble proposito, con ciertas caracteristicas y prestaciones similares a las de alta gama
pero de marcas ensambladas en China y a precios mas econdémicos, tomando en cuenta

que son motos que poseen certificados de calidad y que han sido ya probadas en la ciudad
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como en el caso de la motocicleta Benelli TRK 500, mientras que en las motos de menor
cilindraje y de tipo utilitario, las marcas méas grandes del mundo se ha estancado en temas
de precios quedando asi sin potencial para competir con motos chinas, razon por la cual
ahora muchas de estas marcas estan fabricando modelos de menor cilindraje y con precios
mas accesibles para poder competir directamente, razon por la cual ahora BMW cuenta

con modelos de hasta 300cc.

Finalmente el Ingeniero Fernando Andrade haciendo un andlisis hacia futuro nos explicé
que el tema comercial tiene buenas expectativas y que si las cosas, en el dmbito politico
y legal, se mantienen estables, el mercado podria tener una pronta recuperacion e incluso
experimentar un crecimiento en comparacion a lo que fueron los afios 2014 y 2015,
manteniendo siempre la consigna de ofrecer a los clientes cada vez mejores motos, de
mejor calidad y con mejores prestaciones, puesto que el cliente, sobre todo en la ciudad

de Cuenca busca siempre lo mejor.

ING. PABLO MATEO PENA (MOTOCORP, comercializacion de motos chinas)

En la visita realizada el dia miércoles 28 de marzo del presente afio conversamos con el
Ingeniero Pablo Mateo Pefia, duefio de MOTOCORP.

La empresa MOTOCORP se encarga en la comercializacion de motos chinas, las cuales
cuentan con sesenta modelos y nueve marcas entre las que podemos nombrar: Daytona,

Factory, Dukare, Motor 1, Sukida, Zongshen, Yamaha, Shineray e IGM.

Entre las inquietudes que surgieron, el primer tema que se mencioné como inconveniente
fue la implementacion de salvaguardias, un factor que afect6 directamente al mercado de
motos debido a que estos productos pagan porcentajes muy altos de impuestos; nos indicé

que por esta razdn no se importan motos chinas de mas de 250cc.

Es importante mencionar la construccion del tranvia como un factor que afecto a los
comerciantes de motos, pues en su mayoria se encuentran ubicados en la Avenida de las
Américas, siendo este uno de los principales motivos por el que se cerraron 17 locales de
motos en esta ubicacion el afio anterior, y en el transcurso del 2018 fueron 8 los locales
que se cerraron por las mismas causas; es decir de 37 locales que habia en 2017, este afio

solo quedan 12. El Ingeniero Pablo Mateo Pefia también acotd que es una tendencia que

20



se mantendra constante y sOlo los “mas fuertes” podran seguir absorbiendo costos y en

ciertos meses hasta pérdidas.

En relacion a las ventas, nos indico que durante en los Ultimos cinco afios existieron
periodos buenos y malos, a breves rasgos nos expuso que el 2014 fue un afio malo en
cuanto a ventas, el 2015 mejoro, el 2016 fue pesimo, el 2017 el mercado se empezé a
recuperar, en el transcurso del 2018 entre enero y febrero las ventas fueron buenas,

aunque en el mes de marzo no se registré movimiento comercial.

Entre otro de los puntos tratados en la visita a MOTOCORP se toco el tema de mercado,
acerca del cual el Ingeniero Pablo Mateo Pefia nos coment6 que Cuenca es un mercado
muy pequefio en relacion al mercado de la regién Costa. Como dato referencial nos indico
que de 90000 motos que se venden al afio, solo 7000 u 8000 son vendidas en Cuenca, “el

mercado de las motos es bien complicado y no hay nada establecido” preciso.

Con referencia a las importaciones, dijo que la mayoria de empresas importadoras de
motos en el pais son cuencanas. Como estrategia de importacién compran en pequefias
cantidades debido a que los gustos y preferencias cambian constantemente en la ciudad,
pues los consumidores se dejan llevar mas por la moda que por la utilidad de la moto. Por

esta razon se considera el target de Cuenca muy diferente al de la Costa o norte del pais.

En relacion a la integracion de partes de motos, explicd que es un factor perjudicial para
los comercializadores ya que eleva el costo del producto; citando como ejemplo que s6lo

el precio del volante representa un aumento considerable en el valor final de la moto.

Es importante conocer que la comercializacion de motos es un negocio dificil de predecir,

debido a que la preferencia de las marcas se mueve por meses, segun la tendencia.

MOTOCORP como proyeccion a mediano plazo desea expandirse a provincias cercanas,
pero con las tendencias de ventas observadas en las Ultimas semanas es una decision que

tendra que ser analizada nuevamente.

INGENIERO GABRIEL LOPEZ (Importacion y comercializacion de
KAWASAKI)

En la visita realizada el dia jueves 29 de marzo del presente afio conversamos con el

Ingeniero Gabriel Lépez, Gerente de Kawasaki.
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Para comenzar, se hablo sobre las tendencias del mercado acerca de lo que nos indico que
en cuanto a motos de gama alta se estdn importando modelos con cilindrajes menores

para poder competir en el mercado.

En cuanto a las motos de procedencia china es importante mencionar que estdn mejorando
su nivel, mientras que las motos de marcas reconocidas buscan maneras de abaratar costos

para competir con las marcas chinas.

Aunque la calidad de las motos chinas haya mejorado, aun estan lejos de asemejarse a las
motos de marcas de fama como Kawasaki; a simple vista son muy parecidas, pero al

momento de subirse podemos notar detalles como el peso y la comodidad.

El Ingeniero Gabriel Lopez agregd que en los Ultimos cinco afios Cuenca entr6 en la moda
de las motos, esto se debe a que los costos de gasolina, mantenimiento y traslado son

menaores.

Entrando al tema de salvaguardias nos comenté que hace un afio y medio las ventas
estuvieron muy bajas lo cual afecto significativamente a la empresa. Pero en la actualidad

la tendencia es al alza, debido a las estrategias de venta planteadas por Kawasaki.

Acerca de las barreras de importacién, la homologacion, temas de ruido e INEN son los
principales problemas. Entre los pardmetros que se establecen para la entrada de las motos
al pais esté la certificacion ambiental Euro 3; se espera que en futuros afios este estandar
se mantenga y no suba a Euro 4 porque ciertos modelos como la KLR tendrian que

desaparecer del mercado.

La vision a largo plazo es ganar espacio en el mercado ecuatoriano, pues debido a
problemas que existieron con distribuidores en afios anteriores la marca perdié su

posicion dentro del pais.

Como dato importante nos indicé que Kawasaki en los ultimos afios ha sido campeo6n en
todas las categorias del “Superbike” en la misma que nuestro compatriota Martin Davalos

alcanzo el podium.

En cuanto a la parte comercial, la mayoria de importadoras y comercializadoras de motos
esperan que el mercado crezca, apuntando a un segmento medio, segmento de scooter y

motos chinas.
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Como ultimo punto, el Ingeniero Gabriel Lopez, nos hablo del tipo de venta, las cuales
durante el 2017 se registraron en un 30% como ventas al contado mientras que el 70%
fueron a crédito. También indic6 como dato adicional, que Kawasaki ofrece crédito

directo a 36 meses 0 a 10 afios mediante convenio con la Cooperativa JEP.

ING. ALFREDO VEGA (MULTIMOTOS S.A., Comercializacion de motos chinas)

El Ingeniero Alfredo Vega es el actual gerente de la empresa comercializadora de motos
perteneciente al grupo empresarial cuencano Vazquez. Esta empresa se ha enfocado en
mantener un concepto multimarca, otorgando mayor participacion a las marcas del grupo
Vazquez que son Motor 1, Sukida y TVS. EIl Ingeniero nos explico que la empresa tiene
al momento alrededor de 35 locales comerciales en diferentes ciudades del pais, tras
crecer desde el afio 2011 que apenas contaban con 7 agencias, siendo desde un inicio la

matriz en la ciudad de Cuenca.

El ingeniero Alfredo Vega nos comentd sobre como ha venido evolucionando el negocio
de las motocicletas en la ciudad, tomando en cuenta ciertas variables que no han
dependido de la empresa, sino mas bien de temas como leyes, medidas econémicas y
paquetes arancelarios por parte del gobierno que han causado impactos muy notorios en
la venta de motocicletas. Nos indic6 que cuando se cred la comercializadora Multimotos
S.A. se veia un gran potencial en el mercado de las motocicletas, teniendo de esta manera
varios afos de excelentes ventas y por ende buenas ganancias, lo que hizo que la empresa
crezca rapidamente y se expanda por varias ciudades y provincias del Ecuador, hasta el
afio 2016 y luego el 2017 que fueron afios muy complicados para la economia del pais en
general, mas aln para la venta de motocicletas por la implementacion de las llamadas
salvaguardias que causé durante estos afios un decrecimiento en las ventas, no obstante
de acuerdo a las ventas de los primeros meses del 2018 se cree que el mercado esta en
recuperacion y se espera que las ventas regresen en parte a lo que fueron en afios

anteriores al 2016.

El Ingeniero Alfredo Vega, se refirié puntualmente al mercado de la ciudad de Cuenca, y
dijo que, en relacion a otras ciudades u otras provincias, este es la mas dificil de satisfacer,
pues el comprador analiza muchas veces y muchos factores antes de hacer la decision de
compra y busca también adquirir un producto de excelencia. Su opinion es que al

momento de competir en Cuenca es de suma importancia ofrecer motos de marcas de
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calidad. Por otro lado, expreso que para poder llegar a un cliente y lograr venderle una
moto, este debe sentirse apoyado con el concepto de respaldo de talleres y repuestos, y
asi diferenciarse de otros puntos de venta en donde la motocicleta es un articulo mas

dentro del portafolio de productos.

Finalmente, el Ingeniero Alfredo Vega habld sobre su vision personal del futuro a
mediano y largo plazo en cuanto al negocio de las motocicletas, y en su opinién a nivel
mundial se esta comenzando a utilizar otros medios de transporte que ya no sean los
vehiculos, y mas aun en paises con economias en cierto punto complicadas y reducidas,
donde una motocicleta de buena calidad vale mucho menos que un automdvil, su
mantenimiento es sumamente econémico y mas aun el consumo de combustible, al
mismo tiempo que ayuda a movilizarse con mayor facilidad y en menor tiempo. Todo
esto apunta a que si las cosas van bien en el pais y no se implementan nuevamente
medidas econémicas que alteren al negocio, el futuro es muy prometedor, teniendo un

buen potencial para seguir creciendo.

ING. RIGO VINTIMILLA (Importacion y comercializacion DE FACTORY)

En la visita realizada el dia lunes 9 de abril al Ingeniero Rigo Vintimilla, Gerente de
Factory se tuvo la oportunidad de conocer mas de cerca como esta el mercado de esta

marca de motos.

Como primer punto el Ingeniero Rigo Vintimilla hablé sobre la inestabilidad del mercado
en los ltimos afios. Empezando por el 2014, afio en que se empez0 a introducir el modelo
Pitbike, el mismo que alcanzé grandes cantidades de venta en el 2015, puesto que se
impuso la moda entre jovenes en un rango de 17 a 22 afios. En el 2016 las ventas
disminuyeron considerablemente pues la moda Pitbike habia pasado. Para el afio 2017 la
incertidumbre por la entrada de un nuevo gobierno las ventas fueron minimas. Durante el
2018 se ha observado una mejora en el mercado pues el cliente se encuentra mas seguro
al comprar una moto ya sea de competencia o de calle por lo que se anticipa un

restablecimiento en las ventas.

Otro de los motivos por lo que existia esta inestabilidad era el tema de impuestos, por lo
que el cliente esperaba un poco antes de comprar con la esperanza de que estos

gravamenes disminuyeran buscando precios mas bajos.
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En cuanto a repuestos, actualmente los impuestos estan dentro del margen normal por lo

que Factory apunta a un incremento en la venta de repuestos para este 2018.

El Ingeniero Rigo Vintimilla también comento6 que el mercado de Cuenca es dificil sobre

todo porque en la ciudad existe un nicho méas amplio para las marcas de gama alta.

En cuanto a los impuestos se espera que este afio se mantengan estables o en el mejor de
los casos disminuyan, para de esta manera reducir los costos e incentivar la compra de las

motocicletas.

Con todos los aspectos analizados, el Ingeniero Vintimilla proyecta para este afio que las

ventas de motocicletas se estabilicen, y la venta de repuestos se incremente.

Informe Final Expertos

Luego de entrevistar a siete expertos de la ciudad de Cuenca en cuanto a los temas de
importacion y comercializacion de motocicletas en la ciudad, de marcas muy reconocidas
a nivel mundial y también de marcas nuevas que han llegado al pais buscando
posicionarse siendo estas la mayoria de procedencia China. Todos los expertos coinciden
plenamente en que el mercado de Cuenca es complicado e impredecible, dentro del cual
podemos citar como ejemplo que en el lapso de un afio, un modelo de moto puede
venderse en grandes cantidades, teniendo incluso falta de stock, y para el siguiente afio el
mismo modelo cae totalmente en la preferencia del consumidor y como resultado los
locales se quedan con motos si vender en sus bodegas y necesitan realizar promociones y

descuentos para poder comercializarlas.

Otro aspecto importante que recalcaron los expertos fue la competencia que se encuentra
en la ciudad y en el pais a la que calificaron como muy dura, pues cada afio llegan nuevas
marcas de motocicletas, con modelos modernos y muy atractivos. Un tema importante en
este punto es que las grandes marcas de motos a nivel mundial se han visto amenazadas
por marcas chinas especificamente, que han mejorado notablemente su calidad,
ofreciendo al mercado motos con las mismas prestaciones, con garantia de sus productos
y a precios mas economicos, obviamente nos referimos a motos de ciudad y comerciales,
sin tomar en cuenta motos de alta gama, pero en el segmento de motocicletas de hasta

300cc la competencia se ha vuelto muy dura, y las marcas reconocidas han tenido que
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buscar la manera de reducir costos para poder competir ante las nuevas marcas que han

Ilegado con buenos productos y a precios sumamente accesibles.

En las entrevistas realizadas a los siete expertos todos estuvieron de acuerdo en que los
compradores de motocicletas en la ciudad de Cuenca conocen del tema y se informan
bien antes de comprar una. Buscan siempre calidad y en general prefieren pagar un poco
mas y adquirir una motocicleta de marca mas conocida que garantice este aspecto.
También coincidieron en que un factor clave es ofrecer a los clientes talleres de servicio
autorizados y sobre todo un stock completo de repuestos pues le afiade seguridad y

respaldo al producto.

Finalmente, los expertos nos dicen que la clave del negocio estd en los planes de
financiamiento que como concesionarios o distribuidores puedan ofrecer a los
compradores, ya que para un mercado de motocicletas que no superan los diez mil

ddlares, y de hasta 300cc se vuelve dificil para los clientes comprar de contado.

Otro tema de importancia que comentaron fue sobre las complicaciones que tuvo todo el
sector de la importacion y venta de motocicletas en los ultimos afios sobre todo con las
salvaguardias que produjeron una reduccion notable en las ventas durante los afios 2016
y 2017, aunqgue todos coinciden en que durante los meses que van del afio 2018 se ha
observado una clara recuperacién del mercado, razén por la cual manifiestan que si las
cosas se mantienen estables, se avizora un gran potencial para el negocio de las

motocicletas.

2.2 Entrevistas a usuarios
JUAN FRANCISCO LEON (Estudiante de sociologia Universidad de Cuenca) 24
ANOS

En laentrevista realizada a Juan Francisco Le6n surgié como inicio la pregunta del porqué
empez6 a usar moto, su respuesta fue que prefirié este medio de transporte debido al
precio y beneficios que le ofrece, aunque también se corre mucho riesgo pues en la ciudad
no existe una cultura de conductores vehiculares que respetan a las motos en las calles.
El principal uso que da a su motocicleta es para trasladarse de su hogar al trabajo y luego
a la universidad, logrando movilizarse de manera mas sencilla, ahorrando tiempo y

dinero.
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Nos relato que él empezé a usar una moto de la marca Bajaj, comprando una Boxer Café
Racer de 150cc, la cual pudo adquirir por la facilidad de pago y porque habia escuchado
buenas referencias de la marca por parte de familiares y conocidos.

En cuanto a su experiencia de compra con la marca Bajaj expreso que se siente conforme
ya que tiene un stock amplio de repuestos y servicio técnico de excelente calidad. Desde
que empezo en el mundo de las motos, Juan Francisco Leon ha tenido dos de esta marca
y para ambas ha podido adquirir los repuestos de manera inmediata y a precios muy

econémicos.

DARIO MATUTE (Estudiante de medicina Universidad de Cuenca) 23 ANOS

Al conversar con Dario Matute sobre su preferencia de usar una moto en la ciudad de
Cuenca nos coment6 que generalmente en la universidad no solian haber lugares para
estacionar el carro, pero siempre habia lugar para motos, razén por la que optdé comprar

un scooter marca Axxo para poder solucionar este inconveniente.

Nos expresé que al momento de comprar el scooter no buscaba una marca especifica, sino
caracteristicas que le convinieran, entre ellas bajo consumo de combustible,
disponibilidad de repuestos, y un disefio juvenil, y fue esta marca la que logré cumplir las
expectativas que él estaba buscando. Sin embargo, si otra marca le ofreciera mas

beneficios por un precio similar él si optaria por cambiarla.

Como ya se menciond anteriormente, el uso que Dario Matute le da al scooter es para su
transporte personal preferiblemente durante el dia, ya que, por la noche, comentd que es

peligroso conducir este tipo de transporte.

También nos indicd que es su primera moto pero que a futuro le gustaria cambiar por una

de mayor cilindraje y que cuente con cambios, ya que el scooter es automatico.

EDUARDO VASQUEZ (Estudiante de medicina Universidad del Azuay) 24 ANOS

En la entrevista realizada a Eduardo Vasquez nos coment6 que esta en el mundo de las
motos desde que tenia 18 afios, en este trayecto ha tenido varias motos, de diferentes

modelos y marcas.
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Nos conto que su primera moto fue una Royal Enfield Bullet Classic 500, la cual tuvo por
un afo; decidié cambiarla porque era demasiado pesada y la calidad no le daba total
satisfaccion. Luego comprd una Yamaha Mt-03 la misma que tuvo por tres afios sin
presentar ningun problema. Posteriormente adquirié una Daytona Scrambler DY 250, el
principal motivo del cambio de Yamaha a Daytona fue que le ofrecia los mismos
beneficios a menor precio, un disefio mas a su gusto y sobre todo era cuatro afos mas

actualizada ya que la comprd de agencia.

El uso que él le da a la moto es principalmente para transportarse a la universidad y al

hospital.

Los beneficios que le ofrece Daytona son: stock amplio de repuestos, varios talleres
autorizados donde puede realizar las revisiones, bajo consumo de gasolina y facilidad de

movilizacién.

Al finalizar la entrevista a Eduardo VVasquez nos comento que esta en busca de una moto

con un cilindraje mayor a un precio accesible.

WILMER PINDO (Mensajero AUTOCORP) 33 ANOS

Wilmer Pindo nos comentd que adquirié su primera moto hace ya algunos afos, la razon
principal fue que €l vivia en las afueras de la ciudad y su trabajo era en una zona céntrica,
entonces su movilizacion se tornaba muy complicada, pues debia tomar entre dos y tres
buses para llegar a su lugar de trabajo y el recorrido le tomaba mas de una hora. Entre los
motivos que le llevaron a decidirse por una motocicleta, fueron el precio accesible en
comparacion a un vehiculo, la facilidad de mantenimiento, bajo consumo de combustible

y también el financiamiento que le ofrecieron en el lugar donde la compro.

Nos relatd que ha tenido cuatro motos, y al momento de escoger un distribuidor o
concesionario, lo que él busca es que tenga un amplio stock de repuestos disponibles,

pues esto le da confianza a su compra.

En cuanto al tema de marcas nos relatdé que siempre prefiere las mas conocidas, hasta
ahora nunca ha comprado dos veces la misma marca de moto, pues en su opinion la gran
mayoria ofrecen prestaciones similares y mientras ofrezcan un stock completo de

repuestos no tiene problema en probar nuevas opciones.

28



En sus inicios en el mundo de las motos, Wilmer Pindo utilizaba su motocicleta como
transporte de su hogar a su trabajo basicamente, pero en la actualidad la moto se ha
convertido en su herramienta principal de trabajo, razon por la cual busca también motos

de buena calidad.

CARLOS CAMPUEZ (Mensajero CONSTRUCTORA GUEVAZCO) 27 ANOS

Carlos Campuez compré su primera motocicleta cuando tenia 25 afios de edad, la misma
que adquirio de segunda mano. Al poco tiempo le informaron que en un almacén Ilamado
Multimotos brindaban buen financiamiento, razon por la cual visitd el mencionado local
donde le dieron a conocer que también ofrecia buenas facilidades de pago. El almacén
vendia motocicletas de marcas conocidas en la ciudad y en el medio, también contaban
con una buena garantia y stock completo de repuestos, sumando todas estas ventajas, se
decidié por comprar la marca Daytona, la misma que conserva hasta el momento y con la

que se siente muy conforme.

En la actualidad para Carlos Campuez, la moto es su medio de transporte diario desde su
hogar al trabajo, ademas es su principal herramienta de trabajo, ya que es mensajero de
una empresa; diariamente se moviliza a distintos lugares de la ciudad para realizar
tramites, depdsitos en bancos, entrega de facturas entre otras actividades, es por esto que
es sumamente necesario para €l tener una moto de buena calidad y que rinda al maximo
para cumplir bien con su trabajo. Otra ventaja que es importante mencionar sobre
movilizarse en moto es que se evita el trafico y se puede transitar mucho més rapido por
la ciudad, asi como también el bajo consumo de combustible y costo del mantenimiento,

aunque en su caso, este gasto es cubierto por la empresa para la cual trabaja.

Finalmente, Carlos Campuez nos dijo que, aunque es su segunda moto aln es de un
cilindraje bajo, 175cc y un modelo no muy atractivo para él, pero espera en este afio poder
adquirir una nueva motocicleta de 250cc de capacidad y que sea un modelo estético y mas

deportivo.

JOSE SAQUICELA (Repartidor a domicilio pizzeria PAPA JOHNS) 26 ANOS

José Saquicela nos contd que dese nifio siempre tuvo aficion por las motocicletas y la

primera que tuvo la compré a los 22 afios cuando tuvo acceso a un préstamo. Era una
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moto ya muy antigua, pero que le serviria muy bien para movilizarse hacia su lugar de
trabajo. Con el paso de los afios siempre quiso mejorar de moto, pero nos comento que le
daba recelo arriesgarse a comprar una de procedencia china ya que se decia que no eran
de buena calidad, aunque varios de sus amigos ya habian adquirido motos de dicha
procedencia y le apoyaron para que se decida. Fue asi que averiguo sobre las diferentes
marcas disponibles en el mercado y compr6 una de marca Motorl, dado también que el
local tenia cierto respaldo de repuestos que le garantizaba que si la moto sufria un dafio

iba a poder conseguir los repuestos necesarios y a bajo costo.

Finalmente, José Saquicela nos coment6 que el uso que le da a su motocicleta es para
movilizarse y en los Gltimos meses ha sido de gran utilidad para trabajar como repartidor
de pizzas, por lo mismo necesita que siempre esté en optimas condiciones y aunque esta
conforme, no descarta la posibilidad de cambiarla para mejorar de afio, de cilindraje y si

es posible una mejor marca.

Informe Final Usuarios

Tras conversar con seis personas que utilizan una motocicleta para su transporte diario,
la mayoria de ellos son jovenes que han tenido una moto por algunos afios. Tres de ellos
son estudiantes universitarios que utilizan la motocicleta como transporte desde su hogar
a la universidad y coinciden en la mayoria de los casos en cuanto a temas de tiempo y
trafico. Los tres usuarios restantes son personas que utilizan la moto como herramienta

principal de trabajo, aparte obviamente de ser su medio de transporte.

Uno de los temas méas importantes citado por todos los usuarios en cuanto a lo que buscan
en una moto al momento de comprar, es primordialmente la calidad, respaldada por un
buen servicio postventa que les garantice que en caso de un dafio o la necesidad de un

chequeo puedan conseguir los repuestos necesarios.

Otro aspecto muy importante que los usuarios toman muy en cuenta antes de adquirir una
motocicleta es el financiamiento que el concesionario ofrezca, pues la mayoria de los
entrevistados han comprado sus motos a plazos. En ocasiones, si las concesionarias no
cuentan con crédito directo, es importante que faciliten al cliente el convenio con algin
banco de la ciudad o lo que estd en auge en la actualidad que son las cooperativas de

ahorro y crédito, pues de este modo se facilita de gran manera la compra de este producto.
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Otro punto que coincidié entre los entrevistados fue que todos ellos comenzaron
comprando una motocicleta de bajo cilindraje y con el paso del tiempo han cambiado el
modelo buscando una de mayor tamafio y cilindraje; y los que aun no han tenido la
oportunidad de mejorar su motocicleta, dijeron que en un corto o mediano plazo esperan

poder hacerlo.

Finalmente podemos determinar por medio de las entrevistas que la mayoria de usuarios
de motocicletas al momento de decidirse por una marca especifica, toman en cuenta las

opiniones y comentarios de amigos o conocidos.

2.3 Informe final expertos y usuarios

Como conclusiones, luego de hablar con expertos en motocicletas y usuarios de las
mismas, podemos decir que para entrar a un mercado muy dificil, duro y competitivo
como el de la ciudad de Cuenca en el tema de motocicletas. Es sumamente importante
poner a disposicion del publico la mejor calidad posible, modelos modernos y atractivos,
con prestaciones adecuadas para el uso que el cliente necesite y a precios accesibles, junto
con un servicio postventa de primer nivel, con talleres autorizados en lugares estratégicos
de la ciudad y obviamente con un stock muy completo de repuestos originales para todos

los modelos de motocicletas que ofrecen al publico.

Es también muy importante y necesario que un local o concesionario que se dedique a la
venta de motocicletas cuente con buenas fuentes de financiamiento para sus clientes, ya
sea financiamiento directo, que seria lo méas optimo y cémodo para un comprador, 0 en
su defecto tener convenios con bancos o cooperativas que puedan otorgar créditos sin
mayores complicaciones y a tasas de interés accesibles, pues la gran mayoria de usuarios

de motocicletas de gama media adquieren sus motos con financiamiento.

Otro aspecto relevante es el posicionamiento de una marca de motocicletas como tal, ya
que muchos compradores toman la decisién de marca tras una recomendacion de terceras
personas que ya poseen una moto y recomiendan determinada marca. También es
necesario implementar publicidad estratégica para poder llegar a mas compradores de
forma eficaz, evitando que solamente se conozca una marca por el llamado de boca a

boca.

Finalmente podemos decir que el mercado de motocicletas tiene un gran potencial en la
ciudad y en el pais, tomando en cuenta las predicciones que realizan los expertos sobre el

aumento de las ventas en lo que va del 2018 y para afios futuros, asi como las expectativas
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de los usuarios que buscan mejorar las que ya poseen por una de mayor cilindraje, con
mejores prestaciones y de mejor calidad, también saber aprovechar temas con respecto a
las necesidades de los clientes, ofrecer soluciones en cuanto a ahorro de tiempo en el
trafico, y de dinero en el mantenimiento de una motocicleta y obviamente con una

inversién accesible.

Informe Encuestas

Preguntas de informacion

Como parte de la investigacion cuantitativa se realizd encuestas a una muestra
conformada por 384 usuarios/amantes de motocicletas en la ciudad de cuenca con el fin
de conocer las variables que intervienen al momento de realizar la compra. A

continuacion, se muestra los resultados.

1.1 Edad
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Preguntas
1. (Gusta de las motos?

Gréafico 6
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2. ¢Hatenido alguna vez una moto?
Gréfico 7

PREGUNTA 2
120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%
| NO

Autores: Andrade, Ortiz

35



3. ¢Tiene moto actualmente?
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4. ¢Le gustaria comprar una moto a futuro?
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5. ¢En qué medio a usted le parece que la publicidad de motos tiene mayor

impacto?
Grafico 10
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6. ¢Qué caracteristicas cree usted que son relevantes al momento de comprar una

moto?
Gréfico 11
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7. ¢Usted considera que las motos de origen chino que se comercializa en ecuador

han mejorado en estética, motores, calidad y modelos?

Grafico 12
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8. ¢Conoce sobre la marca BENELLI? (Si su respuesta es si marque las caracteristicas
que sobresalen de BENELLLI)
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Respuesta Si
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10. ¢Recuerda usted alguna pauta publicitaria de la marca Benelli? (Si su respuesta es si

indigue en que medio ha visto o escuchado)
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Gréfico 14
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11. ¢ Usted conoce puntos de venta de la marca BENELLI? (Si su respuesta es si indique

cuales puntos de venta)
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Gréfico 15
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12. ¢ Estaria dispuesto en adquirir una moto BENELLI?
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Gréfico 16
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2.4 Analisis De Correlacion
Para el andlisis de correlacién se tomaron en cuenta las variables, edad, caracteristicas,

medios de comunicacion, entre otras. Las cuales dieron los siguientes resultados.

Gréafico 17
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Empezando con la variable edad podemos observar que los encuestados entre 18-27
afios estarian dispuestos en adquirir una moto, por este motivo se tomaré este rango de

edades para el analisis de las demas variables.

Gréfico 18
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Autores: Andrade, Ortiz

El 77% de los encuestados entre 18 y 27 afios que si comprarian una moto ha
mencionado que la motocicleta de mayor calidad es Daytona, seguido por Factory, y
Benelli ubicandose en tercer lugar, lo cual es favorable dado que es una marca que

recién esta entrando en el mercado.

Gréafico 19
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El 50% de personas encuestadas entre 18-27 afios perciben la marca Zongshen como la

mas econdémica, pero tomando en cuenta el cuadro anterior podemos observar que esta

marca es percibida como moto de mala calidad.
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Daytona es percibida por los usuarios de motocicletas como una marca de gran duracion,

esto se relaciona con la calidad que ofrece esta marca, por otro lado, Benelli se encuentra

en segundo puesto como marca de gran durabilidad.
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Gréfico 23
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El 86% de los encuestados entre 18-27 afios afirman que la marca Daytona se encuentra

por encima de sus competidores en cuanto a servicio postventa y el 82% lo posiciona con

un amplio stock de repuestos, lo cual va de la mano con las caracteristicas anteriores. Por
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otro lado, Benelli busca posicionar su servicio postventa como uno de sus servicios

estrellas y ofrecer una amplia gama de repuestos.

Grafico 24
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Comparando las variables edad y medios de comunicacién con mayor impacto para la
publicidad de motos se obtuvo que entre las personas de 18-27 afios las redes sociales son
el principal medio de difusion de publicidad mientras que el 21% afirma que la radio es

otro canal de comunicacion de relevancia para los usuarios de esta edad.

Gréfico 25
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Para finalizar el analisis de correlacion podemos observar que el 53% de las personas
entre 18-27 afios estaria dispuesto a adquirir una moto marca Benelli. Para lo cual se
debera plantear estrategias y tacticas en busca de que la marca sea atractiva a los clientes

potenciales, las mismas que seran propuestas en el capitulo 3.

2.5 Informe

Se realizaron 384 encuestas en la ciudad de Cuenca a personas con un rango de edad entre
18 a 45 arfios, obteniendo un promedio de edad de los encuestados de 27 afios, luego se
contabilizaron todas las encuestas y se dividieron por rangos de edades, de 18 a 22 afios,
de 23 a 27 afios, de 28 a 32 afios, de 33 a 37 afos, de 38 a 42 afios y finalmente de 43 a
45 afos. El cuarenta por ciento de los encuestados pertenecen al rango entre 23 y 27 afios,
y el mas pequefio con un tres por ciento, entre 43 y 45 afios. Podemos destacar que en
total desde los 18 hasta los 32 afios suman mas del 60% de los encuestados, lo que va de
la mano con la informacién obtenida con los expertos en motocicletas de la ciudad que
nos comentaron que la mayor parte del mercado se encuentra entre la gente joven, sobre
todo en motos de gama baja y media, que tienen precios accesibles, en comparacion con
la gente de mas de 35 afios que gusta de las motos, quienes prefieren motocicletas de altos
cilindrajes y de gamas superiores. En cuanto a las preguntas sobre informacion de los
encuestados se observo que el 37% tiene un nivel de ingresos de maximo $400, siendo
casi el doble de las personas que percibe ingresos mensuales entre $401 y $1000, a pesar
de que el 71% de ellos son personas que tienen un empleo, es importante conocer que el
29% de personas que no trabajan desean adquirir una motocicleta como medio para
conseguir un empleo como mensajero o repartidor, es por ellos que tal como explicaban
los expertos en comercializacion y los usuarios de motocicletas de la ciudad, es
sumamente importante ofrecer motos a precios accesibles acompafiados de

financiamiento.

Finalmente, gracias a las preguntas de informacion logramos determinar que alrededor
del 40% de las personas que estan en la universidad cursando su carrera y por temas de
tiempo, trafico y costos de mantenimiento prefieren una motocicleta como medio de

transporte diario, asi lo expresaron varios usuarios a quienes entrevistamos.

De igual manera los expertos nos indicaron que actualmente en las grandes ciudades se
estd generalizando el uso de motocicletas mayoritariamente por estudiantes para su
movilizacion diaria para enfrentar problemas actuales muy tipicos como el exceso de
trafico, siendo utilizadas como medio de transporte ya no solamente por hombres sino

47



también por mujeres; es por ello que segun los expertos, en la actualidad varias marcas
de motos estan sacando nuevos modelos especificamente disefiados para mujeres, con
cilindrajes bajos y atractivas decoraciones. A pesar de que solamente el 6% de los
encuestados fueron mujeres se debe tomar en cuenta como un nuevo y potencial mercado,
importar motocicletas especificas para ellas implementando también buenas campafias de

publicidad.

Continuando con la encuesta, tras obtener la informacidn basica pasamos a las preguntas
especificas sobre motocicletas, siendo las primeras las llamadas preguntas filtro, las
cuales para nuestro estudio si no eran positivas la encuesta era anulada y se buscaba una
nueva persona para ser encuestada, es por eso que el total de los encuestados ademas de
gustar de las motos, el 100% de los mismos han tenido alguna vez una, esto se hizo con
el objetivo de obtener informacion de personas que conozcan sobre el tema y los

resultados sean mas efectivos.

Posteriormente se busco conocer qué porcentaje de las 384 personas encuestadas tienen
una motocicleta al momento, lo cual fue importante para obtener informacion real sobre
el rendimiento de las motos, sus prestaciones, limitaciones, costos de mantenimiento,
percepcion sobre la marca, entre otras variables que podrian influir de sobremanera en
una persona al momento de tomar la decision de comprar otra motocicleta. Al comparar
a profundidad las entrevistas realizadas a los usuarios nos dimos cuenta que todos
coincidieron en que, si una marca de motocicleta cumplié con sus expectativas y les
brind6 un buen servicio, no dudarian en comprar otra motocicleta de la misma marca, u
otra similar. Por otra parte, pudimos precisar que todos los usuarios siempre buscan
mejorar, es decir, adquirir una motocicleta de mayor cilindraje, o de otro segmento, tal
como lo indicaron los expertos en comercializacion de motos de la ciudad, cuando
comentaban que las personas aficionadas a las motos en Cuenca saben del tema y siempre
van a buscar motocicletas que ofrezcan las mejores prestaciones posibles. En nuestro
estudio el 55% de las personas ya poseen moto actualmente, lo que les convierte en un
mercado dificil de llegar y convencer. Con respecto al 45% restante que son personas no
tiene moto por el momento, pero de igual manera es gente que alguna vez tuvo una moto

y al momento de buscar opciones de compra va a saber elegir de la mejor manera.

Una pregunta muy importante con la cual se buscaba indagar qué porcentaje de la muestra
estarian dispuestos a adquirir una moto en la actualidad, se obtuvo un resultado positivo,
pues el 90% de los encuestados revelaron su intencién de compra.
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Como parte importante de nuestro estudio se buscO saber cudl es el medio de
comunicacion que para las personas tiene mayor impacto en la actualidad, siendo
ampliamente mayor el porcentaje de redes sociales con un 67%, mientras que la
publicidad por radio alcanzd un 22% y entre television y periodico sumaron un 11%; esto
va en relacion directa con los rangos de edad de las personas que contestaron la encuesta,
que en su mayoria fueron jovenes. Esta informacion, aunque muy valiosa es poco
conocida por los expertos en motocicletas de la ciudad, ya que nos comentaron que
realizan publicidad mediante vallas publicitarias, pero jamas mencionaron el tema de

manejo de redes sociales.

Como parte importante de la encuesta preguntamos qué aspectos de una motocicleta la
gente considera mas importantes el momento de comprar, dando como opciones el
cilindraje, modelo, estética, utilidad, marca, precio, procedencia y estado, siendo las
opciones con mayores porcentajes de preferencia para los entrevistados la marca, el
modelo, el precio y el cilindraje, lo cual coincidié exactamente con lo que los vendedores
y expertos nos dijeron. Un cliente potencial siempre busca una marca que tenga ya su
prestigio en la ciudad, también busca precios accesibles acompafiados de un buen
financiamiento, ademas de un rendimiento a gusto del usuario con un buen cilindraje; a
diferencia de la region Costa en donde los usuarios se conforman con motos de 125cc.
Finalmente se determino que la gente en la ciudad de Cuenca al conocer sobre el mercado
de motocicletas y ante una competencia muy fuerte, es capaz de comparar entre cientos

de modelos nuevos y diferentes que son cada vez mas modernos y completos.

Para adentrarnos mas en el mercado de las motos Benelli, intentamos averiguar la
percepcion sobre las motos de procedencia china que se comercializan en la ciudad y en
el pais, y nos centramos en cuatro ejes muy importantes como son la estética, los motores,
los modelos y obviamente la calidad. Se pregunt6 si la gente cree que en los Ultimos afios
las motos chinas han mejorado los aspectos mencionados, obteniendo respuestas muy
favorables hacia las motos chinas. EI 82% de las personas encuestadas cree que han
mejorado en cuanto a la estética, siendo importante también recalcar que el 69% de las
personas estiman que las motos de marcas chinas han incrementado su calidad y mejorado
sus motores, lo cual es relevante y valioso conocer para las fabricas de marcas chinas;
aspecto en el que los expertos de la ciudad concordaron al afirmar que en los ultimos afios
en China, tanto las fabricas como las ensambladoras han puesto todo su esfuerzo para

mejorar la calidad de sus productos. De igual manera sucede con los motores, como nos
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indico Juan Carlos Espinoza, Gerente de Daytona en la ciudad de Cuenca, que en la
actualidad las fabricas de motores de moto mas grandes del mundo se encuentran en
China y producen motores para las marcas méas reconocidas a nivel mundial junto con
motores para muchas marcas netamente chinas. Otro aspecto a tener en cuenta es el hecho
de que hay varias marcas de origen europeo como es el caso de Benelli, una marca italiana

que por temas de costos han optado por producir sus motos en China.

Tras conocer la percepcion de la gente sobre las motos chinas, pasamos directamente a
preguntar sobre Benelli, planteando la primera pregunta acerca de si la gente conoce la
marca, obteniendo resultados de un 56% de las personas encuestadas la conocian frente a
un 44% que no la conocian, esto nos indica que es necesario mejorar la difusion de la
marca Benelli en la ciudad de una manera mas efectiva para lograr un buen

posicionamiento.

A las personas que conocian la marca Benelli se les pidié que nos indiquen qué aspectos
conocen sobre estas motocicletas y se les dio siete opciones: estética, motores, calidad,
modelos, servicio posventa, precios accesibles y stock de repuestos, siendo la estética la
caracteristica mas conocida, seguida de la calidad y buenos modelos, lo cual concuerda
con lo analizado anteriormente acerca de las preferencias de la gente en cuanto a

caracteristicas que buscan antes de comprar.

Luego de analizar lo que el publico conoce sobre las motocicletas Benelli, se procedio a
realizar un cuadro comparativo entre marcas tomando las variables mas importantes, en
el cual los encuestados debian llenar de acuerdo a su percepcion sobre cada marca, dando
valores del 1 al 7, siendo 1 la calificacion méas favorable y 7 la menos favorable,

obteniendo al final el siguiente cuadro de resultados.

Cuadro 1
PREGUNTA 9 DAYTONA |MOTOR1 BENELLI AXXO FACTORY ZONGSHEN |IGM
CALIDAD 800 1357 1199 1050 1267 2180 2338
PRECIO 1527 1144 2001 1785 1539 1018 1157
DURABILIDAD 892 1495 1170 1071 1207 2075 2296
POSTVENTA 690 1421 1227 1178 1245 2076 2304
REPUESTOS 749 1336 1218 1139 1323 2111 2280

Autores: Andrade, Ortiz

El analisis se realizd en primer lugar a la relacion calidad-marca, en la misma que los

encuestados identificaron como la mejor de esta variable a Daytona, que obtuvo la mayor
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puntuacion, seguida de Axxo, notandose una fuerte diferencia con respecto a los

siguientes competidores que son Benelli y Motorl.

Con respecto a los precios, las marcas Zongshen e IGM son las mas econdmicas y segun
aseveran los consumidores son las de menor calidad en la lista de marcas presentada en
el cuadro. En tercer puesto se encuentra la marca Motorl que mantiene un equilibrio entre
precio calidad lo cual representa un plus para esta marca. En lo que respecta a Benelli, es

la mas costosa segun la que dijeron los encuestados.

En cuanto a durabilidad, Daytona despunta frente a sus competidores con una amplia
ventaja frente al segundo en la lista que es Axxo. Benelli también sobresale en esta
caracteristica posicionandose en tercer lugar por delante de Factory, la misma que

sobresale por primera vez entre las otras marcas.

En Cuanto a servicio postventa podemos afirmar que segun la muestra tomada para el
estudio, Daytona sigue en primer puesto, dado a la trayectoria que ha tenido la marca
china en la ciudad, ha ido ganando posicionamiento en el mercado y lo respalda con un
servicio post venta de calidad, contando con profesionales altamente capacitados. A
continuacion, se encuentra la marca AXxo que, aunque esta menos tiempo en el mercado
se ha hecho acreedora de una parte considerable del mismo. Luego sigue la marca Benelli

que implementd equipos de Gltima tecnologia para ofrecer un servicio de calidad.

Para finalizar analizamos el tema relacionado con stock de repuestos. Podemos observar
que las marcas Daytona, Axxo y Benelli contintan en la punta, ofreciendo un amplio
stock en cuanto a repuestos y accesorios. Esto constituye un plus a favor de estas marcas
dado que los clientes no necesitan esperar en caso de necesitar un repuesto.

Con los resultados obtenidos en las encuestas, podemos afirmar que Daytona es la marca
de motos chinas en la que mas confian las personas en la ciudad de Cuenca, brindando
productos de calidad, un excelente servicio postventa y un amplio stock de repuestos.

Para concluir la encuesta se realizaron preguntas directas sobre Benelli, comenzando con
la pregunta acerca de si el encuestado recuerda una pauta publicitaria de la marca,
obteniendo un porcentaje del 57% de las personas si recuerdan publicidad de Benelli, esto
nos recalca que es necesario implementar mayor publicidad de la marca en la ciudad,
adicionalmente un 69% de las personas han visto publicidad de la marca por redes

sociales y un 31% ha escuchado por radio.
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Continuamos preguntando si los encuestados conocen algun punto de venta de Benelli en
la ciudad, teniendo como resultado que el 52% respondieron afirmativamente; de ellos un
poco més de la mitad mencionaron conocer el local Yomoto ubicado en la Avenida
Remigio Crespo que es un sub distribuidor de la marca, y un porcentaje del 47% conocen
a MOSUMI S.A. como punto de venta de Benelli. Este resultado tiene relacion muy
cercana con los porcentajes de encuestados que han visto o escuchado publicidad de la

marca.

La ultima pregunta de la encuesta fue para conocer si la gente estaria dispuesta a comprar
una motocicleta Benelli en la actualidad, obteniendo una respuesta afirmativa por parte
del 57% de los encuestados.

CAPITULO 3

Posicionamiento Y Participacion Con Estrategias Comerciales

Definicion Del Target

Segun las encuestas realizadas se observa que el 61% de las personas encuestadas se
encuentran entre los 18 y 27 afios, de las cuales 118 personas respondieron que estarian
dispuestos a adquirir una moto. A su vez, debemos tomar en cuenta que 55 de los 118
encuestados son estudiantes dependientes de los ingresos de sus padres, y los 63 restantes

son econdmicamente activos con ingresos superiores a un salario basico unificado ($386).

De esta manera se determind que el target para Benelli en la ciudad de Cuenca es de
personas entre 18 y 27 afios, que gusten de las motos y que buscan la mejor relacion

calidad-precio.

Plan de Posicionamiento
Para poder establecer un plan de posicionamiento debemos tomar en cuenta los siguientes

pasos:

Plantear un objetivo medible en el tiempo.
Crear una propuesta Unica de ventas.
Definir las fuentes de tréfico.

Publicidad.

Herramientas necesarias.

o B~ w0 DD

A continuacién, se detallan los pasos para el plan de posicionamiento planteado para

Benelli en la ciudad de Cuenca.
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Objetivo
Generar posicionamiento del producto que es de alta calidad a precios accesibles, en los

proximos dos afios.

Propuesta de Ventas

Benelli busca diferenciarse con un disefio de motocicletas vanguardistas, modernas y de
excelente calidad para de esta manera poder competir directamente con las grandes
marcas de motocicletas convirtiéndose en un producto sustituto, ya que Benelli ofrece
motocicletas con prestaciones similares a las motocicletas de marcas reconocidas a nivel

mundial, con la ventaja de tener precios accesibles.

Fuentes de trafico y Publicidad

Segun las encuestas realizadas podemos analizar que el 67% de los participantes afirman
que la principal fuente de trafico para dar a conocer las motocicletas son las redes sociales,
por lo que se emplearan herramientas que nos ayuden a posicionar la marca en la mente
de los consumidores por estos medios; estas herramientas seran: Community Manager o
Manejo de redes sociales y Mailing que son propuestas acerca de la marca, ofertas,
accesorios, etc. y trabajan mediante el correo electronico. También se pretende lograr el
posicionamiento en buscadores como Google donde al ingresar palabras claves como:
motos en venta, motos nuevas, etc., el buscador recomendara automaticamente la pagina

web de Benelli.

Herramientas necesarias

Benelli deberéa invertir en herramientas para lograr el posicionamiento de la marca en el
mundo digital. Para Community Manager la publicidad pagada en redes sociales es
fundamental por lo que realizando la segmentacion adecuada se podra llegar a méas

personas gue tengan interés en motocicletas.

Por otro lado, para el Mailing, se debera adquirir un software que pueda dar respuesta
inmediata a las preguntas frecuentes, y genere una base de datos que pueda servir a futuro
para la toma de decisiones en cuanto a gustos y preferencias de los clientes. También esta
herramienta nos sirve como medio para dar a conocer ofertas, promociones y descuentos

como se menciono en el apartado anterior.

Crear un posicionamiento adecuado en los buscadores es importante ya que de esto

dependera que las personas conozcan sobre la marca Benelli y sus beneficios cuando
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buscan motocicletas en internet. Por lo que invertir en Google Adwords es una opcion

viable para el logro de los objetivos de posicionamiento.

Captacion De Mercado

La captacion de mercado es importante para toda empresa, por lo que para Benelli se
plantea estrategias para dar a conocer su producto, las caracteristicas principales, llegar
de manera correcta a sus clientes eliminando las barreras de comunicacion, y a su vez
crear una imagen corporativa favorable para la marca. Se pretende que Benelli sea vista
como una marca de alta calidad a precios mas accesibles ante competidores como KTM,
BMW, Kawasaki.

Estrategias Para Captar Mercado

e Realizar un bombardeo de informacion relevante por medios de comunicacion,
tanto digital como tradicional. Con esto se pretende captar la atencién de futuros

clientes potenciales. (Estrategia 1)

Imagen 3

iLa copa Benelli esta llegando a su fin! ;Cual
sera nuestra finalista? #BenelliEcuador
#PuraPasion #Pura Adrenalina

Fuente: Facebook Benelli Ecuador
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Realizar el lanzamiento oficial de la marca, evento que se debe dar a conocer a la
prensa local para una mejor difusion. (Estrategia 2)

Crear presencia de marca, de esta manera se busca que las personas residentes en
la ciudad de cuenca se familiaricen con Benelli. (Estrategia 3)

Realizar activaciones de la marca con pruebas de manejo en las universidades de
la ciudad, dado que los clientes potenciales tienen una edad entre 18 y 27 afios.
(Estrategia 4)

Crear un equipo de pilotos Benelli, denominado “Benelli Racing Team”
(Estrategia 5)

Organizar un evento anual al cual asistirdn todos los usuarios de la marca.
(Estrategia 6)

Téacticas Para Captar Mercado

Contratos para spots publicitarios en la radio FM 88 de la ciudad de Cuenca,
debido a que es una radio con gran sintonia por el target antes analizado.
Realizar interacciones con los seguidores en las redes sociales mediante concursos
para generar mayor trafico y crear una comunidad digital méas grande.

Para el lanzamiento se contratara un lugar exclusivo de la ciudad con el objetivo
que sea un evento de categoria y renombre, se invitara a personas influyentes en
el mundo de las motocicletas, tanto deportistas como aficionados. Paralelamente
se extenderd una invitacion a la prensa y autoridades de la ciudad. En el evento se
buscara dar a conocer la exclusividad y categoria de Benelli, mediante la
proyeccion de videos donde se exhiban las caracteristicas mas relevantes de la
marca. También se realizara la exposicién de todos los modelos de la marca
disponibles en Ecuador.

La presencia de marca se realizara con stands en eventos de gran afluencia como
partidos de futbol del equipo de la ciudad y ferias automotrices. En las mismas
que se encontrara personal de Benelli dando a conocer caracteristicas de las motos
y realizando concursos donde los premios cuenten con publicidad de Benelli.
Para las activaciones de la marca en universidades se plantea crear contacto con
los representantes estudiantiles, para estar informados de las fechas en los cuales

se realizaran eventos recreativos con el fin de que Benelli tenga presencia en
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dichos eventos. Por otro lado, la marca apoyara y auspiciard proyectos
universitarios relacionados al sector de motocicletas.

e La creacion del equipo de pilotos “Benelli Racing Team” se dara mediante el
apoyo y auspicios a pilotos reconocidos tanto de motociclismo como de
automovilismo de la ciudad, de esta manera la marca lograra ganar presencia en
eventos provinciales como nacionales en estas disciplinas.

e Para el evento anual de la marca se realizard un paseo a distintos destinos
nacionales donde se pondra a prueba la calidad de las motos y las destrezas de los
pilotos. En la noche al llegar al destino se realizara una fiesta, donde la comunidad
de Benelli podra compartir sus experiencias, generando fidelizacion hacia la

marca.

Estrategias De Venta

e Apertura de un local exclusivo de Benelli ubicado en la calle Alfonso Cordero
frente al Centro Comercial “El Vergel”, siendo un lugar comercial de la ciudad y
con gran afluencia de gente, el local contara con parqueo para sus clientes, un
showroom moderno donde se exhibiran todos los modelos de la marca, area de
mantenimiento con un stock completo de repuestos y un taller especializado.
(Estrategia 1)

e Crear una red de sub distribuidores para que la marca tenga presencia en varias
tiendas de motos de la ciudad. (Estrategia 2)

e Especializacién en servicio al cliente, buscando crear un vinculo comercial y
emocional entre el cliente y la marca. (Estrategia 3)

e Alianzas estratégicas con entidades financieras de la ciudad para ofrecer planes

de financiamiento comodos. (Estrategia 4)

Tacticas De Venta
e Para la adecuacion del local se contratard personal especializado en diferentes
areas como disefio de interiores, marketing, publicidad, entre otras, para lograr
que el local sea atractivo visualmente, con un disefio moderno, complementado
con un area interior acogedora para los clientes, tomando en cuenta factores
importantes como distribucién de espacios, colorimetria, ubicacién del
showroom, marketing olfativo, temperatura, proyeccion de videos y musica

acorde al giro del negocio, ademas de publicidad estratégica. Por otro lado se
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buscara la comodidad de los clientes, ofreciendo un amplio parqueadero y un taller
completo para el mantenimiento de las motocicletas.

Para la creacion de la red de sub distribuidores inicialmente se analizaran factores
que debe cumplir una tienda para que venda motocicletas Benelli, como por
ejemplo la ubicacion, tipos y marcas de motocicletas que venden, espacio
adecuado para la exhibicién de motos, publicidad y planes de financiamiento,
ademas se les ofrecera a los sub distribuidores elegidos un porcentaje de ganancia
por cada moto vendida.

La especializacion en servicio al cliente se logrard mediante un entrenamiento
adecuado a todo el personal de la marca, iniciando por los vendedores que son
quienes tienen contacto directo con el cliente, para que sean capaces de informar
todo tipo de detalle a los clientes, de la misma manera a los encargados del area
de repuestos para que sepan brindar un buen servicio, finalmente a los mecanicos
encargados del mantenimiento de las motocicletas en el taller de la marca,
garantizando de esta manera un servicio completo de calidad a los clientes,
teniendo siempre a disposicion todo tipo de repuestos y mecanicos especializados
en motos Benelli para solucionar cualquier tipo de dafio o para realizar los
mantenimientos necesarios.

Para la venta de motocicletas en la ciudad de Cuenca y basandonos en el target,
es sumamente importante contar con planes de financiamiento, es por eso que la
marca como tal debera brindar este servicio a sus clientes. Se propone también la
creacion de alianzas con entidades financieras de la ciudad como bancos o
cooperativas para otorgar créditos directos, rapidos, sin complicaciones y
accesibles para los clientes.

Presupuesto
El siguiente presupuesto es tentativo ya que los valores expresados en la grafica 5

pueden variar.
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Cuadro 2

PRESUPUESTO
TACTICA
Publicidad Radial $ 1.000,00
Concursos En Redes Sociales | $ 200,00
Lanzamiento De La Marca $ 15.000,00
Participacion En Eventos $ 2.000,00
Activaciones En Universidades | $ 1.000,00
Creacion "Benelli Racing Team" | $ 20.000,00
Evento Anual Benelli $ 5.000,00
Aparteru Del Local Benelli $ 75.000,00
Creacic_’)n pe_Red De $ i
Subdistribuidores
Especializacio_n Del Servicio Al $ 5.000,00
Cliente

Aliangas Estra_tégicz_:\s Con $ i

Entidades Financieras

NOTA: LOS VALORES REFLEJADOS EN ESTA TABLA SON ESTIM ACIONACIONES ANUALES.

Autores: Andrade, Ortiz
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Cronograma

Cuadro 3

Cronograma De Estrategias 2019

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

1al15 | 16al31

1al15 | 16428

1al15 | 16al31

1al15

163130

1al15

16al31 | 1al15

163130

1al15 | 16al31

1al15 | 16al31

1al15 | 16430

1al15 | 16al31

1al15 | 164130

1al15 | 16al31

Estrategias

Estrategia 1

. Estrategia 2
::;aé:g;:r Estrategia 3
Mercado Estrategia 4
Estrategia 5 -
Estrategia 6 -
Estrategia 1 -
Estategias |  Estrategia2
DeVena | Fstrategia3
Estrategia 4 -

Autores: Andrade, Ortiz
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Conclusion

Al finalizar el plan de comercializacion para la marca Benelli en la ciudad de Cuenca,
podemos concluir que la empresa MOSUMI S.A. como importadora y comercializadora
oficial de la marca tiene un mercado competitivo y muy amplio al cual dirigirse. El
mercado esta cubierto por varias marcas de motocicletas tanto de origen chino como por
marcas ya reconocidas a nivel mundial, es por ello que Benelli debe identificar
correctamente sus ventajas, su target, su competencia directa y principalmente como
quiere posicionarse en la ciudad como marca. A lo largo del desarrollo de este estudio,
concluimos que la empresa MOSUMI S.A. debe posicionar a Benelli como una marca de
alta calidad, ofreciendo motocicletas con modelos vanguardistas, tecnoldgicos y
atractivos, con prestaciones similares a motos marcas reconocidas, ofreciendo al igual
que estas un servicio postventa de calidad a precios mas accesibles, es decir, Benelli se
convertiria en un producto sustituto de motocicletas de precios altos, ofreciendo la misma

satisfaccion al cliente, tratando de generar pertenencia y fidelidad hacia la marca.

Finalmente se plantearon estrategias y tacticas de posicionamiento y ventas para la marca,
tomando en cuenta las percepciones, gustos, necesidades y preferencias de los usuarios
entrevistados en el estudio y la investigacién de mercado realizada. Las estrategias
facilitaran a la empresa el posicionamiento de Benelli en la ciudad, enfocAndose en sus
mejores cualidades como el precio, calidad, servicio, durabilidad y atractivos modelos

que para los clientes son fundamentales al momento de la decision de compra.
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Anexos

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Liepab [ ] 1.2 SEXO: M F
1.3 TRABAJA: S| NO

14 NIVEL DE INSTRUCCION:

PRIMARIA TERCER NIVEL

SECUNDARIA CUARTO NIVEL

1.5 NIVEL DE INGRESOS:

$0-5400 $1001-$1500

$401-$600 $1501-52000

$601-$1000 MAS DE $2000

1. ¢GUSTA DE LAS MOTOS?

s [ ] wo [ ]
2. ¢HATENIDO ALGUNA VEZ UNA MOTO?
s [ ] w~ [ ]

NOTA: SI LA RESPUESTA ES SI CONTINUE A LA PREGUNTA 3, SI LA RESPUESTA ES NO PASE
A LA PREGUNTA 4
3.  ¢(TIENE MOTO ACTUALMENTE?

S| NO
NOTA: SI LA RESPUESTA ES SI PASE A LA PREGUNTA 5, SI LA RESPUESTA ES NO CONTINUE
LA ENCUESTA
4. ¢LE GUSTARIA COMPRAR UNA MOTO A FUTURO?

S| NO
NOTA: SI LA RESPUESTA ES S| CONTINUE LA ENCUESTA, SI LA RESPUESTA ES NO DE POR
FINALIZADO.

5. ¢EN QUE MEDIO A USTED LE PARECE QUE LA PUBLICIDAD DE MOTOS TIENE MAYOR
IMPACTO?

RADIO REDES SOCIALES
TELEVISION PERIODICO

6. ¢QUE CARACTERISTICAS CREE USTED QUE SON RELEVANTES AL MOMENTO DE
COMPRAR UNA MOTO?

COLOQUE EN ORDEN DE IMPORTANCIA SEGUN SU CRITERIO, SIENDO 8 MUY
IMPORTANTE Y 1 POCO IMPORTANTE

H
H

H
H

CILINDRAIJE MARCA

MODELO PRECIO

ESTETICA PROCEDENCIA

UTILIDAD ESTADO (NUEVA O USADA)
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7.  ¢USTEDE CONSIDERA QUE LAS MOTOS DE ORIGEN CHINO QUE SE COMERCIALIZA
EN ECUADOR HAN MEJORADO EN?

ESTETICA Sl NO
MOTORES sl NO
CALIDAD sl NO
MODELOS S NO

8. ¢ CONOCE SOBRE LA MARCA BENELLI?

SI SU RESPUESTA ES S| MARQUE LAS CARACTERISTICAS QUE SOBRESALE DE BENELLI, SI SU RESPUESTA
ES NO CONTINUE A LA SIGUIENTE PREGUNTA

s [ ] w~w [ ]

ESTETICA SERVICIO POSTVENTA
MOTORES PRECIOS ACCESIBLES
CALIDAD STOCK DE RESPUESTOS
MODELOS

9. EN ESCALA DEL 1 AL 7 ORDENE DEACUERDO A SU CRITERIO LAS SIGUIENTE MARCAS DE
MOTOS SEGUN LAS CARACTERISTICAS NOMBRADAS

SERVICIO STOCK DE
POSTVENTA REPUESTOS

MARCA CALIDAD PRECIO DURABILIDAD

DAYTONA

MOTOR1

BENELLI

AXXO

FACTORY

ZONGSHEN

IGM

10. ¢RECUERDA USTED ALGUNA PAUTA PUBLICITARIA DE LA MARCA BENELLI?
SI'SU RESPUESTA ES SI INDIQUE EN QUE MEDIO HA VISTO O ESCUCHADO

RADIO [ |reoessociates] ]

11. ¢USTED CONOCE PUNTOS DE VENTA DE LA MARCA BENELLI?

H

TELEVISION

H
H

S NO
SI SU RESPUESTA ES SI INDIQUE CUALES PUNTOS DE VENTA

12. ¢ESTARIA DISPUESTO EN ADQUIRIR UNA MOTO BENELI?
S| NO

H
H
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Opcional, para definir y aclarar particulafidddigy del trabajo

L.11. Estado del proyecto
Nuevo

-Lontenido .. ...
_2.1. Motivo de la Investigacion:

Uno de los principales problemas que encuentra la empresa Mosumi. S.A. es introducir

la marca de motos ‘Benelli’ en la ciudad de Cuenca. Por esa razdn, los resultados de
“esta investigacion ayudaran a crear nuevos caminos que facilitaran la introduccion de
" esta marca en el mercado de motos de'laciudad.

A su vez la soluc1on cle este problema puede ser apllcado a otras empresas de ]a misma
lmea iacﬂltando el ingreso y poswlonamlento en un mercado altamente COmpemwo
Tomando en cuenta la Justiﬁcacmn presentada anteriormente este proyecto
investigativo se justiﬁca desde las implicaciones précticas, puesto que da. solucién a

una problematica real.

2.2. Problematica
En la ciudad de Cuenca se ha vuelto muy ‘comiin que gcnte de todas las edades se

comience. a movilizar en motocicletas, razén por 1a cual se han generalizado varios
locales que se dedican a Ja distribucion y venta de motos por toda la ciudad, estos
~ negocios, por lo general, ofrecen 2 la ciudadania motos con precios muy accesibles,
péro se con'oéé”ddé' S(')'n”ﬁib’cbé'éhi'hé's'"c'l'iié"ﬁé' ﬁos”é'eii una calidad i'éq'l.i'eﬁd'ei,' a 'pééar” de
“ultimos afios y el mercado de motociclétas€s mucho mas amplio y competitivo; espor™
ello que se busca introducii a dicho mercado, motocicletas italianias de alta calidad y -

Benelli es una empresa italiana fabricante de motocicletas, fundada en 1911 en Pésaro

por Teresa Benelli, es una marca que a través de los afios se ha ido ganando el

reconocimiento de la gente amante de motocicletas tanto en Italia como en todo

Europa debido a sus disefios de vanguardla que caracterizan a sus motocicletas, asi
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_como tamblen por la calidad de sus productos, llegando ncluso a fabncar motos de
competencia para campeonatos mundiales en los cuales han obtenido grandiosos
resultados. Por esta razon se busca introducir esta marca a_l m_eyqado de Cuenca, al
considerar ciertas barreras que pueden afectar en la aceptacic’m de estas motocicletas
en la cnudad de Cuenca, tales €omo los prec1os ya que las motos Benelll seran
1mportadas ensu 1.ota11dad yya armadas mlentras que muchas motoc1cletas de nuestra
”competenma son 1mportadds por parles y son armadas en el pals mcluso con unm
porcentaje de panes hechas en Ecuador y 'son asi més economicas, €s por €S0 que una
 barrera q que se debe romper esla cultural al busca1 que lag ;:,ente preﬁela cahdad antesu -

que precnos bajos.

2.3, Pregunta de Investigacién

¢El comportamiento de compra en el mercado de motocicletas en Cuenca de qué

_factores depende?

; Cuales son tas principales variables que influyen el comportamiento-del consumidor -

............ .de.motoc,icletas ‘en lacludad de Cuenca?. e PO T PRI T
" ;Qué estrategias se puede llegar a obtener una participacion importante dentro de un

mercado sumamente competitivo?

2.4. Resumen
En-la-ciudad-de Cuenca-actualmente existe un mercado sumamente competitivo de

- motos- econdmicas- que-son -apetecidas- cada-vez -més -por-usuarios que- prefieren -

- mevilizarse en motec-ielet&s---y- al-momento -de-eompfarla-s buscan siempre-la-mejor-

-~-MOSUMI.S.A. que..intenta introducir una nueva marca de motos en ¢l mercado local,.-
_teniendo. en cnanta ciertas variables y barreras.que encuentra la empresa se realizara ...

_.un plan de comercializacion de las motos. ‘Benelli’ utilizando. métodos. cualitativos. y

__cuantitativos para poder comprender ¢l comportamiento de los posibles clientes.. ... .
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UNIVERSIDAD DEL
2.5. Estado del Arte y marco tedrico

Un plan de comercializacion es una herramienta basica de control que toda empresa

del siglo XXI deberia usar para llegar a ser mas competitiva en el mercado. A su vez

~con esta herramienta se puede planear, organizar, dirigir y controlar el proceso de

comercializacidn dentro de una empresa, y de esta manera afrontar todos los retos que

puedan surgir en la organizacion.

-Segun Lobato Gomez (2007) un plan de comercializacion es una coordinacién perfecta
entre la fuerza de ventas. y los directivos del area comercial de una empresa, con la

finalidad de que los objetivos del Area de ventas se cumplan dentro de la organizacion..

Por otra parte, un exitoso plan de comercializacion facilitard una buena penetraciony

_diversificacion de mercados e introduccién de nuevos productos.

~que el bien o servicio esté al alcance del consumidor final; basdndose en los gustos y

necesidades que el mercado y el cliente busquen satisfacer.

El plan de comercializacion ayuda disminuir Ja incertidumbre por parte del area de
* comercial debido a que se establecen estrategias “paifa'i“pc')s'iéi'dhar la empresa y

mantenerla estable en el mercado.

_Espinosa (2014) habla sobre varios procesos que se deben realizar para plantear un

plan de comercializacion los cuales se detallan a continuacién:

-1 Deseripeidn- de-la-situacidn: -este es el punto de partida-del-plan de..— . ..

comercializacion, por-cuanto-se debe empezar por analizar los aspectos... .. ...

-.internos y externos que.afectan a la empresa.. ... ...

-Los. aspectos externos. son aquellos factores que la_empresa no puede

............ controlar, pero.que.a. su.vez. le afectan de manera significativa, en este

punto se pude detallar aspectos generales como la situacion econdmica del

_.pais donde esta establecida, la empresa, factores sociales, tecnologicos,

politicos, etc.
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El analisis del sector es otro punto a considerar dado_que la barrera de
......................... _entrada para nuevos competidores, el estudio de proveedores claves, el

_estudio de los competidores més fuertes en el mercado, entre otros factores

 puede brindar una vision més clara de lo que esté pasando airededor.

..... Por otro lado los aspectos intemos son aquellos que 1a empresa pucde
controlar para mejorar su funcionamiento. Aqui se detalla informacion
relevante sobre la situacién ﬁnanciera, politicas de produccién, manejo de
recursos humanos dentro de la orga.mzacnon o

2 “ .Anallsls de qltuauon en eata etapa se estable(.e 1elac1on entre los tactores
* internos y extemoa considerados en el punto anterlol para lo cual se

| .establece el analisis de la matriz IODA que ayudara para establecer

estrat ateglaa de manera mds sencilla.
"'3'.""'Fijaci6n de objetivos: una vez analizada la situacién es momento de
establecer los objetivos de forma realista. Estos objetivos deben ser claros,
“coherentes y alcanzables. Deben estar escritos de manera clara para que no
'"'puedéh”i'i{dtiéif 'é'ﬁ'{hguh& clase de errores. Por otr’éi"';‘iéf’t’é’, los }.-'bjetivbs'”
s ejecuéiéhf"" R T
“'La fijacién “de “objétivos “se débe realizar dé” manérd” cualitativa y
" cuantitativa. Los objetivos cuantitatios son aquellos giie s¢"puede medit
como el volumieri de ventas; facturacion, etc. Mientras que los objetivos
~cualitativos o squellos que se establecen por-el nivel-de logro como el
~posicionamiento de ta‘marca o tiderar un mercador
4. - Estrategias de marketing: en-esta-etapa se establece el como lograr los -
-objetivos -planteados en-el paso-anterior.-Las-estrategias-deben estar
- basadas en-aumentar- las- ventas y-beneficios para-la-empresa-Se pueden- -
. considerar estrategias-de cartera, estrategias de segmentacion y-estrategias -
...................................... . de posici(}namiento..
..La. estrategia de cartera.de productos. se debe.establecer. mediante. la...
__priorizacién de la inversion de.recursos.y depende. de la importancia sobre..
el logra de los abjetivos.. .
_La estrategia de_segmentacion. s¢.debe realizar al tomar.en cuenta que el

mercado no es una.unidad v se puede satisfacer a todos, por lo que se debe
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dividir segin su posiciop, gepPlafica, social, gustos e interés y otras
variables para poder enfocé‘ayf\%n un grupo especifico de posibles
..... c}lentes 9 . . =
La estrategia de p0s1010na1ment0 debe estar enfocada en ocupar la mente
del consumldor como marca recon0c1da, esto se debe basar en las
caracterlstlcas del producto pre<:1o y calldad y estllos de vida. | -
5. Plan de accién: en esta etapa del pléﬂ de comermallzacmn es donde se
o lleva a cabo la ejecu(:lon de las eslrateglas pldnteadas para lograr los
uobjetlvos Se debe considerar tomar acciones en cuanto al producto o
servicio que se oftezca y acoplarse a las exigencias del cliente. La accion
~en los 'b}ééios también se debe tomar en cuenta para atraer a nuevos
""" ~clientes, esto se puede lograr mediante modificacion de precios,
descuentos, promociones o financiamiento. Mejorar los canales de
distribucion para reducir los tiempos de entrega, llegar a m4s clientes 'y
- Tacilitar la compra. Por otro lado, Ia accidén sobre la comunicacion s
“importante debido a que mediante campanzas de publicidad, rélaciones
“publicas y marketing directo se pliede abarcar una poicion mas ampliadel- —
segmento al que deseamos llegar.
6. Supervisién: en la etapa final del plan de comercializacion se hace un
~seguimiento de - las -estrategtas utilizadas 'y se ‘mide los objetivos
alcanzados. Es una parte fundamental ya que-aqui se puede modificar las -
--estrategias- que-ne estén-favoreciendo a la empresa para alcanzar sus
objetivos.
Segin Rafael Muiiz (2017) un plan de comercializacién se puede llevar a cabo en
- cualquier organizacién dado que el cardcter interdisciplinario que existe en su naturaleza
“Io hace aplicable en empresas pequeiias, médianas y grandes, sin importar la aciividad
“'que realice 1a empresa. A su vez las ¢otidiciones de elaboracién de dicho plan pueden
variar y responder a diferernites tipos de interrogantes en distintoys segmentos, tomandoen

Teuentd cultura, economia, sector, necesidades entre otros factores.

Edician aulorizada de 10.000 gerplares N° O 8 3 O 1 7 2
Del 825504 2l 835 500
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+Cuales son los heneficios de un plan de comercializaciéon?
Unplar de cometcializacion es beneficioss en varios aspectos pard una empresd, ya que
~va-de ta mano con el-departamento de ventas 'y de marketing. Segun Eobato (2007)y

-existen varias interrogantes que s¢ deben responder por parte de estas areas.
1. ;Dénde se ubica la empresa?
2. éQue productos/serv1c1os ofrece la empresa'?
3. ;Dénde quiere ir la empresa?
4. ;Cémo llegara la empresa?
Al conocer las respuestas a estas interrogantes la empresa obtiene como beneficio conocer
claramente su sector, su producto, sus clientes y como cumplir las necesidades y

expectativas de éstos.

Por-otro-lado, si-s¢.conoce cudntos clientes existen en-el segmento se¢ puede hacer-una.....
. estimacién de ventas y.plantear. objetivos para los responsables de esta area.....
"Un tactor importante en toda empresa es qué el cuerpo de ventas conozca los productos

y $érvicios que ofrécen a la perfeccion, " dé esta manera los Vendedores podrdn cubrir
“cualquier duda que nazca por parte de los clientes.

Conocwndo las metas que Ia emprcsa se plantea a corto medlano y laroo plaao se

establec,en estrateglas que facnllten llcgar dl ob_]ctlvo De esta manera med1ante campanas

pubhcltarlas promocmnes descuentos y ﬁnancnamlento se vuelven mas atractlvos para

los chentes actuales y cllentes potenc:ales

Gerencia de ventas
~Seglin Churchill; Ford y Walket (1994) los progranias de direccisi de ventas no exister
“enun vacio, ya que deben respondera circunstancias que giran a entorno de'la empresay
~sercoherentes con las estrategias de marketing; con as buenas practicas para dirigir una
- fuerza de ventas efectiva.
Por otro lado, la direccién de ventas sirve para estimar las ventas de periodos futuros con
"o que se toman decisiones en cuanto a la cantidad de inventario que debemos tener,
capacitaciones al equipo de ventas, y aphcacxon de estrategias que ayuden para'

“incrementar la rentabilidad.
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Contar con el nimero indicado de vendedoresis \1jpunto importante, ya que si no se

cuenta con la cantidad adecuada de vcnc{é&{@( la empresa se puede ver afectada,

trayendo como consecuencia costos elevados, presion hacia la fuerza de venta,

desmotivacion e ineficiencia.

Marketmg Estrateglco

__Segun Samz de Vlcuna (2004) es 1mprescmd1ble que una empresa construya un plan de

marketmg, ya que es un mstrumento de gestlon que ayuda ala consecucmn de los

Ob_]ethOS corporatlvos 2 hacer equlpo ya formular comprom1soa c]aros con una vision

hacia el futuro.

En la actualidad, se ha vuelto esencial dentro de toda desarrolla empresarial la existencia

de un plan de marketing coberente, mediante el cual la empresa va a ser capaz de lograr

.sus metas a corto y largo plazo, y puede de esta manera satisfacer de mejor manera las

_exigencias y necesidades del mercado al cual se enfoca el negocio de la empresa.

~ Hoy en dfa se vive en un mundo sumamente competitivo en el cual fos mercados estan -~

sujetos a constantes cambios que pueden alterar completamente el giro de negocio de una
empresa, razon por la cual es sumamente importante tener la capacidad de adaptacion vy

—anticipacion para poder enfrentar a un mercade-cambiante..

* El plan de marketing es una herramienta que permitird desarrollar estrategias en base a

las necesidades y deseos de los consumidores, sabiendo potencializar las fortalezas de la’

empresa, y aprovechando las oportunidades que genera el mercado a largo plazo:
~ “Marketing estratégico hace referencia al estudio de las necesidades y caracteristicas del
~mercado y de su evolucion, como paso previo para orientar adecuadamente a la empresa

hacia la forfiulacion de estrategias para su satisfaccion.” (Mogueda, 1995)

El marketmg estrateglco en resumen, lo que busca es saber y tener pleno conoumlento

de las preferenmas actuales de los consumldores asi como las necesidades actuales Y

futuras del mercado al cual pertenece, aparte busca ser capaz de identificar correctamente

nuevos nichos de mercado, segmentos de mercados potenciales, para asi orientar a la

empresa a implementar un plan que la ayude a conseguir sus Ob_]etIVOS y siempre

 analizando nuevas oportunidades.

Edcron aulonzaca e 10000 eemelares o O 8 3 O 1 7 1
Del 825 501 al 835 500
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_Marketing de servicios

~Loque" se"busca-principatmente con et marketing de servicios es identificar Ias
herramientas de marketing necesarias para que una-empresa sea capaz de brindar un mejor

SCTVi‘C‘iO“a' Sus Cileﬂtes

"'y se basa en [a actividad que realiza y en el producto o servicio que ofrece, a continuacion
"'se indica ciertos aspectos que se deben tomar en cuenta para una correcta formulacion de

"'Una estrategia de marketing de servicios.
__________ » La naturaleza predominantemente intangible de un servicio puede dificultar mas
_____ la seleccion de ofertas competitivas entre los consumnidores. S
~» Cuando el productor del servicio es inseparable de lo que brmda éste puede
localizar el servicio y-ofrecer al consumidor una opcion mas restingida.
*.E! cardcter transitorio de lo que se ofrece, impide el almacenamiento del propio
producto y también puede agregar riesgo e incertidumbre al marketing del

servicio.
Fidelizacién.........
~ Antes 'dé"ll'e”g'a'r auna fidelizacion se 'pas';a‘pdf'lé) "c'l"u"é € Conoce como k':'ébiaéif)h”cjhé noes
"parte de ésta, es un pi‘déé's”ci'dé"él't:'éf(':amiénfo'éiI'bll'éh'té."
Ll dutor Iuan Carlos Alcalde Casado (2002) dlce que ﬁdellzacmn es una actltud p051t1va

de un chente que. combma la satlsfaccmn que tlene que tlene con el producto 0 servicio

I'CClbldO con una accién de COoNnsumo estable y duradero

_ La fidelizacion busca retener clientes con ciertas politicas, evitando asi la fuga de clientes .
existentes a otras.empresas que realicen actividades similares a la nuestras, es decir,ala

_competencia.

, 26]{lpotes|s 3Tt A LA )
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2.8. Objetivos Especificos
1. Analizar el entorno competltlvo dela empresa

2. Identificar los principales atributos del cliente y el consumidor

3. Definir el posicionamiento y la participacién con estrategias comerciales

Se piantea uullzar una investigacion formatlva la cual se apoya en la blbhograf' ia.

Ademas analisis de comeptos Yy aphcacmn de ¢éstos en baxe los ob]etwos planteados.

Remas Intemas (SRI) Serwmo \Idcwnal de Aduana del Lcuador (SENAE), Camara

de (‘omercm entre otras fuente:. que se con31deren necesarias. A continuacién se

detalla los datos seuundanos necesarios:

..... _Tabla 1
Institacon ] Tyatos a obtener -]
=2 SRI | Niumero de motociclelas matriculadas
al afio en la ciudad de Cuenca
“SENAE - Numero de motocicletas )_CKD?p_Je :
han sido tmportadas-al afio
[ Superintendencia de Compafiias <o} Nemero-de empresas que se-dedican a -
--la venta; comercializacion, produceidn | - -

1 o ensamble de motocicletas en la

~ Elaborado por: Juan Andrade y Christian Ortiz~

—rm g )

Por otro lado dado la naturaleza de la mformacmn quesevaa recopllar se reallzara

una mvestlgamon de mercados con metodos cualltatlvos ©Omo: grupos focales,

enlrev1stas a profundldad y entrewstas a expertos Tamblen se utlllzara metodos

cuantltatwos como encuestas para obtener mformacmn mas clara y prec:1sa

Edcion aulonzada de 10 000 gjemplares No O 8 3 O 1 7 0
Del 825 501 al 835 500
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La muestra se obtendrd mediante un muestreo aleatorio simple utilizando. el universo. ...

_que consiste en: hombres y mujeres, de situacion social media-alta.y alta, entre 18.y.

45 afios, residentes en la cindad de Cuenca. Después se utilizara el software ‘SPSS°

.2.10. Alcanges y resultados esperados .
Elaborar un plan que permlta ganar pammpamon y p051010na1 la marca Benelh en la

ciudad de Cuenca y que de esta manera se }ogre oblener una porc;on ma) or al 30% en

el mercado de las motocncletas

~ 2.11. Supuestos y riesgos
e Queelplande comercializacién en Ja practlca no o funcione

. Que no haya p051b111dad de obtener 1nf0nnacmn sobre la marca. (costos

caracterlstlcas, etc.)

¢ Que las estrategias no sean aplicables para el mercado de motos.

s 22 Rresppuestos o s e s e
Rubro Costo (USD) J ustnﬁcac:on B

......... - Eﬂ(jues‘tas a BT T $30..._ ] Obtener. lhformaclén Sobre el .\tbma a
e investigar,

Transporte $50 Mowhzacmn en el transcurso del

Tramites administrativos | $100 | Tramites necesarios para completar el
trabajo de titulacion

proyecto

TOTAL $580

2.13; Financiamiento
_El presente trabajo de investigacion ser financiado por los autores del proyecto en




2.14. Esquema tentativo

Introduccién

UNIVERSIDAD

Capitulo 1. Andlisis del Entorno

1.1 Analisis Interno de la Empresa
1.2-Analisis PORFER - A A AR BT
1.3 Anélisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa
SR et D e ot b utie SO
1.4 Andlisis politico, econdmico, social; tecnologico, ecologico y legal

DEL.

Capitulo 2. Investigacion de Mercados v
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2 1 Definieion-del Problemia« w it
2.2 Desarrollo del enfoque del problema
'2.3.Formulacion del disefio de investigacion

- .24.Trabajo.de campo o-recopilacion de datos
2.5.Preparacion y analisis de datos
“2.6.Elaboracion y presentacién del informe

2.15.

Capitulo 3. Propuesta del plan de comercializacion

3.1. Describir la sitnacion
.3.2. Analizar la situacion. .

3.3. Fijar objetivos
3.4 Esfrategtas de marketing
~3.5. Plandeaceion

3.6. Supervisién

Conclusioties

‘Recomendaciones

BiBlEgEAfTa

"Anexos

Objetivo
Especifico

| Analizar

Jentomo............
competitivo de la
-etmipresa

Identificar

“principales

| atributos
cliente

el

los

del

~ocActividad

Realizar analisis

1 FODA, fuerzas de

Porter y un analisis

Conbear
factores que influyen

empresa

-Resultado esperado. .

T
profundidad. .. los | . . .l ...

Tiempo | :
_ (semanas)
‘4'semanas’

Realizar

investigacion

marcado:
e Definicion

una
de

Conocerla

mercado

6 semanas
| infroduccion en et} ]

Edicidon astarzada de 10 000 ejemplares
Ded 825 501 al 835 500

ND

08301689




.., Definir el
posicionamiento y

+1la- partieipaeion-

{ con estrategias
| comerciales

el

...Desarrollo.
del enfoque

del disefio de
“investigacion

campo 0
Preparacion

Elaboracidon

del informe

__presentacion |
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e e e
Formulacion..

..Trabajo. ..de.| .

ecopilacioR

N Yanélisis .de... B L LT ETE P P PP PR PR
datos ol

 Aplicar  una
segmentacion de
‘marcado =

correcto al cual se

ot-Elaborar el p.]a,n.d@. b et s @hseane
comercializacion

e

la

Deseribir
situacion

Analizar

ST
objetivos

_de marketing
Plan

Supervisién

la

- Estrategtas -

adecuado y viable
e

| sea aplicable para la

Conocer ¢l segmento

T'comércializacién ' de |

-10-semanas

MOSUML . SA .quet o

I motos. Benelil.en la ).

' ciudad de Cuenca

-

de |
= .aeeiéﬂ.....

TOTAL

+2.16. Referencias

Estilo utilizado: APA

Eebnc SEXRTA ..o o

_2.18. Firma de responsabilidad (estudiante)

24 semanas |



oy

UNIVEESIDAD DEL
AZUAY

..2.19. Firma de responsabilidad (director sugerido)

2.21. Fecha de entrega
13 de diciembre del 2017
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