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RESUMEN

El plan de marketing del concesionario automotriz Fagmotors se enfrenta a diversos desafios
al intentar posicionarse en un mercado altamente competitivo y cambiante. La revision de la
literatura tuvo como objetivo comprender las variables, tendencias y practicas actuales en la
industria automotriz, donde se evidencia su necesidad de las practicas de marketing esenciales para
una correcta diferenciacion en el mercado automotriz, consecuente se pudo identificar el analisis
de los competidores directos reconociendo las tendencias asi como la evaluacion de factores que
intervengan en el éxito automotriz en el mercado; se identificaron las principales variables del
segmento donde se reconocieron los aspectos mas importantes ante rivales directos y las constantes
fluctuaciones del mercado local; dentro de este analisis se identificaron datos historicos, los cuales
sirvieron para establecer una tendencia en la compra y las afectaciones dentro del mercado; de
igual manera se recopild la informacion del mercado en torno a las variables relevantes las cuales
son: el andlisis geografico, demografico y psicografico del mercado. En el desarrollo de los
objetivos de marketing, se priorizo la identificacion del publico objetivo y la formulacion de
estrategias y tacticas de marketing adaptadas al mercado local, para lograr una ventaja competitiva
sostenible. Al final se desarrolld la propuesta del plan de marketing de Fagmotors estableciendo
las estrategias que surgieron del analisis de los distintos componentes internos y externos referidos

a la empresa.

Palabras clave: identificacion del mercado objetivo, investigacion de mercados, marketing

estratégico, marketing de servicios, segmentacion.



ABSTRACT

The marketing plan of the automotive dealership Fagmotors faces several challenges
when trying to position itself in a highly competitive and changing market. The objective of the
literature review was to understand the variables, trends and current practices in the automotive
industry, where it is evident the need for essential marketing practices for a correct differentiation
in the automotive market, consequently it was possible to identify the analysis of the direct
competitors recognizing the trends as well as the evaluation of factors that intervene in the
automotive success in the market; the main variables of the segment were identified where the
most important aspects were recognized in the face of direct rivals and the constant fluctuations of
the local market; within this analysis historical data were identified, which served to establish a
trend in the purchase and the affectations within the market; in the same way the information of
the market was compiled around the relevant variables which are: geographic, demographic and
psychographic analysis of the market. In the development of the marketing objectives, priority was
given to the identification of the target public and the formulation of marketing strategies and
tactics adapted to the local market, to achieve a sustainable competitive advantage. At the end, the
proposal for Fagmotors marketing plan was developed, establishing the strategies that emerged

from the analysis of the different internal and external components related to the company.

Keywords: target market identification, market research, strategic marketing, service

marketing, segmentation.

X1



1.INTRODUCCION

Dentro de la siguiente investigacion se analizan las distintas variables de compra dentro del
mercado ecuatoriano principalmente su identificacion dentro de la ciudad de Cuenca, se pueden
observar todos sus procesos y variaciones para una correcta toma de decisiones dentro de una

futura aplicacion de estrategias.

Se toma como punto principal la identificacion del mercado objetivo identificando conceptos
establecidos por expertos dentro del 4area, asi como el andlisis interno de la empresa
Fagmotors,procesos como identificacion de variables, procesamiento de datos, identificacion de

competencia fueron generados en este ambito.

Una vez identificados los procesos, actividades y variables para aplicar dentro del mercado
se realiza la propuesta del plan de marketing estableciendo las estrategias necesarias para la
empresa las cuales surgieron de la identificaciéon de las oportunidades y necesidades del

concesionario hacia el mercado.



CAPITULO 1

1. MARCO TEORICO Y ESTADO DEL ARTE

Dentro del capitulo marco teérico y estado del arte se establece como enfoque principal
proporcionar un panorama en donde se indaguen los conceptos y variables que influyen en el sector
automotriz a través de un andlisis que se realiza de manera detallada, asimismo se visualizara las
distintas fases para el éxito y mantenimiento de los concesionarios automotrices dentro de la ciudad
de Cuenca por medio de estrategias y practicas para una correcta gestion dentro del sector

automotriz.

De esta manera al apoyarse dentro de la literatura e investigacion de los datos con el analisis
del marco teodrico y estado del arte, se podran generar estrategias sustentadas y con una base
especifica con acciones mucho mas concretas, para de esta manera reducir el riesgo de nuevas
interpretaciones y aplicando los conocimientos adquiridos dentro de cada una de las aristas de la

investigacion.

1.1. Marco Teorico

Conceptos del Marketing

Marketing: Tal como explican Kotler y Keller (2012),el marketing es aquella ciencia social
la cual se encarga de identificar y satisfacer aquellas necesidades identificadas como humanas y
sociales; de igual manera establece que el principal objetivo del marketing es la generacion e
identificacion de un espacio tan bien organizado donde las capacidades de los investigadores
ayuden en la investigacion e identificacion del cliente objetivo; de esa manera se podra evidenciar
que los productos o servicios dirigidos al cliente final funcionen por si mismos, se puede identificar
que el marketing genera todo el espacio global conforme al cliente por parte de la empresa, donde

sus estrategias deben ser identificadas y adaptadas de manera directa a cada tipo de cliente.

Valor y satisfaccion: Tal como explican Kotler y Keller (2012),el comprador es aquel

individuo el cual realiza la adquisicion de un bien de acuerdo a su percepcion de valor, se identifica



el valor y satisfaccion como el conjunto de pensamientos en donde intervienen la calidad, precio
y servicio como punto unico de consideracion, a esta mezcla de conjuntos se lo conoce como “la
triada del valor del cliente”, se interpone el pensamiento en donde se identifica y se mide la
resolucion y aplicacion de expectativas, si se cumplen estas expectativas se identifica que el cliente
reaccionara de tal manera la cual se exprese satisfecho, si se cumplen las expectativas de una

manera adicional se lograra que el cliente esté un escalon arriba encontrandose muy satisfecho.

Canales de marketing: Segun Kotler y Keller (2012), dentro del proceso para formar parte
de un mercado meta se pueden aplicar tres distintos tipos de canales dentro del marketing los cuales

son: comunicacion, distribucion y servicio.

Dentro de las canales de comunicacion se puede identificar todos los medios existentes que
se encarguen de la difusion de estrategias o de identidad de marca por parte de la empresa, los
canales de comunicacion mas comunes son radio, television y medios mas cotidianos como los
diarios que ahora estan manteniendo sus esfuerzos para un contenido mucho mas digital; dentro
de los canales de distribucion se pueden identificar sus principales usos los cuales hacen referencia
a resaltar, mostrar o vender el producto fisico al comprador o usuario ;estos canales se identifican
como medios de internet, teléfono fijo o moévil, los mismos que ayudaran para mejorar su
distribucioén y su recepcion, este proceso se puede realizar mediante mayoristas, minoristas o

intermediarios.

Ofertas del mercado: Segiin Armstrong (2012), seiala que los deseos y las necesidades de
los consumidores se satisfacen con las ofertas del mercado, de esta manera podemos identificar
que se relaciona con la combinacion de productos donde los mismos no se limitan tinicamente a
servicios fisicos, sino que los mismos se representan de manera que incluyan servicios o

actividades disponibles para lo que se identifica como el canje o la venta.

Posicionamiento: Smith y Wheeler (2000), indican que los proveedores de servicios sean
identificados como de alto valor, su principal tarea serd establecerse en el pensamiento de los
clientes, por lo cual el posicionamiento sera conjuntamente alineado con la preparacion y posterior

evaluacion de un cliente potencial.



Por lo tanto, se puede identificar que segiin (Wheeler, 2003), toda la gestion en donde las
empresas establecen sus marcas como construccion e instalacion; se da por una base en donde

toma importancia y se identifica como punto principal el posicionamiento.

La misma se identifica como la mezcla y variaciones en donde intervienen elementos como
el marketing mix (promocion, producto, precio y plaza), ya que estas mismas se representan como

las variaciones que intervienen directamente en las comunicaciones del marketing.

Marketing Mix: Para Kotler y Keller (2016). Los proveedores de servicios deben crear una
mezcla de marketing que incluya: productos, precios, plazas y promociones para atraer a sus

consumidores finales.

De esta manera se puede identificar al marketing mix como aquel proveedor de servicios y
procesos aplicables dentro de una empresa, donde se identifica el producto que hace referencia al
item de venta y la imposicion del mismo; el precio el cual debe ser establecido en base a estrategias
comparativas con la competencia y al andlisis interno del mismo; de igual manera la plaza la cual
hace referencia al espacio de venta del producto y servicio y la promocion como aquella accion

estratégica la cual se encarga de satisfacer las necesidades de venta dentro de una empresa.

Conceptos de Objetivos de Marketing

Objetivos de Marketing: Como explica McCarthy (1964), el objetivo del marketing se basa
en la segmentacion, preparacion y venta de los productos y servicios, los precios que tendran y
cémo y cuando venderse. De esta manera podemos identificar que los objetivos del marketing son
la consolidacion del proceso de venta, asi como la identificacion de los mejores productos y

mercados donde ofrecer los mismos.

Segmentacion de Mercado: Segiun Ferrer & Hartline (2012), la segmentacién de mercado
se define como el proceso en donde la division del mercado local se da por una categoria o la
division de un producto en particular, de esta manera se identifica que para que la segmentacion
se realice de una manera correcta debe crear subgrupos relativamente homogéneos esta
segmentacion debe darse de una manera en donde sus participantes compartan ciertas
caracteristicas en comun de acuerdo al tipo de mercado y publico objetivo al cual se quiso realizar

esta estrategia de segmentacion.



Mezcla de marketing: Como explica McCarthy (1964) el producto, el precio, la plaza y la
promociéon son los cuatro elementos que utiliza una empresa para lograr sus objetivos de

marketing, conocidos como mezclas de marketing.

Investigacion de Mercados: Tal como explican Kotler y Keller (2016), la investigacion de
mercados es el proceso de recopilar, analizar e interpretar datos del mercado para una correcta
toma de decisiones de marketing. Las empresas pueden comprender las necesidades y deseos de
sus clientes y de esa manera identificar las oportunidades y las amenazas presentes en el mercado
gracias a esto se podra evaluar su rendimiento dentro de sus campafias de marketing mediante su
investigacion de mercados. De acuerdo con Benassini (2009), a través de esta metodologia se
puede identificar que la investigacion de mercados se basa en identificar de una manera correcta 'y
constante las caracteristicas de la demanda, de igual manera se correlaciona con la identificacion
de las necesidades y gustos del mercado. Se puede identificar que la investigacion de mercados es
un apoyo para una toma de decisiones mas analitica y que su interpretacion establece una reduccion

de riesgos para la empresa a la hora de potenciar un producto o servicio.

Branding: segun lo explica Hoyos Ballesteros (2016), el “’Branding’’ es aquel proceso
de accion en donde su enfoque se basa en ponerle un nombre y una identidad a un producto. El
“Branding’’ se encarga de construir marcas dentro de un mercado globalizado, para su correcta
identificacion y resultados positivos, el ’Branding’’ debe generar una estrategia de valor para de
esa manera generar la necesidad de obtencion por parte del usuario donde se relacionan

directamente con el posicionamiento, el propdsito y los valores de una marca.

FODA: segun Zabala, H. (2005), el analisis FODA, se identifica como un instrumento
de planificacion estratégica, de igual manera el correcto uso del andlisis * ’FODA ”, el cual se divide
en fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales ayudaran a identificar los factores
que afectan positiva o negativamente al ambiente dentro de una organizacion, todos estos procesos
realizados con esta matriz de priorizacion de la informacion °’FODA ”, buscaré la generacion de

estrategias factibles para de esa manera identificar su correcta aplicacion.

DAFO: segiin Thompson y Strikland (1998), establece que el analisis "DAFO’’ es aquello
que consiste en realizar una evaluacidn para conocer tanto los puntos débiles como fuertes de una

empresa, de esa manera podemos identificar que el analisis "DAFO’’ estima el efecto que una



estrategia tiene para lograr un objetivo, en donde se interpreta un punto en especifico y de esa

manera poder identificar como se correlacionan las oportunidades y amenazas.

El Mercado Automotriz en Cuenca: segun la AEADE (2022), el mercado automotriz en
Cuenca es un mercado en constante transformacion y cambio. Debido a esto el mercado ha
experimentado una expansion notable en los ultimos afos, impulsado por el aumento de la

poblacidn, el crecimiento economico y el desarrollo de la infraestructura vial.

Participacion de Mercado: segun lo explica AEADE (2022), las marcas japonesas tienen
una participacion de alrededor del 50% de las ventas en el consumo automotriz de Cuenca.
También con una participacion del 25% estan las marcas chinas, las cuales han logrado

posicionarse en los ultimos afios en este mercado.

Competencia Automotriz: la competencia en el sector automotriz de los vehiculos nuevos
y seminuevos en la ciudad de Cuenca, se puede seguir, conforme a un estudio realizado por la
AEADE (2023), que existen cerca de 100 concesionarios automotrices. Asi mismo, la pagina web
“Patio Tuerca” evidencia un trafico mucho mayor a la participacion de los concesionarios. Segun
la AEADE (2023), al investigar a 75 concesionarios el mercado cuencano estd cada vez mas

segmentado ya que el ingreso de marcas es constante.

La Innovacién en la Competencia Automotriz: segun Freeman (1975), la innovacion hace
referencia a la combinacion de fuerzas, materiales, disefio y transformacion los cuales surgen de

una necesidad y oportunidad presente en el mercado.

1.2. Estado del Arte

El Mercado Automotriz en el Mundo

Acerca del andlisis del mercado automotriz tal como lo explicaba la OICA (2023), nos indica
que se espera que el mercado automotriz obtenga una valoracion de mercado de 2,3 billones de
ddlares en 2022, con la capacidad de produccion de 85 millones de vehiculos a nivel mundial, los
mercados como China, Brasil e India son los orquestadores para esas grandes proyecciones que se
establecen de manera creciente; los vehiculos eléctricos que exhiben caracteristicas de tecnologia

e innovacion constante para adaptarse a las necesidades y tendencias globales, también son un



mercado el cual estd proyectando gran participacion dentro de una competitividad emergente y
una innovacion constante, esto se relaciona directamente a la entrada de nuevos competidores en

el pais y el fortalecimiento de la presencia de cada una de ellas.

El Mercado Automotriz en el Ecuador

Segun la AEADE (2023), se puede identificar que la venta de vehiculos en Ecuador cay6 un
2% en el afio 2023, en comparacion con la venta de vehiculos en 2022. De esta manera se puede
identificar que las concesionarias automotrices dentro del pais establecieron ventas en torno a los
132402 vehiculos, lo cual se identifica una reduccion en 2848 unidades en comparacion con su

anterior.

El mercado de automoviles en Ecuador combinaba vehiculos nuevos y seminuevos; un punto
a analizar es que en el aflo 2022 la venta de los vehiculos nuevos tuvo un acaparamiento del sector
automotriz en un 60%, mientras que los vehiculos seminuevos ocuparon el 40% de participacion

dentro del mismo.

De igual manera se puede identificar que las ventas correspondientes al mes de diciembre de
2023 gener6 rangos similares a las de diciembre de 2020, afio en el cual el Ecuador todavia tenia
sintomas de la emergencia sanitaria, dado esto se puede identificar que la prediccion para el afio

2024 no es la mas favorable, ya que se prevé una caida del 5% en ventas en el afio 2024.

Los siguientes son algunos de los factores que tienen un impacto en el mercado

automotriz de Ecuador:

Uno de los factores importantes a tomar en cuenta es el crecimiento econémico ya que con

una mayor capacidad econdmica la capacidad de compra sera mucho mayor en los ciudadanos.
Condiciones externas al pais o no controlables
Variacion de precios y condiciones de los concesionarios automotrices

Competencia en el mercado



Tamano del Mercado

A lo que se quiere referir la AEADE (2022), Cuenca contaba con una flota de mas de 145000
vehiculos, de los cuales el 75% eran automoviles. Se puede identificar que en Cuenca en el afio
2013 se matricularon 79547 y en agosto de 2021, 65767 en este mismo periodo, esto puede darse
por factores como la pandemia que presenta numeros los cuales todavia no han alcanzado la

normalidad en sus procesos de venta.



CAPITULO 2

2. ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

En un mercado dindmico y competitivo para la compra, venta y distribucién de vehiculos
nuevos y seminuevos, empresas como Fagmotors se enfrentan a un entorno desafiante y en
constante cambio. Por lo tanto, es importante evaluar completamente el entorno competitivo para
distinguir entre los factores que afectaran al negocio, las oportunidades que puede aprovechar y
los riesgos a los que debe responder. Por lo tanto, en los capitulos discutidos como parte del plan
de marketing de Fagmotors, se lleva a cabo un analisis detallado del entorno competitivo, desde
una descripcién general competitiva hasta una evaluacion de las tendencias del mercado y un

andlisis de los factores externos que afectan el éxito hacia los competidores.

2.1. Analisis del Entorno Automotriz en Ecuador

El entorno automotriz en el Ecuador esta condicionado por distintas variables como son: la

economia, cultura, disposiciones gubernamentales, tecnologias, competencias, etc.

Se evalua el impacto de las marcas automotrices en el mercado tanto nacional
especificamente en la ciudad de Cuenca, para identificar el impacto de las marcas de vehiculos
nuevos y seminuevos, asi como su crecimiento historico y sus condicionantes dentro de las

preferencias de compra.

Se muestra que segun el Servicio de Rentas Internas (2023), las ventas de vehiculos nuevos
registraron una afectacion del 2% en comparacion con el afio 2022. Esto se ha podido analizar de
manera en que en el primer semestre se registro un alza del 11 % en las ventas de vehiculos nuevos,
pero en el segundo semestre hubo una caida del 13 %, a esto lo podemos identificar que el alza de
los vehiculos nuevos no se mantuvo, esto se dio como causa por distintos factores principalmente
factores como indecision politica, inestabilidad econdmica asi como el mal manejo de datos de
identificacion de ventas de acuerdo a épocas y temporadas lo que puede justificar la

representatividad de bajos nimeros en este periodo.



Figura 1

Vehiculos comerciales vendidos por afio: 2011-2022
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En el cuadro que antecede a AEADE (2023), se puede ver en datos desde el ano 2011, las
ventas de vehiculos livianos y comerciales hasta el afio 2022. Al analizarlos, es necesario
identificar que el color verde corresponde a los vehiculos livianos y su participacion de mercado

dentro del mismo y el color naranja se refiere a los vehiculos comerciales y pesados.

Al analizar esta la grafica llamada Vehiculos comerciales vendidos por afio 2011-2022, se
puede ver factores normalizados desde el afio 2011 hasta el 2014; en el afio 2015 y 2016 hubo una
disminucién en las ventas en el sector, con una recuperacion en el ano 2018, que incluso superd
las ventas en el afio 2011. Un punto interesante a tomar en cuenta es que no se pudieron reactivar
las ventas de los vehiculos comerciales o pesados en su totalidad, lo que si, en su comparativa,

hasta el afio 2022 se establece un crecimiento de 2.000 unidades con respecto a su mejor afio, 2011.

Analizando esta grafica se ha podido tomar en cuenta que las estadisticas del pais se
mantienen conforme al tiempo salvo ciertos casos de conmocion en el caso de la pandemia que

causé bajas marcadas dentro de las ventas de vehiculos.

Se considera de vital importancia mas que tomar en cuenta el nimero de ventas totales dentro

del pais y de cada provincia identificar los segmentos de ventas y de que procedencia se han
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marcado en el alza con el paso del tiempo y si se ha normalizado o se ha disminuido
considerablemente conforme bajan las ventas globales.
Figura 2

Histograma sobre la venta de vehiculos comerciales: 2011-2022
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Este grafico muestra de una manera mas entendible las tendencias de intenciones y
comportamientos de compra de los vehiculos livianos y pesados en el Ecuador, en donde segun la
AEADE(2023) se puede evidenciar que en el afio 2014 hubo una reduccion de las ventas debido a
las regulaciones y a la cuota de vehiculos en el pais; posterior a esto, en el afio 2020 hubo
nuevamente indices menores, debido a la crisis sanitaria y las regulaciones de compra. El grafico

valida cifras desde los 10000 hasta las 70000 unidades.

Identificando las cifras de la grafica podemos identificar que en el punto mas bajo a finales
de 2015 inicios de 2016 se concretan ventas por 27760 unidades y es muy parecida a la baja en el

ano 2020 esto se ha identificado con cifras de 28542 unidades.
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De esta manera se puede analizar que segun las estadisticas de la AEADE(2023), se puede
identificar que posterior al afio 2011 las ventas no se han podido normalizar al igual que en el afio
2012 y en el afio 2019 las bajas en ventas se dan de manera marcada dentro del mercado.

Figura 3

Venta de vehiculos

Ventas de vehiculos

En nimero de unidades

= 2019 — 2020

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Se presencia una grafica donde segin Primicias (2021), se evidencian las ventas de
vehiculos dentro del Ecuador en el afio 2019 y 2020, como comparacion al afio 2019 en el mes de
Abril se evidencia un pico en ventas a diferencia del 2020 en Abril, donde en este mismo mes sufre
su maxima baja. Un dato que llama la atencion dentro de esta estadistica es que la venta de
camiones creci6 en este periodo por lo que se puede suponer que los habitantes buscaban
alternativas para desarrollar actividades mucho mas productivas y no tan de uso personal como en

anos anteriores.

Es importante aportar que segun la AEADE (2021), las ventas de vehiculos cayeron en un
37% en comparacion con su anterior y esto se dio debido a la crisis sanitaria por Covid-19, la cual

gener6 bajas tanto en capacidad de produccion de las principales fabricas como la capacidad de
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distribucion y compra del mismo, al establecer bajas en el sector social, econémico y de salud

dentro del mundo.

Figura 4

Ventas de vehiculos por marcas (enero-julio)

Marcas 2019 2020  Variacion
Chevrolet 24,089 s N

Kia 11477 7119 .-33%
Hyundai 5,791 2982
Toyota 4518 2526 .-44%
Great Wall 4262 238 [l
Renault 1.959 1.495 2
JAC 2252 1425 [ EX
Nissan 2.960 1.381 m
Hino 2511 1.339 m
Chery 2164 1164 [
Volkswagen 1345 1.067 '-21%
Mazda 1.668 o2 [l
Ford 1,651 R 1% |
Soueast 947 749 .-21%
Citroen 850 665 '-22%
Peugeot 942 554 .
Mitsubishi 565 525 |
Changan 785 521 .
DFSK 264 433

JMC 168 406

Dentro de esta grafica de Primicias (2020), se puede identificar la posicion de las marcas en

los afios 2019 y 2020.

Se puede evidenciar como en este afio la marca mas afectada es la concesionaria Ford con

una reduccion del 51 % dentro de sus ventas en estos dos afios.
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Esta grafica la cual considera 20 marcas presentes en el mercado ecuatoriano, evidencia
como las condiciones externas al mercado afectan directamente en la instalacion y generacion de
ventas dentro del mismo. Marcas de origen chino como JMC y DFSK son los dos unicos
distribuidores dentro de esta lista los cuales generaron ntimeros positivos durante esta contraccion

econdémica.

En este caso el punto principal a tomar en cuenta dentro de esta reduccion fue la pandemia
por Covid-19 la cual afect6 directamente por regulaciones y falta de libertad al realizar actividades

las cuales se consideraban cotidianas.

Figura 5

Contraccion de la venta de vehiculos en el 2023
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Segun la AEADE (2023), al analizar esta grafica se identifica un comparativo mes a mes.
Se ve que la venta de vehiculos se contrajo en un 2 % conforme al 2022, con picos mas altos en el
2023 y su crecimiento de ventas en marzo. La disminucion se establece, desde 135.250 unidades
vendidas en el 2022 a 132.402 unidades en el 2023. Es decir, en el aflo 2023 se vendieron 2.848

unidades menos que en 2022.

Se identifican también los modelos mas vendidos en el afio 2023. En el segmento Suv, las
cinco marcas mas vendidas fueron Kia, Shineray, Jetour, y Chevrolet, con sus modelos Sonet, GO1,
X70 Seltos y Groove, respectivamente. Estas son las cinco marcas principales, pero de igual

manera podemos identificar que 46.523 modelos se dividen en marcas de otros tipos distintos.
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En el segmento de automdviles, se observa que las marcas Kia, Chevrolet, Hyundai y Chery
son las marcas con mayor establecimiento dentro de este segmento.
Figura 6

Los vehiculos mas vendidos en el pais

MODELOS MAS VENDIDOS

POR SEGMENTO - TOP 5

ENE-DIC2023
SUV AUTOMOVIL CAMIONETA

Modelo Marca Unidades Modelo Marca Unidades Modelo Marca Unidades
SONET KIA 3.636 ||SOLUTO KIA 7.194 || D-MAX CHEVROLET 8.524
G01 SHINERAY 3.026 | |JOY BLACK CHEVROLET 2.452 | |HILUX TOYOTA 2114
JETOUR X70 JETOUR 2.869 | |PICANTO KIA 2.438 | |SERIE HFC 1037 JAC 1.991
SELTOS KIA 2.467 | |GRAND 120 HYUNDAI 2,288 | WINGLE GREAT WALL 1.914
GROOVE CHEVROLET 2.335 | |ARRIZO CHERY 1.926 | |[RANGER FORD 1240
OTROS 46.523 | |OTROS 15.543 ||OTROS 8.265
TOTAL 60.856 TOTAL 31.841 TOTAL 24.048

CAMION VAN BUS

Modelo Marca Unidades Modelo Marca Unidades Modelo Marca Unidades
SERIE NLR CHEVROLET 625 | |SERIE Q22L KARRY 625 | |SERIE AK8 HINO 590
NUEVO DUTRO CITY 514 |HINO 555 |[X30 SHINERAY 591 | |SERIE FC9 BUS HINO 88
SERIE N720 JMC 516 | |KYC V3 KYC 555 | |SERIE OF MERCEDES BENZ 83
SERIE HFC 1035 JAC 487 | |SERIE C37 DFSK 335 | |SERIE MT1 BUS CHEVROLET 60
HOWO 2z SINOTRUK 446 | |SERIE C35 DFSK 321 | |SERIE RM1 HINO 28
OTROS 7.036 | |OTROS 2.568 | |OTROS 148
TOTAL 9.665 TOTAL 4.995 TOTAL 997

Segun la AEADE (2023), se puede identificar como en el segmento de las camionetas,
Chevrolet es el principal comerciante de las mismas por una larga diferencia, ya que genera un 60
% mas de ventas, a diferencia con su perseguidor la Toyota Hilux. En otros segmentos de

camionetas, se vendieron 8.265 divididas en distintas marcas.

Se aprecia que los buses son aquellos medios de movilizacion que menos generan
expectativas de compra, superados por las van y no muy lejanos por los camiones; mientras, los
suv, los automoviles y las camionetas, son los medios de movilidad con mayor participacion en
las compras del mercado, con cerca de 110.000 ventas entre estos tres segmentos. Solamente los
vehiculos suvs generan ventas de 60856 unidades llegando a generar la mayor cantidad de ventas

en un segmento, Kia y Chevrolet son las marcas mas destacadas en los segmentos principales.

15



Comparacion historica de ventas por provincia 2000-2023

El siguiente cuadro comparativo analiza coémo se han incrementado las ventas con el paso
del tiempo. Se ha analizado el afio 2020 y el afio 2023, esta tabla establece las ventas por provincia
y analiza el impacto de las ventas dentro de las mismas.

Tabla 1:

Provincias con mas unidades vendidas: arios 2000-2023

Ano Provincia Total, de ventas
2000 Pichincha 25000

2000 Guayas 20000

2000 Tungurahua 7000

2000 Azuay 5000

2000 Manabi 2000

2000 El Oro 3000

2000 Otras provincias 8000

Se aprecia en este cuadro donde segun la AEADE (2023), entre los afios 2000 y 2023,
las ventas dentro de la provincia del Pichincha aumentaron en 75.000 unidades; en el Guayas en
60.000 unidades; en Tungurahua en 23.000 unidades; en el Azuay, en 17.000 unidades; en Manabi

en 60.00 unidades; en el Oro en 11.000 unidades y en otras provincias en 11.000 unidades.

A partir de aqui se puede profundizar cudles son las distintas intenciones de compra y cudles
son los factores que han influido en el crecimiento dentro de las distintas provincias del Ecuador.
Se podria decir que la economia, la politica, asi como la capacidad adquisitiva de los habitantes ha
incrementado, lo que puede influir en los precios de los vehiculos y su capacidad de satisfacer las
necesidades de compra del consumidor.

Tabla 2

Intenciones de compra

2023 Pichincha 100000
2023 Guayas 80000
2023 Tungurahua 30000
2023 Azuay 22000
2023 Manabi 8000
2023 El Oro 14000
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Se identifican las intenciones de compra en el afio 2023 por provincia estableciendo su

identificacion de mayor a menor.

Se puede identificar que dentro de la division en estos afios la provincia que ha mantenido
su crecimiento ha sido la provincia de Pichincha, todas las provincias evidencian un crecimiento
constante y con niumeros que se elevan al cuadrado de la base del 2020, por lo que se puede decir
que la participacién de nuevas marcas, asi como el crecimiento poblacional han generado gran
acogida dentro de este lapso de afios.

Figura 7

Ventas por marca, vehiculos livianos y comerciales, importados y de ensamble local

Participacion de ventas por marca (unidades) vehiculos

livianos* 2023 (Dic)
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Al analizar las estadisticas de la AEADE (2023), en su boletin expresado con una grafica de
pastel se evidencia la participacion de ventas por marca de vehiculos livianos y vehiculos
comerciales, se identifica a Pichincha como principal espacio de compra de vehiculos comerciales

o pesados, seguidos de Guayas y de Azuay. Estas tres provincias acaparan la mayor parte de
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contribucion al eje de compras. Se puede identificar que las marcas con mayor participacion de
mercado se dividen en este orden donde principalmente Chevrolet es la marca lider con mas ventas
por unidades con fecha de corte en diciembre de 2023, seguido de Kia con un 15,4 % en vehiculos
livianos, posterior a esto podemos identificar que Toyota con un 8,3% ocupa el tercer lugar,
seguido de Hyundai, Suzuki, Chery y Jetour estos dos ultimos ocupando la categoria de vehiculos
chinos con una participacion del 5,1% mutuamente. Se puede evidenciar un nuevo competidor
dentro de la participacion de marcas por unidades en el afio 2023 como es el caso de Suzuki marca
la cual ha tomado gran participacion de mercado donde se representa como una marca japonesa
que complementaba y era parte de la marca Chevrolet dentro del pais.

Figura 8

Participacion por provincia vehiculos livianos

LOJA 1.8%
CHIMBOR... 2,5% '|
MANABI 3.6% ‘
TUNGURAHUA
6.4%
PICHINCHA
40.2%
AZUAY
9.9%

GUAYAS 29.0%

Dentro de esta grafica de la AEADE (2023), podemos identificar como Pichincha genera el
40,2% de ventas seguido de Guayas con una diferencia del 19,0% con Azuay que establece un
9,9% conforme a las otras provincias, de igual manera Tungurahua ocupa una participacion

importante con el 6,4%.
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Figura 9
Participacion importados vs ensamblados
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Segun la AEADE (2023), una parte importante de andlisis es la participacion de los vehiculos
ensamblados e importados, en donde podemos identificar que la participacion de los vehiculos
ensamblados genera una menor participacion dentro de las compras en el mercado, este factor es
importante tener en cuenta debido al crecimiento de marcas como Great Wall y Haval, que estan

generando convenios de establecimiento de ensamblaje nacional.

De igual manera se puede identificar la diferencia de aproximadamente 70 puntos de
porcentaje entre los vehiculos importados y ensamblados, la diferencia entre estos dos es que pocos
modelos de los vehiculos ensamblados generan esta participacion tan importante por lo que se ha
podido identificar que las marcas mejor posicionadas en el mercado ecuatoriano son las que
generan estos niimeros por la decision de establecer los modelos mas importantes que alguna vez
en sus inicios no se ensamblaban en la ciudad, de igual manera hay que tomar en cuenta la
accesibilidad de los inversores extranjeros a la hora de establecer una ensambladora en el Ecuador

y la recta de ventas que se debe establecer para que la misma funcione en el mercado nacional.
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Figura 10
Ventas de Vehiculos Por Provincia, arios 2021-2022
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En esta figura de la AEADE (2023),se evidencian las ventas en comparacion por provincia,
entre el afio 2021 con el afio 2022 y se evidencia que las provincias sobresalientes son Pichincha,

Guayas y Azuay y se ha podido evidenciar un crecimiento en estos dos afios en ambas partes.

Se puede resaltar de acuerdo a la figura establecida por la AEADE (2023), que en el afio
2021 se generaron ventas por 119316 unidades en total de las provincias donde Pichincha gener6
ventas del 37% con 44213 unidades, Guayas con 35229 unidades atribuyéndose un 29,5 % y Azuay

con 10417 unidades ubicandose en el tercer lugar de ventas.
Entorno Automotriz en Cuenca
Acerca del entorno automotriz en Cuenca se ha podido identificar que segun el INEC
(2022), existen cerca de 100 concesionarios en la ciudad, mas de 300 talleres mecanicos y mas de

150 tiendas de repuestos. Cuenca se identifica como uno de los principales distribuidores y

comercializadores de vehiculos tanto nuevos como seminuevos en la ciudad, de esta manera se

20



puede evidenciar que dentro de la ciudad de Cuenca existe un desafio diario en el entorno
automotriz frente a la informalidad; donde la entrada de nuevos competidores no estd regulada en
los vehiculos nuevos y los precios de los mismos al no contar con las correctas regulaciones sufren
episodios fuertes de volatilidad en sus precios, de igual manera servicios adicionales como las
mecanicas en donde segin el INEC(2022), se establece que el 40% de las mecénicas actian desde

la informalidad.

De esta manera se puede establecer que la diferenciacion en procesos serd un eje principal
dentro de esta categoria de venta, donde los concesionarios, al contar con un vasto catdlogo de

productos, deberan realizar estrategias de posicionamiento para su correcto mantenimiento.

Se ha establecido que la competencia dentro del sector automotriz se da de manera directa y
evidencia que gran parte de las transacciones comerciales de vehiculos se da por afuera de los
concesionarios automotrices al no generar estos una ventaja competitiva y la gran mayoria de los
mismos al no contar con los mecanismos de facilidad de compra hacia los clientes, lo que genera
un gran temor por partede los clientes al no contar con garantias en gran parte de los

concesionarios.

Es de vital importancia dentro del andlisis de los concesionarios automotrices en la ciudad
de Cuenca el generar estrategias de posicionamiento dirigidas hacia la diferenciacion debido a la

gran cantidad de competidores en el mercado actual.

De igual manera reconocer los patrones de compra y las necesidades, asi como sus
caracteristicas necesarias para el éxito principalmente en la ciudad de Cuenca, instalandose en la
ciudad como un eje principal de compra, donde el concesionario retina las caracteristicas tan

comunes del mercado cuencano.

2.2. Analisis de Competidores Directos

El Caso de Fagmotors

Con mas de 33 afios de experiencia en el mercado automotriz, Fagmotors es un
concesionario confiable para la compra, venta y consignaciéon de vehiculos nuevos y

seminuevos. Cuenta con distintos competidores directos dentro de su catdlogo y oferta de
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productos la cual se encarga de la compraventa y consignacion de vehiculos tanto nuevos como
seminuevos. En la ciudad de Cuenca se puede analizar y evidenciar distintas caracteristicas las

cuales son la venta y los servicios de compra, venta, consignacion y distribucion.

Fagmotors es un concesionario automotriz establecido en la ciudad de Cuenca, fue fundado
por Fabian Leonardo Aguirre Marquez y cuenta con una trayectoria de mas de 35 afios en el
mercado automotriz local. Reconocido por su amplia gama de marcas, entre las que se incluyen
Jetour, JAC, Toyota y Chevrolet. El concesionario se destaca por ofrecer una amplia variedad de

vehiculos nuevos, asi como una gran variedad de vehiculos seminuevos.

Con mas de 50 vehiculos seminuevos disponibles en su inventario, Fagmotors se ha
consolidado como una opcién confiable para aquellos en busqueda de automoviles de calidad en
el mercado cuencano. Desde suvs hasta vehiculos familiares y de alta gama, el concesionario se

adapta a las preferencias de un publico en comun.

En cuanto a su estructura organizacional, Fagmotors cuenta con un equipo capacitado. En la
cabeza se encuentra el gerente de la empresa, quien supervisa todas las transacciones y operaciones
del concesionario, desde ventas hasta servicio al cliente y desarrolla estrategias para aumentar las
ventas y mejorar la rentabilidad. De igual forma cuenta con dos contadores los cuales se hacen
cargo de todas las tareas financieras y contables del concesionario, ademas cuenta con un asistente
administrativo que proporciona apoyo administrativo general, incluyendo procesos

administrativos menores.

El departamento comercial esta liderado por un jefe comercial, quien supervisa el equipo de
ventas y establece metas de ventas mensuales y trimestrales. En su equipo de trabajo cuenta con
el apoyo de 4 vendedores los mismos que se encargan de atender a los clientes potenciales que
visitan el concesionario, proporcionando informacion detallada sobre los vehiculos disponibles y
realizando demostraciones de manejo y pruebas de vehiculos. Dentro de la empresa se cuenta con
una community manager la cudl gestiona las redes sociales y la presencia en linea del
concesionario, creando contenido atractivo, aportando a la propuesta de valor y respondiendo a las

consultas de los clientes en linea.

Para mantener las instalaciones impecables, el equipo de Fagmotors incluye tres ayudantes
en la limpieza de vehiculos. Ademas, cuenta con un servicio de latoneria y mecanica asi como un

asistente de latonero, para garantizar el mantenimiento y reparacion de los vehiculos en caso de
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ser necesario. Estos profesionales realizan desde el lavado y pulido de los vehiculos hasta el

diagnostico y solucion de problemas mecénicos y de carroceria.

Competidores Directos en Vehiculos Nuevos y Seminuevos

Tabla 3

Cuadro del Andlisis Cuantitativo de la Competencia

Analisis Cuantitativo
Nombre Competidor Unidades Disponibles
Creediauto Javier Serrano 110

Autos Juan Serrano 95
Sierra Motors 80
Auto Siglo 70
Mil y un Autos 150
Innovaautos Ochoa 70
Autopro 40
Autocomercio Orellana 35
Paez Autos 70

Mediante esta tabla adquirida de Patio Tuerca (2024), se evidencian las caracteristicas de
comparacion que presentan los distintos concesionarios en la ciudad de Cuenca. Sobre los
vehiculos seminuevos, en lo cuantitativo, Mil y un Autos es el concesionario con mayor capacidad
de unidades disponibles, al contar con una cartera proveniente de distintas ciudades del Ecuador,
principalmente Quito. El mismo cuenta con un stock de mas de 800 vehiculos; seguido por
Crediauto Javier Serrano, que cuenta con 110 unidades. La diferencia entre los dos es significante,

de aproximadamente 700 vehiculos.

Este andlisis cuantitativo identifica las capacidades de cada uno de los concesionarios dentro
de la ciudad de Cuenca. Autos Juan Serrano es un concesionario con una capacidad de unidades
muy interesante, al ubicarse en el tercer puesto con mas unidades disponibles, seguida de Auto

Siglo y Innovaautos Ochoa con 70 unidades. Le siguen AutoPro y Autocomercio Orellana.
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Se evidencia al establecer el cuadro de stock anual (Cuadro de Anélisis Cuantitativo de la
Competencia) que, a la hora de evaluar el inventario, Mil y un Autos es el principal orquestador
de las mismas, esto se puede deber a distintos factores como su gran capacidad financiera, con
presencia a nivel nacional. Al evaluar sus servicios se puede mencionar la garantia de documentos,
garantia mecéanica y prueba de test drive durante siete dias para probar de una manera directa el
vehiculo y si no es del agrado, el cliente puede contar con un reembolso. Siguiendo a Mil y un
Autos esta Crediauto Javier Serrano, concesionario automotriz ubicado en la avenida Héroes de
Verdeloma, Crediauto Javier Serrano mantiene la misma linea de ventas que los concesionarios
tradicionales. Sus formatos de ventas no han cambiado, pero su plus adicional dentro de este
segmento es su portafolio de productos en donde cuenta con una flota de aproximadamente 110
vehiculos. Crediauto Javier Serrano se dedica a la compra, venta, consignacion y distribucion de
vehiculos nuevos y seminuevos en Cuenca. Se estima que un 15 % de sus vehiculos son a
consignacion, por lo que el restante esta utilizado bajo capital propio de la empresa para su

distribucidn.

En tercer lugar, estd Autos Juan Serrano, concesionario automotriz ubicado en la avenida
Héroes de Verdeloma, en Cuenca, con 30 afios en el mercado. Cuenta con mas de 90 unidades
disponibles, su principal producto son los automoviles de 15.000 a 30.000 ddlares exceptuando
ciertos vehiculos. El gran atractivo de Autos Juan Serrano es su gran variedad, cuenta con
vehiculos que cubren los deseos de gran parte de sus clientes y ademas ofrece buena capacidad de

negociacion, dentro de su amplia carpeta de productos.

En cuarto puesto estd Sierra Motors, concesionario con mas de 80 modelos a disposicion.
Sierra Motors esta ubicado en la avenida de Las Américas, con una media de 18.000 délares por
vehiculo en promedio. Innova Autos Ochoa cuenta con 70 vehiculos disponibles. Finalmente, el
concesionario Autopro, ubicado en la avenida Héroes de Verdeloma, cuenta con 40 unidades

disponibles. Este ultimo de la lista es el concesionario con menor tiempo de instalacion.

Hemos podido evidenciar como los concesionarios se dividen en zonas especificas en la
ciudad de Cuenca llegando a estar en su gran mayoria en la Av. Héroes de Verdeloma y en la Av.
Espana actualmente los concesionarios automotrices sufren de una sobresaturacion de

competencia en donde los principales se toman como referencia gracias a sus servicios, garantias
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y a su gran stock de productos los cuales mantienen cierta capacidad para lograr instalarse como

una marca con productos especificos en el mercado.

De igual manera tenemos que tener en cuenta factores como pueden llegar a ser ciertos
beneficios al momento de la postventa en donde la gran competencia por abastecerse de clientes
por parte de los concesionarios automotrices debera estar acompafiados con estrategias de
posicionamiento y garantias al consumidor final, asi como la garantia en los procesos de los

mismos.

Analisis Cualitativo del Comercio de Vehiculos Seminuevos

Figura 11

Grandes Comercializadoras de Vehiculos en Cuenca, Ubicacién, Marketing, Giro

ESTRATEGIA
ANALISIS CUALITATIVO UBICACION TAMANO _MARKETING _ ESPECIALIZACION SERVICIOS
Crediauto Javier Serrano AvHeroes de Verdeloma ~ Grande  Redes Sociales Vehiculos Suvs Garantia Documentos
Redes Sociales y
Autos Juan Serrano Av Heroes de Verdeloma ~ Grande  Publicidad Fisica Vehiculos Suvs Garantia Documentos
Sierra Motors Av Américas Grande  Redes Sociales Vehiculos Suvs Garantia Documentos
Auto Siglo Av Heroes de Verdeloma ~ Grande  Redes Sociales Vehiculos Suvs Garantia Documentos
Redes Sociales y
Mily Un Autos AvGil Ramirez Davalos ~ Grande  Publicidad Fisica Vehiculos Suvs Garantfa Documentos
Innovaauto Ochoa Av Américas Grande  Redes Sociales ~ Magquinaria Pesada Garantia Documentos
Autopro Av Heroes de Verdeloma ~ Grande  Redes Sociales Vehiculos Suvs Garantia Documentos
Autocomercio Orellana Av Espafia Grande  Redes Sociales Automoviles Garantfa Documentos

Acerca de un analisis cualitativo de las marcas de vehiculos seminuevos comercializados, se
analizan distintas fases que podrian incidir en la capacidad de compra del cliente, las cuales son:
ubicacion, tamafio, estrategia de marketing, especializacion y servicios. En cuanto a la ubicacion,
los concesionarios automotrices se ubican en zonas muy marcadas como las avenidas Espafia, Gil

Ramirez Déavalos, Héroes de Verdeloma y de las Américas.
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Figura 12

Comercializadoras de la competencia: giro, tamaio, ingresos, marketing y publicidad

Competidor Especializacion Tamafio  Ingresos  Estrategia Marketing Gastos Publicidad
Comercial Roldan ~ Vehiculos Nuevos Grande Altos Redes Sociales,radio,publicidad fisica Altos

[mport Motors Vehiculos Nuevos Medio Medianos ~ Redes Sociales,radio,publicidad fisica Medianos/Altos
Autos Juan Serrano  Vehiculos Seminuevos Medio Medianos ~ Redes Sociales,radio,publicidad fisica Medianos/Altos
Sierra Motors Vehiculos Seminuevos Medio Medianos ~ Redes Sociales,radio,publicidad fisica Medianos

Ochoa Motors Vehiculos Seminuevos Grande Medianos ~ Redes Sociales,radio,publicidad fisica Altos

Autocorp Vehiculos Seminuevos Medio Medianos ~ Redes Sociales,radio,publicidad fisica Medianos/Altos

Estas son zonas con gran cantidad de trafico automotriz, donde también se han establecido
los distintos talleres y concesionarios. El primero a analizar es Crediauto Javier Serrano, de la Av.
Héroes de Verdeloma, donde su extension tiene gran atractivo al ser uno de los concesionarios con
mayor tamano dentro de la ciudad. Crediauto Javier Serrano cuenta con estrategias de marketing
marcadas por su correcto dominio y manejo de redes sociales en plataformas como Facebook,

Instagram, Tik Tok.

Crediauto Javier Serrano utiliza la estrategia de un contenido programado y constante, utiliza
los recursos de Marketplace y pauta digital en estas redes sociales, asi como su apoyo en paginas
dedicadas al comercio automotriz como son PatioTuerca, principales dentro del desarrollo dentro
de la ciudad. Su gama de productos va desde vehiculos livianos hasta suvs y una pequefia cantidad

de transportes pesados y de especializacion.

Autos Juan Serrano, de igual manera, tiene entre sus principales caracteristicas, contar con
gran extension para mostrar sus productos, los cuales van desde vehiculos livianos hasta suvs y

una pequeia cantidad de vehiculos pesados y de especializacion. Autos Juan Serrano muestra un
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cierto tipo de especializacioén en el manejo de sus pautas digitales. Utiliza, de manera constante,
recursos como Facebook, Instagram y Tik Tok. Autos Juan Serrano también utiliza la publicidad
fisica como pancartas, publicidad digital en banners tanto dentro como fuera de la Ciudad y en

puntos estratégicos de publicidad.

Sierra Motors es un concesionario ubicado en la Av. de Las Américas, con una ubicacion
muy llamativa por su extension de negocio y la cantidad de puntos cercanos, que le hacen una
opcion muy eficaz a la hora de adquirir un vehiculo. Sierra Motors cuenta con una publicidad
digital muy agresiva, principalmente en las plataformas de Facebook e Instagram, donde sus
campafias generan contenido audiovisual constante que la hacen una empresa muy conectada con

sus distintos compradores en los distintos medios.

1001 Autos es un concesionario ubicado en la Av. Gil Ramirez Davalos, donde comparte
plataforma con Importadora Tomebamba, empresa dedicada de su gestion control y proyeccion
dentro de la ciudad de Cuenca. 1001 autos genera un atractivo en las redes sociales y los distintos
medios de comunicacion, debido a estrategias de diferenciacion muy importantes, evaluadas
mediante sus servicios tanto fisicos como digitales, donde sus principales caracteristicas de fondo
son su garantia principal, tanto de documentos como de desarrollo y efectividad mecénica de sus
vehiculos. 1001 Autos es el tnico concesionario en Cuenca con estrategias de garantia mecénica;
utiliza la estrategia de apoyo en una marca ya instalada como es Importadora Tomebamba,
distribuidores de la marca Toyota. 1001 Autos genera estrategias de publicidad en plataformas
como Facebook, Instagram, Tik Tok y utiliza medios catapulta como su propia pagina web. Se ha
evidenciado que Mil y un Autos genera de estrategias de CEO, posicionamiento web, asi como en
los motores de busqueda, lo cual le hace un competidor directo de otras plataformas que buscan

captar la informacién de todos los vehiculos y productos como es Patio Tuerca.

2.3. Entorno Legal y Regulatorio de la Venta de Vehiculos

Segun Fabian Aguirre, gerente de Fagmotors (2024), dentro de los concesionarios
automotrices existen diversos sistemas y procedimientos los cuales regulan, protegen y aseguran

la compra venta y consignacion dentro de los vehiculos, al amparo de las leyes vigentes.

27



Los procesos a cumplir en la compra de un vehiculo se basan en generar un contrato de
compraventa que sefiale las obligaciones de ambas partes, donde el reconocimiento de firmas sera

un punto fundamental.

Las firmas de ambas partes tienen que ser visualizadas y certificadas ante un notario publico;
para este reconocimiento se debera presentar dos copias a color de la matricula del vehiculo, asi
como dos copias a color de las cédulas de identidad y por tltimo el certificado tnico vehicular. En

caso de que el vendedor del automotor esté casado, se necesitara la firma del duefio y su conyuge.

Una vez realizada la compra del vehiculo, anualmente se debera realizar la revision técnica

vehicular ya que es un requisito indispensable para la matriculacion anual.

Hay que considerar que, como en forma de impuestos, se paga el 1% cuando se realizan

estos contratos en vehiculos seminuevos

Hay, ademads, regulaciones locales a tener en cuenta por las comercializadoras de vehiculos,
tales como los permisos municipales de funcionamiento, que dependen de la zona de la ciudad y
extension del terreno, asi como el pago de patentes que se realiza anualmente. De igual manera, se

requiere un permiso del Cuerpo de Bomberos de la ciudad, en donde se efectuard un pago anual.

Seglin las ordenanzas municipales, si la comercializadora es duefia del espacio de trabajo,
debera también cancelar impuestos prediales y si usa alguna forma de publicidad grafica exterior,

también una tasa municipal por autorizacion a ubicar un letrero publicitario.

Entre otras normas en torno a la venta de vehiculos estan el cobro al cliente y pago al Estado
del IVA en la venta de vehiculos, asi como las leyes de proteccion del consumidor en las
transacciones comerciales. Ahi se establecen requisitos sobre la publicidad, informacion de precios
y caracteristicas de los vehiculos correspondan a nuevos y seminuevos, asi como acciones en caso
de defectos o incumplimientos por parte del vendedor. Todos los procesos de compra deberan ser
realizados mediante un notario que efectue parte y parte y en el caso de los vehiculos que se usan
a credito se podra realizar una prenda industrial, una letra o una fiducia que protejan tanto al

concesionario como al cliente de futuros inconvenientes.
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Regulaciones de Importacion y Exportacion

Impuestos y Aranceles: Segin Gladys Armijos (2024), encargada de los procesos de
distribucion en Fagmotors, la compra de vehiculos nuevos estd sujeta al pago de impuestos y
aranceles aduaneros en el pais. Estos pueden variar segun el tipo de vehiculo, su valor y pais de
origen. Los compradores deben estar al tanto de los impuestos aplicables, como el impuesto a los

Consumos Especiales (ICE) y el Impuesto al Valor Agregado (IVA).

Normativas Ambientales: Ecuador tiene regulaciones ambientales que afectan a la
importacion y venta de vehiculos, especialmente en lo que respecta a las emisiones de gases
contaminantes. Los vehiculos deben cumplir con los estdndares ambientales establecidos para ser

comercializados en el pais.

2.4. Factores Socioeconomicos y Culturales

Al mencionar las distintas variables que intervienen en los comportamientos de compra del
consumidor respecto a un vehiculo, es posible identificar que en el Ecuador estos factores tienen
comparativas similares en ciudades de la Sierra. Segin la AEADE (2023) en su tltimo boletin, las
ventas de vehiculos comerciales se dan por preferencia y mayor participacion en las tres provincias
principales en su orden: Guayas, Pichincha y Azuay, en las que los comportamientos de compra
no muestran caracteristicas con puntos similares. En provincias como el Guayas, y Manabi, las
preferencias de compras se dividen por sectores y por capacidad de compra de cada usuario. De
esta manera se puede identificar que las capacidades de compra son muy distintas, ya que existe

una falta de equilibrio entre marcas y una falta de una correlacion entre las mismas.
El analisis de preferencias de compras de cada consumidor ha considerado:

Analisis por Zonas: La zona en la que se encuentre el concesionario automotriz sera de vital
importancia para poder atacar al cliente objetivo que busca cierto tipo de vehiculo. Se ha
determinado que marcas de origen chino como Jac o Jetour estdn en concesionarios de zonas muy
comerciales y alto transito. Al mismo tiempo, muestran una diferencia con ciertos concesionarios
automotrices de marcas mas costosas como Audi o Mercedes Benz, sobre todo en ciudades mas

grandes como Quito y Guayaqui y Cuenca.
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Los factores de compra de vehiculos seminuevos que mas establecen una decision son, en
primer lugar, el uso del vehiculo, en donde tiene una relacion directa con el kilometraje del mismo,
asi como la condicion de sus exteriores e interiores, de los cuales los clientes demandan una
relacion concreta con el kilometraje del mismo, factores decisivos para definir el precio del

automotor.

Segun el diario primicias en el afo 2022 estos son los factores que pueden determinar el
precio de un automovil.

Figura 13

Factores y precio de un automovil

Todo esto se relaciona estrechamente con los factores socioecondmicos de un comprador en
donde los concesionarios automotrices deben establecer su cliente objetivo de acuerdo con la

marca y a el producto, el cual quieren ofrecer al mercado.

Segun el cuadro de Primicias (2022), las personas buscan un automdévil de acuerdo con sus
objetivos y estos pueden ser familiares, econdmicos, por sus prestaciones y servicios, asi como

una intensa relacion con su estilo de vida.
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El logo de una marca, asi como el prestigio de esta puede intervenir directamente a la hora
de adquirir un vehiculo especifico, debido a que el mismo puede ser interpretado como un signo

de estatus de acuerdo con el mercado relacionando el mismo con su historia y recorrido.

Al hablar de los factores socioecondmicos y la intencion de compra en el Ecuador se puede
definir que esta intensamente relacionado con las altas y bajas de la economia de la region, en
donde se debe analizar ciertos factores para de esa manera establecer un producto en especifico

segun las zonas.

Al hablar de datos econémicos y los factores que estan atras del mismo, se establece que
segun el Banco Central (2023), para el tercer trimestre del afio 2023, la economia ecuatoriana
alcanzo6 un incremento del 0,4% en su economia en comparacion con el afio 2022. Los factores
que influyeron en este crecimiento fueron, principalmente, las exportaciones en un 7,3 % asi como

el gasto del gobierno en un 5,1 %.

Todos estos datos sirven para comprender cudl es la capacidad de compra del ciudadano
ecuatoriano. Segun el periddico digital Primicias en el afo 2023, el ahorro domina la decision de
compra de los ecuatorianos ya que se estima que siete de cada diez posicionan al ahorro como eje
fundamental a la hora de priorizar sus finanzas. Todo esto esté relacionado con la incertidumbre
actual, tanto econdmica como politica de estos ultimos afios, que posicionan una inestabilidad

creciente en los mercados.

Otro dato significativo es que apenas el 34% de los ecuatorianos con mayoria de edad
cuentan con un empleo pleno, es decir cumplen la jornada laboral completa y perciben al menos

el salario basico, de 460 dolares para el ano 2024.

Segun el mismo estudio de Primicias (2023), los ecuatorianos estan estableciendo tres

métodos directos al momento de realizar una compra.

La primera se basa en la busqueda de promociones por lo que fragmentan su consumo debido
a que el habito de compra actual no se basa en la fidelizacidon en un producto en especifico sino en

la busqueda del mas conveniente.

La segunda estrategia se basa en la migracion hacia productos o servicios mas baratos,

relacionada con la tercera estrategia que es buscar productos genéricos a menores precios.
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Al hablar de los factores culturales que establecen las capacidades de compra en el Ecuador,
son principalmente las costumbres, tradiciones y estilos de vida y como este impacto se relaciona

de manera directa con marcas, productos y servicios.

Comparativa y Cambios de la Capacidad de Compra:

Al analizar las capacidades de compra socioecondémicas y culturales, segin el periddico El
Comercio (2023), el comportamiento socioecondmico y cultural estd estrechamente relacionado
con la zona en la que se habita. Se ha podido establecer que las ciudades con mayor poder
adquisitivo son: Quito, Guayaquil, Samborondén, Cuenca y Ambato. Estas cinco ciudades
representan una contribucion de 149,9 millones de ddlares en cuanto al tributo al patrimonio. Se
evidencia que el 82,2 % de los ciudadanos con mayor poder adquisitivo estdn en estas cinco
ciudades.

Figura 14

Ciudades que pagan mas impuesto al patrimonio
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Conforme a la figura generada por el SRI, (2022), de los factores socioecondémicos por
ciudad, los concesionarios automotrices pueden tomar en cuenta la capacidad de compra de las

distintas zonas del Ecuador, a fin de posicionar sus marcas en el mercado correcto.
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Segtin el SRI (2022), Pichincha es la provincia que mas altos impuestos pagd por patrimonio,
tan solo esta provincia entreg6 el 47 % de lo recaudado; luego esta Guayas con una recaudacion

total del 28 %; y, muy lejos, sigue Azuay con el 8 %.

Zonas como Cumbayd, Samborondon, Puertas del Sol se establecen, dentro de las principales
ciudades, como las zonas con capacidad adquisitiva importante por el poder de compra per capita
y el estilo de vida dentro de estas zonas especificas catalogandose como zonas exclusivas dentro

de la ciudad.

Dentro de los factores socioecondmicos, existen diversas variables que se deben tomar en
cuenta al analizar la instalacion de un producto o servicio dentro de una zona especifica, como los

factores econdémicos, sociales, educacion y ocupacion de los miembros de la vivienda.

Figura 15
Coeficiente Gini en Ecuador 2008-2023
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Segun el INEC (2023), la tasa de desigualdad fue de 0,467 segtn el ultimo boletin de junio
del 2023 en donde se expresa que existe el 0,5 por ciento de desigualdad en el Ecuador, en base al

entorno familiar; se podria interpretar que dentro del Ecuador existe una desigualdad social de mas

del 50 %.
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CAPITULO 3

3. DETERMINAR LAS PRINCIPALES VARIABLES DEL
SEGMENTO

3.1. Identificacion del mercado objetivo

Cuando se trata de entender y dominar un mercado, ya sea de automoviles u otros productos,
la identificacion precisa del publico objetivo es clave, en este sentido, las estrategias de ventas y
marketing de un concesionario automotriz como Fagmotors en Cuenca, deben estar respaldadas
por un profundo conocimiento de las variables que definen su segmento de mercado, desde los
gustos y preferencias de los consumidores hasta los factores econdmicos y culturales que influyen

en las decisiones de compra, explorar estas variables es esencial para el éxito empresarial.

Dentro del mercado objetivo se pueden identificar distintas variables que intervienen
directamente a la hora de determinar un segmento principal. La localizacion geografica se
posiciona como un eje principal a la hora de analizar un correcto mercado donde se ha identificado

que el mercado objetivo del concesionario se encuentra en la ciudad de Cuenca y sus alrededores.

Otra perspectiva a tomar en cuenta a la hora de determinar las principales variables del
segmento dentro del mercado objetivo es el precio del vehiculo, donde el rango de precios dentro
del concesionario Fagmotors se establece en una media de 20.000 dolares por lo que el publico
objetivo esta establecido entre quienes pueden cubrir un gasto que va desde 15.000 dodlares en
adelante, con ciertas excepciones ya que en el mercado automotriz el inventario de vehiculos rota
mensualmente, por lo cual se posee una estrategia constante en precios los cuales se enfocan
mayormente en este publico en especifico este rango de precios y su capacidad adquirir por parte
de los clientes es variable debido a que con una base econdmica estable se pueden acceder a

beneficios de crédito para su compra.

Un tema importante que la empresa aplica y busca fortalecer es la antigiiedad del vehiculo,
esto ayudard a la empresa a generar estrategias de mantenimiento y garantia en los vehiculos. La

politica de la empresa es ofertar vehiculos de hasta 100.000 Km. o hasta ocho afios de antigiiedad.
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Esto es de vital importancia ya que dentro de la empresa se busca generar estrategias de
garantia vehicular en todos sus modelos tomando en cuenta que se tratan de vehiculos seminuevos
y lo principal es satisfacer al comprador mediante autos que estén en las condiciones
preestablecidas que busca el concesionario resaltando la seguridad de compra ante todo. Dentro
de la empresa Fagmotors se manejan distintas marcas, las cuales generan una rotacion dentro del
concesionario en el caso de los vehiculos seminuevos ya que la compra y venta de los mismos no
se da de manera especifica por modelos. También posee otro servicio que son vehiculos nuevos,
por lo que Fagmotors cuenta con cuatro marcas las cuales se encargan de satisfacer todas las

diferentes necesidades del consumidor objetivo.

En cuanto a la tecnologia y caracteristicas del vehiculo se puede identificar que dentro del
concesionario al tratarse de vehiculos seminuevos con garantia y con fecha méaxima de fabricacion
de 8 afios desde la actualidad, por lo que su tecnologia esta adaptada a las necesidades del mercado,
por lo cual se establece una normativa internacional de calidad. En donde las marcas que se
manejan en el concesionario cuentan con modelos que se adaptan a las condiciones y necesidades

actuales.

Dentro de las negociaciones de compra, Fagmotors ha establecido que la rotacion
aproximada de los vehiculos por cliente es de tres afios, ya que antes de este tiempo no se identifica
que las personas y/o empresas vuelvan a adquirir un nuevo vehiculo , salvo ciertas excepciones
dentro del mercado los cuales son vehiculos que se utilizan a una mayor escala que un auto de uso

comun.

Fagmotors cuenta con un catdlogo de vehiculos nuevos y seminuevos. En cuanto a los
vehiculos seminuevos posee una mayor cantidad de vehiculos tipo suv, con una capacidad media
de cuatro personas. Se pudiera establecer que la especialidad de Fagmotors no se basa en vehiculos
de uso personal ni deportivos, su publico objetivo esta principalmente en el area de las camionetas
con una capacidad de minima tres personas, y si se trata de vehiculos doble cabina, deben contar

con una capacidad de seis personas.

La ocupacién de nuestro publico objetivo no es relevante, salvo casos especificos como
cargos laborales en que estén involucrados la carga pesada, quienes siempre optaran por un
vehiculo con caracteristicas diferentes al necesitar un vehiculo con mayor fuerza por lo que se le

recomienda la identificacion de los 4 x 4 en Fagmotors. El mercado de Fagmotors cuenta con un
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25 % de vehiculos pick up, los cuales son ideales para labores de carga pesada por lo que mostrar

un enfoque el cual satisfaga las necesidades de este publico objetivo serd de vital importancia.

Los intereses y hobbies del mercado objetivo se dividen en dos areas: vehiculos
seminuevos y vehiculos nuevos. En cuanto al enfoque de los vehiculos seminuevos se busca
personas que prefieran economizar para obtener el automotor el cual se adapte mejor a la necesidad
de este consumidor por lo que es de mayor importancia para Fagmotors presentar estrategias de
conocimiento sobre la calidad de los vehiculos seminuevos el cual ayuda a que la persona genere
mas confianza hacia el vehiculo que desea adquirir. Dentro de los vehiculos nuevos el mercado
objetivo sera un publico el cual cuente con una garantia financiera mas estable y sea una necesidad

de primera mano poseer un auto nuevo.

Al hablar del nimero de miembros de la familia, Fagmotors cuenta en su cartera de productos
a los vehiculos seminuevos, con 25 % de pick up, 50 % de suvs, 15 % autos y 10% de vehiculos
pesados. Fagmotors por contar, en su mayoria, con vehiculos seminuevos suvs, se establece que,
dentro de este segmento, los vehiculos familiares y este publico en objetivo, es el principal dentro

del mercado para la empresa.

Condiciones de Financiamiento:

Podemos identificar que existen dos opciones de financiamiento dentro del concesionario, la
primera es establecer un crédito directo en donde el proceso se basa en la revision del burd y
estado de riesgo dentro del sistema financiero del cliente lo que lo haréa candidato al crédito directo
esta tasa cuenta con sus beneficios en donde el cliente al no desear aparecer en el sistema financiero
ya sea por un crédito vigente o para optar por otra clase de créditos dentro del mismo el crédito

directo a una tasa mayor que la de los bancos sera una opcion.

Crédito con Bancos y Cooperativas

Los créditos con bancos y cooperativas es la primera opcion a ofrecer dentro del portafolio
de productos del mismo su tasa dependera de dos factores, la entidad financiera y el estado dentro

de las mismas por parte del cliente asi como el crédito de consumo y el crédito vehicular cuentan
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con distintos procesos los cuales pueden ser de gran ayuda para ambas partes, vendedor y
comprador debido a que las tasas son menores para el cliente y el dinero es otorgado por parte de
la entidad financiera, el negocio lo que agiliza es la agilidad en los procesos al actuar como

intermediario entre los mismos.

Segtin Primicias (2023), se puede identificar un patrén dentro de la compra de vehiculos
en donde se representa que “el crédito de banca y cooperativas para compra de vehiculos sumoé
USD 1.230 millones hasta mayo de 2023, lo que representa una caida de 6,4%”.Esto se podria
interpretar que va relacionado a la baja en las ventas de vehiculos nuevos en el Ecuador pero este
no es el caso ya que durante el ultimo semestre del 2023 las ventas aumentaron en un 12% dentro
de este ultimo periodo, lo que significa es que los créditos bancarios han disminuido a diferencia
de los pagos con tarjeta de crédito y las peticiones de crédito directo lo que puede representar una
nueva opcion para los concesionarios automotrices a la hora de ofrecer sus servicios agregados a

los consumidores.

Canales de compra

Segun Jesus Mendoza (2023), gerente de la empresa Fagmotors se puede identificar que los
canales de venta mas efectivos de vehiculos seminuevos y nuevos son los canales digitales
principalmente Facebook en donde se divide el mercado, debido a que dentro de esta red social el
publico objetivo cuenta con mayoria de edad y frecuentan mas esta red social, a diferencia de redes
sociales como Instagram y Tik Tok de igual manera se menciona que la presencia dentro de estas

redes sociales es importante para generar presencia de la marca dentro de los mismos.
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3.2. Variables Demograficas

Las variables duras y blandas son conceptos clave en el andlisis de sistemas y procesos en
diversos campos, desde la ingenieria hasta la gestion empresarial. Las variables duras se refieren
a datos objetivos y cuantificables, como ingresos, produccion o numero de empleados, que pueden
ser medidos facilmente y no estan sujetos a interpretacion. Por otro lado, las variables blandas son
mas subjetivas y dificiles de cuantificar, relacionadas con aspectos como la cultura organizacional,
el clima laboral o la satisfaccion del cliente, que dependen en gran medida de la interpretacion y
la percepcion. Comprender tanto las variables duras como las blandas es fundamental para obtener

una vision completa de un sistema o proceso y tomar decisiones informadas.

Para eso podemos determinar una herramienta que determinard cuales son las falencias
dentro de la gestion del concesionario de Fagmotors para iniciar como punto de partida para un

correcto analisis de la informacion:
FODA

Fortalezas (F):Excelente servicio: Fagmotors tiene como fortaleza el brindar un servicio
excepcional a los clientes. Distribucion de marcas reconocidas: Al ser distribuidores autorizados
de marcas de renombre, como Jetour, Jac, Toyota lo que ayuda al conocimiento de la marca como
punto de distribucion directa. Un punto a favor dentro de Fagmotors es que reciben vehiculos
seminuevos como parte de pago: Opciones de financiamiento: Fagmotors ofrece dentro de sus
servicios amplias opciones de financiamiento de acuerdo al tipo de cliente y monto, cuenta con
creditos bancarios y directos por parte de la empresa. Base de datos solida: Fagmotors cuenta con
una gran base de datos al estar presentes durante 35 afios en el mercado cuencano cuenta con una
base de datos de aproximadamente 5000 clientes. Experiencia en el mercado: Con mas de 30 afios

en el sector automotriz Fagmotors s un referente en el mercado cuencano y simbolo de seguridad.

Oportunidades (O): Garantia en carros nuevos: Fagmotors cuenta con la oportunidad de
implementar carros seminuevos con caracteristicas distintas como son que cuente con garantias
dentro de los mismos diferenciandolos de los otros concesionarios en la ciudad. De igual manera
Fagmotors cuenta con vehiculos nuevos con 10 afios o 120000 km lo que se identifican con las
garantias propias de los segmentos de vehiculos con los que cuenta Fagmotors.Fagmotors tiene
como oportunidad el gran crecimiento de la ciudad donde puede instalarse en zonas rurales para

de esa manera identificar los lugares marginados y ofrecerles su catalogo de productos.

38



Debilidades (D): Competencia de precios autorregulados: La competencia, como
Autocomercio Roldén, tiene la capacidad de autorregular sus precios, lo que puede crear desafios

en cuanto a la fijacion de precios y margenes de ganancia.

Amenazas (A): Competencia en distribuidores autorizados: Existen tres concesionarios de
distribuidores autorizados en la zona que también ofrecen marcas como Jetour y Jac (Roldén,
ImportMotors, lo que aumenta la competencia en el mercado local, asi como cerca de 100

concesionarios automotrices de vehiculos seminuevos en la ciudad.
Edad: Rango de edades entre 25 y 55 afios.

Se ha podido identificar dentro del mercado objetivo de la empresa Fagmotors, la edad de
25 a 55 afios segun el histdrico de ventas de Fagmotors, debido al portafolio de productos y a su
rango de precios los cuales se mantienen de manera historica dentro del mercado del concesionario,
estableciéndose como un concesionario que brinda opciones de compra en donde se apoya de
mercados financieros como bancos y cooperativas, se ha podido identificar que estos medios
establecen créditos con garante desde los 22 afios y con una estabilidad financiera marcada de igual
manera factores dentro del rango de edad se consideran a la hora de escoger cierto tipo de vehiculo
de acuerdo a su necesidad en donde un estudiante contara con distintas caracteristicas de compra

que un padre de familia.

Segun un estudio realizado por el portal OLX Autos (2022), las intenciones de compra se
dan preferentemente entre jovenes de 18 a 35 afios y las opciones de financiamiento a buscar se
dan de manera diferente y establecida, segiin la edad de estos en donde buscan mejores facilidades
de pago y cada vez més se intensifica la compra de vehiculos nuevos y seminuevos en donde los

jovenes buscan endeudarse por un vehiculo cada vez mas temprano.

Segun Mauricio Pefia, director ejecutivo de la AECOP (2022), los jovenes deben realizar un
plan financiero personal y asi establecer el valor que se va a destinar para cada uno de los rubros

financieros en los cuales debera estar la cuota del automovil al tratarse de un financiamiento.

Género: Se ha podido identificar que las variables de género intervienen directamente
en las intenciones de compra y han podido establecerse poco a poco en cada una de ellas en donde

segun la experta en consumo femenino Bridget Brennan (2023), las mujeres destinaron mas de
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200 millones de dolares a la adquisicion de un automévil logrando adquirir mas vehiculos que los

hombres en el afio 2022 llegando a formar parte del 52% de las ventas a nivel mundial.

De esta manera se ha podido identificar que la fuerte presencia femenina en las compras de
vehiculos se debe principalmente en su crecimiento en el mercado laboral donde los vehiculos y
las caracteristicas de los mismos muestran opciones que son especificamente pensadas y adaptadas

a este tipo de mercado.

Segun Gac Motors(2023), el 33% de sus ventas fueron destinadas a mujeres durante ese afio
este segmento cuenta con caracteristicas especiales de compra como la preferencia por los
vehiculos suv esto debido a su comodidad y seguridad en comparacion con un automovil ademas
de su uso el cual serd familiar, traslados laborales y emprendimientos por lo que un vehiculo de
esta gama se posiciona como ideal a la hora de realizar actividades cotidianas y brindando una

confortabilidad mucho mayor.

Otro eje importante el cual se considera dentro de este género a la hora de adquirir un
vehiculo es la transmision en donde las mismas prefieren vehiculos con transmision automatica

esto debido a la comodidad de uso de la misma.

Indica Cristina Proafio, gerenta de Marketing de GAC Motor (2023), “En el caso del mercado
femenino, que ha ganado importancia en nuestra cuota de ventas, los diferentes modelos han sido

pensados justamente en responder a sus necesidades y expectativas puntuales”.

Factores como la facilidad y seguridad de conduccion: Bolsas de aire, cinturones de
seguridad, sistemas de seguridad especializados para los jovenes y nifios, camara de retro,

asistentes de parqueo, asi como asistentes de pendiente y derrape.

Factores como la comodidad: Dentro de estos vehiculos se busca la sencillez en los
modelos y la adaptabilidad hacia el cliente mostrando su faceta mas comoda del segmento.Por lo
que Fagmotors busca detalles como el disefo, tecnologia y confort debido a que son ejes que se
buscan con principal importancia dentro de este segmento calificindolos como un segmento
mucho mas detallista y atento a los accesorios que poseen los vehiculos por encima de la excesiva
potencia o acondicionamiento de los vehiculos. De esta manera se ha podido identificar un

mercado en crecimiento exponencial y con caracteristicas especificas logradas.
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Ingresos: Nivel de ingresos que corresponda a la clase media.
Ingresos mensuales de $849,29.

Se ha podido identificar que dentro de los ingresos dentro del Ecuador se considera persona
de clase media con una base imponible de 849,29 dolares americanos en donde un monto menor a

este serd de gran dificultad a la hora de contar con un vehiculo y su aplicacién a crédito.

Seglin el diario primicias (2021), en Ecuador la preferencia de compra de vehiculos se
establece en vehiculos de menos de 18000 esto debido a la crisis econémica estacional que se ha
presentado en los ultimos afios en donde se ha podido identificar que el 31,2% de vehiculos
vendidos en Ecuador en Abril de 2021 son chinos, el 14,3% son colombianos y solamente el 13%
de los mismos son ensamblados en el pais , por lo que se percat6 o se identifico que en las ventas
anuales los vehiculos chinos son los que cuentan con mayor porcentaje de participacion dentro del
mercado ecuatoriano por lo tanto se establece que el precio es un factor condicionante durante la
crisis a la hora de adquirir un automévil, en donde la priorizacion del precio ha logrado que la

compra de vehiculos seminuevos o de segunda mano crezca, en donde segiin sostiene

Eduardo Isch(2021), gerente de ventas de OLX Ecuador, la venta de vehiculos seminuevos
supera a la venta de vehiculos nuevos en comercializacion. Se ha podido identificar que de acuerdo
a los factores principales de compra y a los impulsores de los mismos son el correcto desarrollo de
financiamientos por parte de las entidades bancarias en donde un estudio de La Universidad
Andina Simo6n Bolivar y Equifax (2023), mas de un tercio de la poblacion economicamente activa
en Ecuador cuentan con una operacion de crédito vigente donde a Junio de 2022 las operaciones
crediticias en montos alcanzaron las 4,8 millones de operaciones lo que representan cerca de 4700
millones de dolares durante este periodo de acuerdo a los ingresos del mismo se establece que las
personas con un promedio ingreso mensual de 800 ddlares alcanzaron una participacion del
38,61% de las operaciones crediticias, por lo que al ampliar el rango de ingreso hasta cerca de los
1200 dolares mensuales , se pudo evidenciar que el acceso al mismo formé parte del 54,49% lo
que de forma de rango se puede establecer que de cada 55 personas de 100 las cuales buscan acceso

a un crédito bancario mantienen ingresos promedio de hasta 1200 dolares mensuales.

De igual manera se ha podido identificar segun el andlisis a las casas financieras que las

mismas mantienen créditos donde incluso abastecen a les personas las cuales generan ingresos por
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hasta menos de 300 dolares al mes por lo que es de vital importancia el reconocimiento de este

segmento y la identificacion de este para una consideracion en la intencion de compra.
Nivel educativo: Medio

Dentro de la variable de nivel educativo podemos identificar que la tasa de desempleo en el
Ecuador no estd intensamente relacionada con el nivel educativo y por lo consecuente con la
variacion de ingresos dentro del Ecuador en donde los sueldos en el sector publico si se dan de
manera fija debido a las regulaciones y nivel de estudios a diferencia del sector privado que no
cuenta con cuotas establecidas y su nivel salarial es variable de acuerdo al puesto y a las funciones,
se ha podido identificar que la tasa de desempleo segin el INEC en septiembre (2023), se

estableci6 en 4,28% frente al 3,90 del mismo periodo del afio anterior.
Estilo de vida: Clientes que valoran el tiempo y la garantia vehicular.
Necesidades de transporte: Uso del vehiculo para trabajo, familia, recreacion, etc.

Ubicacion Geografica: Dentro de la ubicacion geografica podemos entender que existen
vehiculos los cuales son adaptados y son especificos para cada segmento dentro de ciertas regiones
en el pais segiin Pablo Burbano gerente comercial de Renault en el Ecuador (2024), la marca cuenta
con vehiculos adaptados para el Ecuador por ejemplo cuentan con adaptaciones de caja corta la
cual realiza una mayor traccion y son cajas las cuales funcionan mucho mejor en la Sierra esto nos
da a entender que las intenciones de compra de igual manera van a estar ubicadas de acuerdo a la
localizacion y a la zona por lo que en el caso de Fagmotors la venta de vehiculos con una altura
promedio y una fuerza del motor avanzada sera considerada primordial por el tipo de suelo que se

cuenta en la zona.
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3.3. Analisis Psicograficos del Segmento

A la hora de analizar los perfiles psicograficos de compra en los concesionarios automotrices
de la ciudad de Cuenca podemos evidenciar las distintas variables las cuales intervienen en el

mismo:
Preferencias de entretenimiento y estilo de vida:

De acuerdo a las preferencias de entretenimiento y estilo de vida podemos evidenciar que la
cartera de productos de Fagmotors se divide en suvs, camionetas, camiones, autos, autos eléctricos,
cada uno divide distintas caracteristicas a la hora de evaluar las preferencias y el posible estilo de
vida de los consumidores en donde segiin Fagmotors(2023), se puede evidenciar por perfiles que
las personas que buscan vehiculos mas altos como pueden ser los suvs, camionetas son personas
las cuales su estilo de vida estd mucho mas adaptado a la parte familiar o buscan una conformidad
mayor en la cual el precio puede no ser un problema a la hora de elegir ciertos tipos de vehiculos,
publico objetivo el cual busca vehiculos de una capacidad menor como pueden ser los autos son
personas las cuales se van a una opcion mucho mas simple con modelos mas basicos y los cuales

buscan una adaptabilidad mucho menor con los posibles inconvenientes dentro de las carreteras.

Dentro de las variables como son el estilo de vida se ha podido presenciar que segiin Fabian
Aguirre gerente de Fagmotors (2024), los vehiculos de una capacidad menor y de un menor tamafio
no son muy solicitados dentro de ciudades las cuales forman parte de la Sierra del pais esto debido
a la falta de adaptaciones con las carreteras de los mismos en donde en ciertas zonas especificas
de la sierra se necesitan vehiculos mucho mas equipados y con una potencia mayor que logren

estar a la altura de las dificultades de manejo en estos sectores.
Nivel de sofisticacion y modernidad:

Dentro de las necesidades del nivel de sofisticacion podemos identificar que los vehiculos
los cuales se comercializan dentro del Ecuador se relacionan con distintas caracteristicas donde
segin Vanessa Reyes encargada de importaciones de Fagmotors(2024), los vehiculos con mayores
caracteristicas y modernidad van de acuerdo al precio y prestigio de la marca en donde modelos
2024 los cuales son provenientes de paises Asiaticos los cuales han tenido una gran importancia y

presencia en el mercado son vehiculos con gran enfoque en el disefio y los modos de conduccion
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lograndose posicionar por su disefio llamativo y su gran relacion calidad precio dentro del mercado

Ecuatoriano.
Percepcion del estatus y la imagen personal:

Al hablar del nivel de percepcion del estatus y la imagen personal podemos evidenciar
que segun Fagmotors y su historico de ventas (2024), se puede evidenciar un patrén en la compra
de vehiculos seminuevos con caracteristicas de precio mas costosas: dentro de la compra de
vehiculos seminuevos en la ciudad de Cuenca los adquirientes de vehiculos mas costosos generan
un patron de compra a la hora de volver a adquirir un vehiculo en el concesionario en donde se
manejan una gama de precios y marcas similares al momento de volver a recomprar en el
concesionario lo que nos da a entender que al hablar del status de compra y la capacidad de compra
de ciertos miembros dentro de la ciudad de Cuenca la capacidad adquisitiva de los mismos se
mantiene lo que puede ayudar a la empresa a la hora de una focalizacion de marketing y publicidad

mas objetiva.
Tendencias de consumo y estilo de compra:

Apoyando el punto anterior se puede establecer que en compradores se establece un patron
de fidelidad en las mismas marcas de vehiculos por lo que los compradores recurrentes son fieles
a la marca en si por ser el tipo de marca las cuales cuentan con el tipo de vehiculo de la preferencia

de los mismos.

3.4. Factores comportamentales y de consumo

Dentro de los Factores comportamentales y de consumo se han podido formular encuestas y

entrevistas como medio de recopilacion de datos.

Analisis datos cuantitativos Fagmotors
Dentro del andlisis de los datos analizados mediante Google Forms se ha podido identificar
los porcentajes entre distintas imagenes a la pregunta realizada para las encuestas la cual la primera

nos habla de una pregunta general que establece ;Seglin su opinion cudl es el concesionario de

vehiculos seminuevos mas reconocido de la ciudad de Cuenca? Esta pregunta se realizo
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tomando en cuenta las distintas opciones de datos levantados de los concesionarios con mas
tiempo en el mercado y con mayor proyeccion en estrategias de publicidad, asi como su tamafio
y relevancia en la industria cuencana Sierra Motors, Autos Juan serrano, Mil y un autos, Auto

siglo, Automotores del sur, Fagmotors.

Dentro de este grafico tenemos que tener en cuenta que la poblacion escogida para esta
muestra fueron los clientes que alguna vez se han contactado con la empresa con el deseo de

adquirir o no un vehiculo.

Con el 50% de estos datos tenemos que la poblacion reconoce a Automotores Del Sur como
punto principal el cual es un concesionario con divisiéon de seminuevos en la ciudad de cuenca
alianza de Fagmotors hemos podido identificar que siguiendo en la lista podemos encontrar a
Autos Juan Serrano con un 13,3% y le siguen con el 10% otros concesionarios los cuales no se
especifican los nombres pero se establece que no forman parte de la lista antes mencionada, el
concesionario de vehiculos seminuevos mil y un autos participa con un 10% dentro de este grafico
de pastel el cual empata en porcentaje con las distintas opciones de concesionarios que no se

mencionan.

Consiguiente a esto podemos identificar la pregunta 2 que se realiz6é dentro de esta encuesta
(En caso de haber comprado un vehiculo con Fagmotors(Automotores Del Sur), cudl considera

que fue su motivacion y cudl fue su impedimento de compra en el mismo?

Podemos identificar esta pregunta relacionando con las respuestas que fueron ofrecidas por

las personas dentro de la encuesta realizada.

Respuestas como el precio son un punto importante a tomar en cuenta dentro del analisis
dentro de la pregunta ya que en el mercado de los vehiculos seminuevos principalmente la relacion
precio calidad es mucho mas notoria al tirarse una gran variedad de ciertos modelos en el mercado
en donde el precio serd establecido mediante mecanismos como pueden ser el inventario de un
producto especifico en el mercado, de igual manera existen comentarios los cuales pueden ser
retroalimentadores para la empresa como un cliente que expreso de manera escrita que la entrada
del vehiculo el considera que es muy alta para obtener un crédito con la empresa de manera directa
asi como comenta que uno de sus impedimentos fue la falta de un garante para realizar un crédito
directamente con una entidad bancaria, de esa manera podemos identificar que existen comentarios

como modelo de vehiculo en el cual se expresa y se da a entender que la demanda de productos no
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se abastecio para un cliente y a un publico, de igual manera se ha podido identificar respuestas del
gran servicio y trato que han recibido lo que ha motivado la compra de gran mayoria de sus clientes
en el concesionario, limitaciones externas a los servicios del concesionario se han podido
evidenciar a las respuestas de los clientes como pueden ser falta de presupuesto para adquirir un
vehiculo en especifico asi como el precio de toma de los vehiculos el cual califican como la mejor

toma del mercado.

Servicios como la agilidad en el trdmite se han podido evidenciar que motivan la compra en

el concesionario, asi como la calidad de la atencion de los mismos.

Un eje importante a tomar en cuenta es la respuesta a ;Cuanta importancia le otorga a la

marca al elegir un concesionario para comprar un vehiculo?

Se puede interpretar que de las 31 respuestas que se han podido sacar dentro de la muestra
71% mencionan como alta la importancia de una marca en especifico que satisfaga las necesidades
dentro del concesionario por lo que se puede evidenciar que la cartera de productos de los
concesionarios automotrices es un eje vital a la hora de elegir opciones de lugares para realizar un

negocio vehicular.

De igual manera se puede evidenciar que el mercado dentro de Fagmotors de los vehiculos
seminuevos satisface esta necesidad ya que empata con las 70 opciones de vehiculos seminuevos

las cuales cuentan en su portafolio.

Siguiendo con la siguiente pregunta podemos identificar :;Qué tan satisfecho estd con la
oferta de concesionarios automotrices disponibles en Cuenca en términos de variedad de marcas y

modelos?

Podemos identificar que el 60% esta muy satisfecho, y el 36,7 % satisfecho y el restante nada
satisfecho podemos identificamos que existe una minima cantidad de encuestados los cuales no se
encuentran nada satisfechos con el inventario de vehiculos precios o servicios dentro de los
concesionarios de Cuenca, la gran mayoria de los encuestados encuentran a los concesionarios
automotrices de la ciudad como opciones comodas y viables a la hora de realizar una compra
dentro de los mismos es un punto importante a tomar en cuenta el servicio que ofrecen los

concesionarios automotrices para lograr convencer al restante de los satisfechos para que la
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experiencia de compra dentro de los concesionarios asi como la actualizacion de productos sea una

experiencia gratificante para los consumidores.

De esta manera se puede identificar las siguientes preguntas dentro de la encuesta las cuales
subdividiran los pensamientos conforme a las marcas y a sus productos para de esa manera generar
confortabilidad y capacidad de eleccion para los futuros clientes. Continuamos con la siguiente
pregunta la cual se establece como ;Qué factores considera mas relevantes al comparar diferentes

concesionarios automotrices (precio, servicio al cliente, reputacion de la marca, etc.)?

Podemos identificar las variables como precio, servicio al cliente, reputacion de la marca ,

todas las anteriores u otros.

Como punto principal a tomar en cuenta dentro de este estudio y el analisis de las encuestas
podemos establecer de una manera significativa que el servicio al cliente y el precio son factores
imprescindibles a la hora de elegir un concesionario automotriz como se menciond anteriormente
podemos identificar que los concesionarios automotrices deben ser muy cautelosos con sus
estrategias de precio debido a que en gran mayoria de los modelos de los mismos el precio se da
de una manera general establecida de acuerdo al tipo de vehiculo, asi como el servicio al cliente el
cual se desglosa en capacidades como atencion al cliente servicio antes durante y después de la
venta, podemos identificar un punto interesante dentro del andlisis en donde se establece la
reputacion de la marca como un eje no tan imprescindible a la hora de realizar una compra con un
concesionario se podria destacar que esto se trata Unicamente en servicios mediante compra al
contado ya que la informalidad dentro de las compras y ventas de algunos concesionarios puede
darse de una manera en la que el cliente este acostumbrado a un trato tradicional y sin la formalidad
necesaria, en la cual estos puntos dividimos como diferencia a los pagos mediante financiamiento

y servicios adicionales.

Asi como identificamos que las personas actualmente estan buscando vehiculos seminuevos
esto puede deberse a las condiciones del pais y a las opciones de buscar vehiculos mucho mas
econdémicos como es el caso de los vehiculos seminuevos que el mismo modelo cuesta mucho

menos por estar en condiciones de ya haber estado utilizado.

El trabajo de investigacion se realizado utilizando una metodologia exploratoria descriptiva,

con enfoque mixto, para la investigacion cualitativa se realizaron entrevistas a expertos y para la
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poblacion econdmicamente activa entrevistas a profundidad y para la investigacion cuantitativa se

construira una encuesta como herramienta de recoleccidon de datos.

Los informantes seran personas de la poblacion economicamente activa de una edad entre

30 a 50 afios que residiran en la ciudad de Cuenca.

Los medios utilizados fueron Google formas para la recoleccion de datos y su procesamiento

se dio de manera individual por el panel estadistico de la misma plataforma.
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CAPITULO 4

4. PROPUESTA PLAN DE MARKETING

Dentro de la propuesta del Plan de Marketing, se presenta el analisis del entorno y del
mercado, asi como la identificacion del mercado y grupo target, en este capitulo se establece la
generacion de estrategias, las cuales fueron establecidas mediante el andlisis de la informacion de

capitulos anteriores donde se identifico las capacidades externas e internas a la empresa.

4.1. Analisis del entorno y mercado

Dentro de las distintas variables del entorno y del mercado, se pudo identificar cuales
intervienen directamente en la experiencia de compra del usuario enfocado a una futura toma de
decisiones, variables como las caracteristicas del producto, precio y financiamiento, percepcion de

calidad, influencia de terceros, factores demograficos, accesibilidad.

Una variable importante a la hora de determinar el analisis del entorno y mercado es el
género donde se reconoce la creciente participacion del género femenino dentro de la intencion de
compra de vehiculos, segun Bridget Brennanse especialista en consumo femenino se estima que
en el aflo 2017 las mujeres destinaron mas de 200.000 millones de ddlares a la hora de adquirir un
vehiculo, esto da a interpretar la necesidad constante de generar estrategias de enfoque hacia este
segmento en donde no se le da la importancia necesaria para realizar una publicidad enfocada a
este tipo de clientes, de igual manera se puede identificar que las mujeres aportan mas a la compra

de vehiculos que los hombres aportando un 52%.

Continuando con este analisis podemos identificar variables como la transmision de los
automoviles, este punto se analiza de manera profunda en donde se establece que el género
femenino prefiere un servicio de transmision mucho mas accesible y comodo lo que se puede
identificar como transmisioén automatica, a diferencia del género masculino que se inclina mucho
mas hacia la transmision de tipo manual, debido a su necesidad de experiencia de conduccidon mas
enfocada.Esto muestra sus variantes de acuerdo al tipo de vehiculo afio y estado del mismo asi

como la edad del cliente final, la edad del cliente se establece de manera directa en la intencion
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de compra y variacion de vehiculo debido a la falta de adaptacion hacia vehiculos semiautomaticos
en donde su preferencia de compra estard enfocada en medios de conducciéon mucho mas

tradicionales al tratarse de una persona mayor.

Dentro de las siguientes variables que se identifican con el entorno y mercado podemos
identificar la variante de ubicacidon geografica en donde en el caso de Fagmotors es un
concesionario ubicado en la ciudad de Cuenca, se ha podido evidenciar que su estratégia tanto
fisica como digital tendréd que estar enfocada en la ciudad y sus alrededores. Dentro de la variable
geografica se puede identificar que Cuenca cuenta con cerca de 100 concesionarios automotrices
por lo que la competencia se ha identificado por tipo de marcas a ofrecer y volumen de productos

dentro de cada uno de los concesionarios.

Factores de intervencion en la intencion de compra como el precio del vehiculo se establecen
dentro del mercado de Fagmotors con un rango medio de precios dentro de los vehiculos
seminuevos de 20000 ddlares esto se define como rango limitante inferior ya que su gama de
vehiculos se establece en un indice mayor a esta cifra, esto es un punto favorable dentro de la
estrategia de diferenciacion de Fagmotors ya que al existir cerca de 100 concesionarios
automotrices al posicionarse en una diferenciacion de precio superior a los 20000 doélares se
generara una segmentacion instantanea dentro del concesionario en comparacion con el entorno

competitivo.

Caracteristicas de servicios del concesionario: Fagmotors ha establecido distintas
variables las cuales buscan apegarse a su mercado objetivo donde contard dentro de sus
caracteristicas del concesionario con modelos acordes al tipo de cliente, sus modelos de vehiculos
contaran con modelos de hasta 100000 Km o de 8 afios de antigliedad, de esta manera los servicios
a implementarse dentro del concesionario de Fagmotors, servicios como el mantenimiento
postventa servicios mecanicos y de latoneria asi como chequeos mensuales serdn servicios
rutinarios donde se podria ofrecer una garantia en los vehiculos al ser vehiculos relativamente en
perfectas condiciones por su uso y antigiiedad. Dentro del andlisis del entorno y mercado se ha
podido identificar que el concesionario que reune las caracteristicas directas de competencia con
el disefio a implementar en Fagmotors es 1001 autos ubicado en la Av Gil Ramirez Davalos que
cuenta con garantia de un aflo en sus modelos de seminuevos una estrategia innovadora dentro del

Austro del pais.
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Factores de segmentacion como son las marcas y modelos a establecer dentro del portafolio
de productos de Fagmotors enfocados en modelos suvs y camionetas concentrandose
principalmente en marcas de vehiculos media y media alta, el portafolio de productos de
Fagmotors, se concentrara en vehiculos familiares tipo suv y sus variaciones en camionetas con el
mismo rango de calidad y precio apoyado con las garantias en servicios y mantenimiento a

identificarse.

Otra variable importante a identificar dentro del tipo de producto a implementar dentro del
mercado de Fagmotors es la tecnologia y caracteristicas del vehiculo, se ha podido identificar que
dentro del catalogo de productos el cual Fagmotors busca implementar se identifica que al contar
en la parte de los seminuevos con vehiculos con menos de 100000 km estos mismos de acuerdo a
su afio y marca estaran a la altura de las condiciones tecnologicas que busca el mercado, de igual

manera dentro de la marca de vehiculos nuevos con marcas como Jetour, Jac, Toyota y Chery.

Seglin Gac Motors (2022), la tecnologia siempre estd avanzando y las herramientas dentro
de la misma mejoran de manera diaria. De igual manera se identifican las herramientas que se

desarrollan dentro de los mismos como son herramientas de seguridad y de IA.

Estrategias de rotacion en el entorno: Dentro de las estrategias de rotacion en el entorno se
ha podido identificar que el concesionario de automoviles seminuevos 1001 autos cuenta con
estrategias de renovacion de 3 afios de sus vehiculos seminuevos especificamente en su

representacion mediante Importadora Tomebamba.

De esta manera dentro del mercado de Fagmotors la frecuencia de compra esperada se estima
en una rotacion de vehiculos por cliente de aproximadamente 3 afios, Fagmotors identificara a
aquellos compradores frecuentes y generara estrategias especificas para este publico en particular,
donde los clientes de estos tipos de vehiculos recibirdan por parte de la empresa descuentos
exclusivos principalmente en servicios postventa dentro del concesionario, asi como la recompra
del vehiculo con descuentos exclusivos durante el plazo establecido si se adquiere uno nuevo

dentro del concesionario.

Frecuencia de compra y ocupacion del publico objetivo: Se ha podido establecer que
dentro del concesionario de Fagmotors se busca una rotacion de vehiculo por cliente de

aproximadamente 3 afios esto es paralelo a las estrategias de retencion de clientes y de garantias
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de los mismos dentro del concesionarios en donde se deberd crear estrategias constantes y

verificadas para medicion de recompra dentro del concesionario.

Intereses y hobbies: Se han establecido como intereses y Hobbies a aquellas personas las
cuales valoren mucho mas su tiempo calidad garantias y seguridad a la hora de adquirir un vehiculo
para de esa manera identificarse como un concesionario que brinde las correspondientes garantias
y con un publico dispuesto a pagar valores moderados por un vehiculo pero que este mismo genere

una mayor tranquilidad al largo plazo.

Variables demograficas: Se han establecido las variables demograficas como la edad
establecida de los 25 hasta los 55 afios en la ciudad de Cuenca Ecuador se ha establecido esta edad
de acuerdo al tipo de portafolio de productos de los cuales cuenta la empresa, dentro del catalogo
de productos a considerar dentro de la empresa estan los suvs y camionetas principalmente por lo
que se ha podido identificar de acuerdo al estudio realizado que las mujeres las cuales han abarcado
gran parte del mercado donde su intencion de compra principal son los vehiculos con un estilo mas

familiar como se los podria representar a los suvs.

Condiciones de financiamiento: Dentro de las condiciones de financiamiento se puede
identificar la utilizaciéon mediante pagos de transferencias bancarias, directas, tarjetas de crédito,

polizas, financiamiento.

Analizando los datos y estrategias de financiamiento de muchos concesionarios en la ciudad
de Cuenca se dan distintas estrategias de acuerdo al tipo de producto, el volumen de venta de los
mismos y la cantidad de stock disponible particularmente en los vehiculos nuevos, marcas como
Jetour y Jac se establecen como marcas con muchas variaciones en sus condiciones de
financiamiento y en sus precios por temporada por lo que no se puede establecer de una manera
concreta los cambios en las tasas que realmente si son significativos. Dentro de los vehiculos
seminuevos las tasas se establecen dentro del marco legal bajo autoridad de cambio de cada
concesionario estableciendo en su mayoria estrategia de pagar en meses posteriores a la venta o

estrategias como no cobrar el interés generado durante un cierto lapso de tiempo.

Dentro de financiamiento podemos identificar que las solicitudes de crédito dentro del
concesionario Fagmotors se gestionan identificando que existe el crédito bancario y el crédito
directo, las caracteristicas de cada uno de los créditos se basan en que el crédito directo cuenta con

una tasa dentro del concesionario del 1%, esto se da de manera en que los consumidores al no tener
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la posibilidad de acceder a una tasa bancaria se les brinda la opcidon dentro de la empresa de poder
adquirir un vehiculo muchas veces sin aparecer dentro de los canales del sistema financiero por lo
que pueden tener un crédito activo en un banco o cooperativa sin tener un cruce entre ambas

cuentas.

Canales de compra: Actualmente dentro del entorno automotriz existe un solo canal de
compra para los clientes de vehiculos nuevos y seminuevos en el Ecuador el cual es el canal
presencial, no existe un canal de compra 100% digital, los medios de comunicaciéon mas comunes

dentro de los medios digitales son Facebook, Instagram, Tik Tok.

Se han podido identificar los distintos canales de compra y de difusion dentro del
concesionario de Fagmotors donde se han identificado canales fisicos, asi como canales de
difusién y digitales a realizarse dentro de la empresa, dentro de los canales de compra digitales
usados por Fagmotors podemos identificar publicidad en canales como Facebook, Instagram, Tik,
Tok, Patio Tuerca. Cada uno de estos cuenta con una planificacién y un contenido especifico de
acuerdo al tipo de publico que acude a estos medios digitales dentro de Facebook se podria
interpretar que es un contenido mucho mas informativo en donde puedes usar herramientas como
lo son el texto la utilizaciéon de imagenes y herramientas de segmentacion de acuerdo al tipo de
publico al cual quiera dirigirse la empresa, herramientas como Instagram la cual se identifica como
una red social mucho mas visual en donde se identifica el uso de imagenes asi como formatos tipo

carrusel que son un apoyo a las empresas con un portafolio de productos mucho mas diverso.

Dentro de Herramientas de difusion de publicidad se ha podido identificar a Tik Tok como
un medio de difusion masiva y un apoyo importante con herramientas de segmentacion precisas
gracias a la viralidad que esta empresa otorga donde el tipo de contenido debe estar adaptado a las

tendencias.

Asi mismo dentro de las herramientas de difusion de publicidad podemos identificar al
medio digital Patio Tuerca, este tipo de medio otorga un soporte mucho mas directo de intencién
de compra dentro de las empresas al ser un medio con un enfoque Unico la comercializacion de
vehiculos este medio digital ofrece a las empresas un apoyo directo donde su gran variedad de
opciones y de segmentacion hacen de este medio digital idoneo para aquel que busca comparar

opciones de modelos de una manera sencilla y practica sin la necesidad de conocer el concesionario
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de manera fisica sino nicamente basandose en el tipo de productos y los precios de la persona o

empresa que publica.

4.2. Definicion del mercado meta

La identificacion del mercado meta se realiza como punto de partida hacia la generacion de
estrategias donde su correcta identificacion generard un punto de partida importante para la

empresa.
Variables del mercado meta
e Edad: 25 a 55 afos.
e Ubicacion: Ubicados en la ciudad de Cuenca Ecuador.

e Género: Se ha identificado que dentro de los vehiculos seminuevos por preferencias el
género femenino se inclina mucho mas hacia vehiculos tipo suvs, a diferencia del género

masculino donde su preferencia de compra se enfoca en picks up.
e Nivel socioeecondémico: Medio/Medio alto

e Descripcion del mercado local :Segin la AEADE (2024), se han comercializado desde
enero del 2023 cerca de 46823 unidades en un periodo de 4 meses, se ha identificado que
en comparacion con el 2023 en el afio 2024 se han vendido 39974 unidades lo que
representa una disminucion del 28,9 % en las ventas nacionales.Como identificacion del
mercado local Cuenca se identifica como una ciudad muy influenciada por el boca a boca.
En estos Ultimos periodos ha tomado gran importancia la informaciéon mediante redes
sociales. De igual manera se cuenta con que la competencia en Cuenca es de cerca de 100
concesionarios automotrices por lo que las estrategias de diferenciacion por producto seran

esenciales en un correcto posicionamiento.
e Estado civil: Indiferente.
e Valores: Valora la seguridad, confianza y confort en sus procesos de compra.
¢ Nivel educativo: Basico.

e Estilo de vida: Valora el tiempo, la comodidad y la confianza.
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e Experiencia de compra: Prefiere una experiencia de compra sin complicaciones.

e Preocupaciones Ambientales: Tiene en su consideracion vehiculos hibridos o con

variantes ecoldgicas en sus modelos.

e Comunicacion preferida: Busca estar informado mediante los medios digitales o en

canales como landing pages como pueden ser catdlogo de WhatsApp.

o Estabilidad financiera: Cuenta con una estabilidad financiera media/alta en donde cuenta
con todas las opciones de burd para aplicar a un futuro crédito con el concesionario

automotriz o directamente con entidades bancarias.

Analisis de necesidades y preferencias

e Necesidades: Clientes los cuales busquen un concesionario con opciones diversas donde

encuentren desde vehiculos familiares, individuales y de trabajo.

e Caracteristicas del vehiculo: Vehiculos adaptados a las tecnologias actuales, clientes que

buscan satisfaccion y comodidad.

e Precio y valor percibido: Clientes que busquen estabilidad en la compra de vehiculos
seminuevos asi como garantias en los servicios de vehiculos nuevos, sensibles al precio al
contar con vehiculos adaptados al precio del mercado y con garantias en servicios

adicionales y mantenimientos.

e Circusntancias adicionales a la compra y eleccion de un concesionario por parte del
consumidor : Factores como la busqueda de un coche seminuevo dependera de
circunstancias socioeconomicas el mercado meta a atacar por parte de Fagmotors sera un
cliente el cual valore el tiempo, servicio busque una gran atencion y variedad de vehiculos
y tenga condiciones econdmicas estables para poder realizar un financiamiento directo o

con entidades bancarias.

En conclusidn, se ha podido identificar que los resultados de la investigacion muestran que
el servicio al cliente, los precios competitivos y la variedad de modelos son importantes para
satisfacer las necesidades de los clientes del mercado de autos usados en Cuenca. Los

concesionarios que puedan adaptar y mejorar estos aspectos tendran una ventaja competitiva
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significativa en el mercado por lo que al contar Fagmotors con una estructura solida su enfoque se

dard hacia la difusion de sus servicios y productos.

4.3. Estrategias del producto y posicionamiento

4.3.1 Estrategia actual de la empresa:

Actualmente se puede identificar que la estrategia de marca de Fagmotors se basa en
estrategias similares usadas en el mercado de vehiculos cuencanos, no presenta innovacion ni
diferenciacion en sus procesos ni en sus medios de difusion de la informacion acerca de la marca,
por lo que se podria decir que Fagmotors cuenta con una estrategia de caracter indiferenciada
dentro en los 4mbitos de publicidad dentro de la empresa. Dentro de la estrategia la cual se muestra
de una manera dispersa dentro de la empresa podemos identificar la intencion por parte del
concesionario de Fagmotors por identificar los productos vanguardistas y establecer cada vez
mayor cantidad de producto dentro de su catdlogo mostrando mas variedad en si mismo. Otro tipo
de estrategia a considerar dentro del catalogo de productos dentro de los vehiculos nuevos es que
Fagmotors cuenta con una estrategia concentrada dentro de este segmento debido a que en el
mismo Fagmotors cuenta con 4 marcas principales las cuales satisfacen diferentes segmentos

objetivos como son :Chevrolet, Jetour, Jac, Toyota.
4.3.2 Estrategias de posicionamiento:

Podemos identificar que historicamente dentro del mercado Cuencano Fagmotors cuenta
con una trascendencia y un reconocimiento durante 35 afios por lo que se podria decir que
Fagmotors se representa como una marca instalada con la necesidad de adaptarse a los cambios en

el mercado.

La estrategia de posicionamiento de Fagmotors se basard en fortalecer la presencia de la
marca en el mercado Cuencano, asi como recuperar la cartera de clientes descuidada durante los
ultimos afios para de esa manera generar una tasa de retorno del cliente final mucho mayor. Con
la competencia cada vez mas instalada dentro de los concesionarios y una vez identificados los
competidores directos de Fagmotors es necesario que Fagmotors genere presencia por lo que se

sugiere se instale y se posicione el nombre de Fagmotors como division de vehiculos nuevos dentro
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del mercado de esta manera se podra generar una division dentro del concesionario ayudando a la
identificacion de los productos dentro del mismos, esto facilitara el reconocimiento de la marca en
el mercado. En el caso de los vehiculos seminuevos se sugiere la implementacion y difusion de la
marca Ksi Nuevos una nueva propuesta a desarrollar e instalar para generar una division paulatina
y generar estrategias individuales para los vehiculos dentro del concesionario. De esta manera se
puede identificar que Fagmotors cuenta con una cartera de aproximadamente 4000 vehiculos
vendidos durante sus 35 afios en el mercado, se propone la implementacion de estrategias lineales
especificas a este tipo de clientes los cuales ya han adquirido los servicios dentro del concesionario
para no descuidar la fidelidad a la marca ahora con los nuevos cambios de los mismos. Dentro de
los aspectos a implementar dentro del Plan de Marketing de la Empresa Fagmotors podemos
identificar que todos los esfuerzos a realizar mediante este propuesta tendrd como punto y enfoque
principal la retencion asi como la busqueda de nuevos clientes, existen diversos medios en los
cuales se puede generar una fidelizacion, en el caso especifico de Fagmotors los clientes que
retornaban al concesionario lo hacian por dos motivos la fidelidad o afinidad al concesionario o la
diversidad del catdlogo. De esta manera podemos identificar una estrategia funcional la cual se
identifica mediante la formacion de las 4ps las cuales se mencionan como: Producto donde en el
caso de Fagmotors el producto hace referencia a su portafolio de productos y todo lo que esté
involucrado de manera directa con el mismo como es los servicios postventa la imagen del
concesionario y el sistema de entrega a la hora de adquirir un vehiculo que se involucran con el

sistema de venta dentro del concesionario.

Objetivo 1: Aumentar el Reconocimiento de Marca

Accion 1: Redes Sociales

La estrategia en redes sociales tiene como objetivo incrementar el reconocimiento de marca,
asi como el retorno de la inversion en forma de clientes potenciales, su estrategia para que sea
efectiva deberd ser medible y mejorable en donde se establezcan politicas de publicidad que

perduren dentro del entorno de Fagmotors.
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Desarrollo:

Como accién numero 1 se propone crear estrategias dentro de las redes sociales al ser el

medio con mas alcance en la actualidad, en donde como punto principal se plantearan las

segmentaciones especificas para cada una de esas redes sociales para de esa manera lograr aplicar

las estrategias enfocadas a un publico objetivo. Se ha desarrollado una propuesta de segmentacion

de clientes de acuerdo los medios de comunicacion mas comunes dentro de los concesionarios

automotrices en donde se han establecido las distintas variables las cuales ayudaran a la empresa

Fagmotors ha identificar el tipo de contenido a realizar y el publico objetivo al cual debera estar

enfocado cada una de sus campafias.

Figura 16:

Datos Informativos para Segmentacion de Publicaciones

Facebook: El 84 % de los que tienen entre
25y 30 afios usan Facebook.

E179 % de los que tienen entre 30y 49
afios usan Facebook.

E1 68 % de los que tienen entre 50y 64
afios usan Facebook.

Instagram: E1 57 % de los que tienen entre
25'y 30 afios usan [nstagram

E147 % de los que tienen entre 30 y 49
afios usan Instagram

EL25 % de los que tienen entre 50 y 64
afios usan [nstagram

Todos los
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rurales,
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Administracion
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(todos)  pequefias empresas
Padres con  B2B (102200
bebés empleados)
pequefios  Arquitectura e
(1-2aflos)  ingenieria
Padres con  Responsables de la
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Propuesta de contenido para Fagmotors

Se proponen publicaciones en dos paginas segmentadas los vehiculos seminuevos se
publicaran en la pagina de Facebook e Instagram de Ksinuevos, y los vehiculos nuevos se

publicaran en la pagina de Fagmotors.

Frecuencia:

Se propone que la frecuencia de las publicaciones dentro de la pagina de K-sinuevos se
realice de manera diaria al igual que en la pagina de Fagmotors, esto ayudara a la empresa a generar
un trafico inicial en cada una de las padginas para posteriormente generar una estrategia de
mantenimiento de la misma. De igual manera se propone que las publicaciones dentro de la red
social Tik Tok se realicen saltando un dia esto ayudara a refrescar el contenido propuesto por la
empresa en donde Tik Tok al ser una red social con mucho mas alcance genere interacciones

iniciales para el concesionario.
Plataformas Relevantes:

Dentro de la estrategia de redes sociales podremos identificar las plataformas mas
relevantes para difusion de publicidad dentro del concesionario como son Facebook e Instagram
de igual manera se propone el uso de Tik tok y listas de difusion en canales como WhatsApp, de
igual manera se sugiere la implementacion de la red social X como medio secundario de

Informacién.
Contenido Atractivo:

Se propone la generacion de contenido variado para las dos paginas donde el contenido
se basara principalmente en post tipo historia, carruseles los cuales son una gran herramienta para
el concesionario debido a su gran cantidad de productos a ofrecer, campaiias tipo collage las cuéles
generaran un ambiente creativo dentro de las publicaciones de Fagmotors, de igual manera se
utilizardn formato tipo reel y videos. Se propone relizar contenido basado en las tendencias del

mercado.
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Interaccion Activa:

Se propone mejorar la interaccioén dentro de las redes sociales con el uso de encuestas,
actividades contenido informativo, entrevistas y concursos que generen promocion dentro de la
plataforma, se propone realizar un video o imagen de cada video al momentode realizar la venta,
asi como una vez al mes realizar un descuento a un cliente en algun servicio y de esa manera poder
realizar entrevistas a clientes contando su experiencia en el concesionario, al momento mostrar
parte del concesionario y la interaccion con los clientes dentro del mismo dard como resultado la

generacion de confianza hacia futuros compradores.
Medicion:
Se realizaran dos tipos de mediciones dentro del concesionario:

Se realizaran mediciones de salida de publicidad donde se determinen los costes por lit asi
como el presupuesto para cada una de las campaiias, una vez realizada la campana se hara una
medicion de costo por lit (cliente), donde se identificara qué tan efectiva fue la campafia y cuantos

de esos clientes se volvieron clientes potenciales para la empresa.

De igual manera se realizard una medicion de forma presencial en donde se propone realizar
un formato de satisfaccion e informacion del cliente hacia el concesionario con preguntas de
(Como se enterd de Fagmotors?, ;Cudl es el canal digital mas importante para usted?, ;Cual fue
su experiencia con nuestra atencion en linea y en qué podriamos mejorar?. Todo esto ayudard a
evidenciar cuantos clientes por semana se acercan al concesionario por informacion dentro de los
distintos medios digitales y cuantos de esos clientes se convirtieron en una venta dentro del mismo,
de igual manera nos ayudara a conocer cudl es el medio de comunicacion con mas relevancia y

cuales son las falencias a arreglar por parte del concesionario.
Publicidad Segmentada:

Utilizar la segmentacion del cuadro propuesto para de esa manera lograr generar

estrategias especificas y adaptadas al publico objetivo del concesionario automotriz.
Analisis de Resultados:

Realizar un seguimiento constante de las métricas de rendimiento, se propone la
evaluacion de las métricas mensualmente donde se obtenga un informe de resultados especifico de

cada estrategia que se realizé dentro de la programacion que debe ser realizada con una semana de
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anticipacion se evaluaran costos, interacciones y alineacion con las ventas de la empresa, de igual
manera se propone la revision del administrador de anuncios de las plataformas para determinar

picos en el alcance y resultado por publicacion.

Adelanto de propuesta inicio pagina K-SI Nuevos

Figura 17
Modelo de Publicidad Enfocada

CREDITO
DIRECTO

© comprA

© veNTA
€ CONSIGNACION

#& =i nueuos

K-Sl Nuevos.
i Tegusta @ Enviar mensaje

2060 Me gusta - 2216 seguidores
Publicaciones Informacion Menciones Seguidores Fotos Videos Ver mas v

Detalles Publicaciones 5 Filtros

Bienvenido/a a nuestra seccion de autos semi nuevos, donde

podras encontrar diferentes marcas al mejor precio del mercado.
K-SI Nuevos.

Se ha podido generar una propuesta para la pagina de vehiculos seminuevos de Fagmotors,
este prototipo se pudo realizar identificando la pagina antigua de la concesionaria donde no se le
estaba dando segumiento de publicaciones desaprovechando el alcance de me gustas y seguidores
con los que cuenta la empresa, por lo que esta pagina al pertenecer a la concesionaria se realiz6 un
prototipo de prueba donde se implemento el logotipo de Ksinuevos asi como una imagen

referencial a la concesionaria y los servicios a ofertar por parte del mismo.
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Propuesta pagina Fagmotors vehiculos nuevos

Figura 18
Modelo de Pagina Web

T8

FagMotors

MOTORS 2462 Me gusta - 2847 seguidores

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Reels Fotos Ver mas v
Detalles Destacados
Automotores deI'SurFa evollucm?a a F:\G MtQTORS: +33 afios de FagMotors FagMotors
experiencia en el sector automotriz. 48 27 de julio de 2023 - Q 18 de marzo de 2023 - @
iLlegaron los dias Toyota a Automotores Chevrolet Silverado Trailboss 271
@ Pagina - Concesionario de automéviles del SurFa! ¢& % (2023) 3¢
SEMINUEVOS ...

Q Avda. Espafia 6-73 y Sevilla, Cuenca, Ecuador
%, 0983335555

24 info@automotoresdelsurfa.com

@ automotoresdelsurfa.com.ec

o Siempre abierto v

* Todavia sin calificar (2 opiniones) o

Se puede evidenciar la actual pagina de la gama de vehiculos nuevos de Fagmotors en donde
cuenta con una gran cantidad de seguidores y con una base de datos consolidada, lo que se busca
en la actualizacion de la pagina es una identidad marcada de la empresa dirigiendo sus estrategias
y objetivos a la generacion de ideas y contenidos de valor.Es importante generar la diferenciacion
conjuntamente para de esa manera establecer la union entre las dos paginas generando estrategias

conjuntas para migracion de seguidores.
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Propuesta formato Parrilla Fagmotors

Figura 19

Modelo de Presupuesto en el Tiempo

Idea

FORMATO

Arte/referencia

Co

3 RAZONES POR LAS QUE DEBES
INVERTIR TUS UTILIDADES EN FAG
MOTORS
- Tenemos los mejores precios del mercado
POST - Tu vehiculo sale con todos los papeles en
1/6/24 [INFORMATIVO |HISTORIA https://www.instagram.com/p/C1j2tIXSTIx/?igsh=M XJibWk3aGl4azV1 regla

Foto tipo portada de la dmax

https://www.facebook.com/share/ay60kCknyBPEJ1 Yn/?mibextid=WC7FNe

(Para subirle tipo mosaico en fb)

Y el resto iria normales cuadradas

(la portada principal en ig cuadrada)

DMAX PREMIER

https://www.mirasolchevrolet.com.ec/modelos/chevrolet-dmax-high- text port: La pick up mas vendida del Ecuador

country?ppc=GOOGLE_700000002069966_71700000092464876_58700008627410874 p7931 llega a Fag Motors en todas sus versiones

2147377 &gad_source=1&gclid=CiwKCAjw7-

SvBhB6EiwAWYdCAWtW]Y37qigVUOO6ASYyYzMOGILskJLSnQEzNVIavITzHxf111156RoCIV -Dmax 4x2. Desde: $28,890

MQAvVD_BwE&gclsrc=aw.ds

-Dmax 4x4. Desde: $38,590
RECTANGULAR |DMAX 4X2
PARA FB PORT 1 |https://www.chevrolet.com.ec/content/dam/chevrolet/south- -Dmax Premier 4x4. Desde: $43,990
CUADRADO america/ecuador/espanol/index/technical-sheets/1 5-pdfs/1-images/dmax-cd-4x2-diesel-.pdf -Dmax
PORT IG
CUADRADO EL |DMAX 4X4
RESTO DE https://www.chevrolet.com.ec/content/dam/chevrolet/south-
CARRUSEL POSTS america/ecuador/espanol/index/technical-sheets/1 5-pdfs/1 -images/dmax-cd-4x4diesel-.pdf
2/6/24 |CHEVROLET HISTORIA

Esta propuesta de cronograma de publicaciones a implementar establece un formato el cual

identifica las fechas de las publicaciones, las ideas, el arte y la referencia en la cual se inspira la

misma.

Esto va a ayudar a la empresa a generar de una manera organizada los contenidos se propone

la estructuracion de la parte de publicidad en donde con la aydua del formato la empresa generé su

contenido de valor con una semana de anticipacion, de igual manera aprovechar la identifiacion

de ideas mediante el Copy In de otras empresas en el sector
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Identificacion correcta de precios para catalogo de whattsapp

Figura 20: Identificacion en precios por redes sociales

Dif vs Mercado (+/-)

Nombre Spark 2012 KM Touareg 2018 KM
Precio vehiculo 1 $6.990,00 133.000 $26.990,00 133.000
Precio vehiculo 2 $6.700,00 $26.700,00 124.000
Precio vehiculo 3 $7.900,00 160.000 $27.900,00 160.000
Precio vehiculo 4 $7.800,00 172.000 $27.800,00 172.000
PROMEDIO MERC# $7.347,50 155.000 $27.347,50 147.250
NOSOTROS $7.500,00 215.038 $27.500,00 215.038
Dif vs Mercado (+/-) $153 60.038 $152,50 07.788
Nombre AVEO ACTIVO 2012 KM SUZUKI SCROSS2019 KM
Precio vehiculo 1 $10.800,00 183.588 $15.900,00 73.659
Precio vehiculo 2 $8.000,00 $15.900,00 165.000
Precio vehiculo 3 $17.900,00 32.000
Precio vehiculo 4 $19.800,00 71.576
PROMEDIO MERC $9.400,00 183.588 $17.375,00 85.559
NOSOTROS $8.000,00 200.400 $17.000,00 78.348
Dif vs Mercado (+/-) -$1.400,00 16.812 -$375,00 -1.211

Se ha propuesto este formato de tabla en donde se identifique los precios del mercado en
comparacion con ciertos vehiculos del concesionario, se considerara precio, afio y kilometraje del
vehiculo, esta figura se relaciona con la definicidon de precios dentro de los productos digitales y

la instalacion de los mismos.

De esta manera dentro de las redes sociales se podran posicionar los precios competitivos de
los vehiculos. Como es el caso del portafolio de productos de Fagmotors dentro de la aplicacion
social Patio Tuerca, en donde la busqueda de los vehiculos se da por estas especificaciones, asi

como el lugar en que se encuentra.

Esta tabla debe ser realizada de manera en que todos los vehiculos dentro del concesionario
cuenten con un precio competitivo y correcto dentro del mercado de igual manera el precio del

mismo dependerd de la disponibilidad y de la rareza de los modelos, una vez realizado el dicho
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formato de la tabla su actualizacion deberd realizarse de manera semanal para contar con los

precios de los vehiculos disponibles para su correcta publicacion.

Esta tabla es de vital importancia al momento de generar estrategias en catalogo de whattsapp

y promocioén del catdlogo debido a que se identificaré los precios competitivos en el mercado.

Recomendacion: Dentro de la accidon de mejorar el servicio dentro de las redes sociales se
ha identificado la necesidad de organizacion y preparacion dentro de las mismas estableciendo una
propuesta de segmentacion de acuero al mercado de Fagmotors, de igual manera se propone la
utilizacion de recursos presentes pero sin uso dentro de la empresa, como es el caso de la pagina

de Ksinuevos.

Se ha propuesto el formato de seleccion de precios competitivos de manera en que gracias a
esto se podra delegar dentro de la empresa para el analisis de la competencia basandose en esos

factores identificados.

Tik Tok: Se propone la realizacion de videos personalizados, estos videos ayudaran a
humanizar la marca y seguir las tendencias dentro del mismo, es de vital importancia el segumiento

de la competencia para de esa manera generar estrategias innovadoras y creativas.

Como segundo punto dentro de esta red social se proponen la estrategia del 33 entre 100 en
donde se establecera el 33% de los esfuerzos dentro de la plataforma para 3 distintos tipos de
contenidos en los cuales esta: Contenido informativo: Se propone la generacion de contenido
informativo exterior al concesionario en donde se mencione al mismo de manera indirecta, esta
estrategia atraera clientes externos a la empresa en donde es una oportunidad de la misma de
aprovechar del algoritmo de la plataforma para hablar de temas relevantes internos al mundo
tuerca. Como segundo punto al 33% se propone el contenido basado en las tendencias y la
creatividad donde se propone realizar copias de trends enfocados al entretenimiento de esta manera

se podra aprovechar la viralidad de ciertos videos y adaptarlos a la empresa.

Facebook e Instagram: Dentro de la plataforma de Meta e Instagram se puede identificar la
diferencia de necesidad de contenido entre estas dos plataformas donde dentro de estas dos
aplicaciones al poder generar contenido anexado y con un solo gasto de pautaje se propone realizar
una publicacion diaria dividiendo su contenido en estrategias de alcance, informacion y orientadas

a la compra directa. Se propone que en las estrategias de alcance se generé un contenido difusivo
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utilizando pautas altas por publicacion en donde las artes a publicar esten estrechamente

relacionadas con la marca como eje principal generando estrategias de conocimiento de la misma.

Dentro del contenido informativo se propone la generacion de videos que generen retencion
dentro de la pagina utilizando el formato de reels y videos largos asi como publicaciones orientadas
a la interaccion y disfrute del publico objetivo, se propone dentro del contenido Informativo
generar la revista Fagmotors donde se establezca de manera digital un enlace con las ultimas

novedades en el sector automotriz y la identificacion de los ultimos movimientos de la empresa.

Como tercer punto se identifica la estrategia de compra directa donde se generen campafias
enfocadas en la accion, estas campafias pueden ser enlaces con tiempo limitado para acceder a un
bono de una futura compra por cotizar un vehiculo esto no tendra un costo directo para la empresa
y la ventaja serd que el valor del descuento sera recuperable al momento de la venta ya que solo

sera aplicable al realizar la compra.

Objetivo 2: Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnologica del Concesionario

Accion 1:Renovacion de espacio:

Se propone identificar la correcta distribucion del espacio dentro del concesionario, asi
como los disefios del mismo para que de esa manera su estrategia de plaza tenga concordancia con
su estrategia de producto a ofrecer y donde el disefio del concesionario sea enfocado al publico
seleccionado. Se propone una reorganizacion de espacios y colores con tonalidades representativas

a la empresa.
Accion 2:Actualizacion Tecnologica:

Se propone la instalacion de un sistema tegnoldgico el cual vincule el drea de ventas con
el area administrativa se ha podido identificar que Fagmotors necesita la maximizacion de tiempos
al momento de la venta donde se genené el sistema que logre la facilidad por parte de los
vendedores de realizar el contrato de compra y venta sin necesidad de trasladar al cliente hacia
otra area esto generard confortabilidad por parte del cliente al contar con un tiempo de espera

mucho menor.
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Accidn 3: Zonas de Atencidn al Cliente:

Se propone mejorar los espacios de atencion dentro del concesionario donde se liberen
espacios y se pueda generar una mayor comodidad al contar con dispositivos inteligentes
manipulables para no depender de un solo espacio fisico esto gracias a la actualizacion e

instalacion del sistema adaptada especificamente para cada asesor.
Accion 4: Medicion de Satisfaccion:

Se deberan realizar mediciones de satisfaccion y comodidad a los clientes que visitan el
concesionario de esa manera se podran evaluar la reaccion al cambio y la opinidn certera de las

modificaciones realizadas en el concesionario.
Accion 5: Costos y Descripcion de las actividades a realizar:

Se puede identificar que se propone al concesionario de Fagmotors con su subdivision

realizar cotizaciones en servicios y mejoras.

Accion 6 :Rotulacion
Figura 21

Tactica por servicio al cliente

HOJA TECNICA < HAPPY GRAPHIC

CLIENTE: FAG MOTORS - K-S| NUEVOS DISENG & ARQUITECTURA
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SET
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Q Pedro Carbo 1-78 y Emiilio Estrada
Una vez aprobado el disefio y tamafo, no nos responsabilizamos © 099 464 9011 &WW 0§
de errores o cambios posteriores. = happygraphic23@gmail.com IDEAS . CONCEPTOS . ESTRATEGIAS
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Se propone la instalacion de un letrero corporativo en la parte exterior de Fagmotors para de
esa manera facilitar la identificacion del mismo aquel letrero constard con luz led de alto brillo

para poder mostrar todo su disefio y caracteristicas las 24 horas del dia.

De igual manera se propone la instalaciéon de un letrero corporativo de la submarca de
Fagmotors su division de KsiNuevos sus dimensiones seran de 612 x70 cm, de igual manera sera

elaborado en alto relieve y contaré con luces led en toda su dimension.

Como segundo punto dentro de la rotulacion se propone la instalacion del letrero
‘concesionario multimarca’, con un costo total de 215 doélares.
Figura 22

Rotulacion y adhesivos Avenida Esparia

D

TOYOTA

READY SET
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i
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f
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Dentro de la figura se puede identificar que se han dividido las cotizaciones segun las
necesidades directas de cada una donde se identifica como primer punto el letrero corporativo
ubicado en la parte principal del concesionario en la Av. Espafia con un coste de 1800 dolares y
una dimension total de 827x90 cm, de igual manera se identifica el letrero de garantia total con un
precio de 600 ddlares el cual hace referencia a un letrero circular con luz led de alto brillo frentes

en acrilico de 3mm de espesor y su base en aluminio.

Podemos identificar costes adicionales como son los banderines en estructura de hierro,
las franjas decorativas y los cortes en vinil.

Modelo Totem Fagmotors y segmento K-si nuevos

Figura 23

Modelo: Totem Corporativo

TOTEM

CORPORATIVO

?

SN

TU CORCESIDUARID E COMUANTA

7 4

K=r

nuUeuos

CONCESIONARIO
muLTimarca

<

CAJA DE LUZ 2 CARAS, CON PANAFLEX IMPRESO,

ALOCUBOND EN PANELES 2 CARAS
LETRAS EN CORTES DE ACRILICO PLANO, ¥ LAMPARAS LED.
0 LETRAS CALADAS CON LUZ INTERNA.

Se puede identificar la propuesta de cambios fisicos dentro del concesionario de Fagmotors
con su division K-si nuevos, en esta imagen se puede evidenciar el Totem la cual se ha establecido

como propuesta disefiada con la ayuda de la agencia publicitaria Happy Graphic.
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Figura 24
Hoja Técnica de FAG MOTORS
HOJA TECNICA . HAPPY GRAPHIC
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Nota: Propuesta disefio de banderines Fagmotors.

Figura 25

Paneles Decorativos Area Ventas
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Objetivo 3: Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes

Objetivo: Se propone el desarrollo de un programa de lealtad como estrategia de generacion

de comunidad dentro de Fagmotors.
Accion 1:Programa de lealtad:

Se propone implementar sistemas los cuales identifiquen a Fagmotors como una
comunidad dentro de la ciudad de Cuenca incluyendo como estrategia dentro del concesionario un
descuento del 1% por renovacion del vehiculo dentro del concesionario, asi como descuentos
objetivos en servicios y mantenimientos de los vehiculos. Se propone la difusion de informacion
y revision de estado de la cartera antigua de clientes de esta manera se generardn estrategias
enfocadas tnicamente a los ex compradores de vehiculos en el concesionario lo que generard un
vinculo con la empresa.De igual manera se propone la implementacion de la campaia “Vuelve a
casa’’, donde se genere un descuento particular a los exclientes de Fagmotors en la compra de su
vehiculo donde se propone que la campafa pueda usarse hasta segundo grado de unién familiar

para de esa manera generar recomendaciones por parte de exclientes.
Accion 2:Programa de ofertas

Se propone la creacion de ofertas exclusivas, descuentos especiales y acceso prioritario

a eventos a clientes recurrentes dentro de un plazo establecido durante 5 afos en Fagmotors.

Se propone realizar un evento semestral con los clientes que han adquirido un vehiculo en el
concesionario lo que generara una experiencia de compra gratificante y asistida en el servicio
postventa del mismo. De igual manera se propone la realizacion de la estrategia “’producto de la
semana’’, donde una vez a la semana se de una bonificacién a los vendedores por vender un
vehiculo en especifico este puede ser un vehiculo el cual lleve mucho tiempo sin venderse dentro

del concesionario y su rotacion no esta siendo la adecuada.
Accion 3:Servicio de Autolavados:

Se propone realizar convenios con autolavados ubicados en distintas zonas de la ciudad
de Cuenca para de esa manera generar presencia en la mayor extension posible y presencia de
comunidad en esos lugares se propone ofrecer un plan a los duefios de las auto lavadoras en donde

se realicen descuentos de acuerdo a la cantidad de clientes que hayan visitado el lugar por medio
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de Fagmotors de esta manera por parte de los clientes tendran acceso a la mayor extension de
servicios asi como los mayores descuentos disponibles por haber realizado una compra en

Fagmotors.

Autolavados ubicados en parroquias especificas lo que ayudaré a cubrir todo el caso urbano

y no urbano en relacion al concesionario.

Se propone conversar con los duefios de los autolavados en donde se genere un precio
especial al concesionario de Fagmotors estos descuentos pueden ir acompafiados con una medicion
de volumen que la estrategia del concesionario envie a estos lugares en donde a mayor
recomendados que visiten los autolavados menor el precio y mayores los descuentos hacia el

concesionario.
Accion 4:Descuentos en el taller autorizado de Fagmotors:

Se propone generar estrategias de mercado conjuntas con el taller de latoneria de Fagmotors
en donde se genéren descuentos exclusivos al ser parte de la comunidad, se generardn estrategias
mensuales con apoyo de las redes sociales y la difusiéon de informacién por medio de la calle
center, se estableceran procesos de medicion de ventas y de descuentos realizados como medida

de satisfaccion al cliente dentro del concesionario.

Dentro de los descuentos en el taller autorizado se propone descuentos por recurrencia en
donde el primer acercamiento del vehiculo se pague unicamente el 50% de la factura y en donde
se establezca un plan de descuentos de acuerdo a la recurrencia en los servicios de detailing y

estéticos de la empresa
Accion 5 :Eventos de Agradecimiento

Se generaran eventos de agradecimiento para los clientes de manera anual dentro de
Fagmotors donde se contara con la presencia de los representantes de bancos, cooperativas y todos
los asociados a la empresa Fagmotors, se propone que el evento se realice de manera anual y donde
se celebren sorteos entre los visitantes. De igual manera dentro de los participantes del evento

habra ofertas exclusivas en el plazo de 5 dias posterior al evento.
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Accion 6:Alianzas con Empresas Afines:

Establecer alianzas estratégicas con empresas afines, como compaiias de seguros,
financieras o servicios de mantenimiento automotriz, para ofrecer paquetes combinados o

descuentos exclusivos a los clientes de ambas marcas.
Accion 7:Patrocinios y Eventos Locales:

Patrocinar eventos locales relevantes, como ferias comerciales, exposiciones de autos,
eventos deportivos o culturales, para aumentar la visibilidad de la marca Fagmotors y generar un

mayor reconocimiento entre la comunidad local.
Accion 8: Participacion en Programas de Responsabilidad Social Empresarial:

Se propone el evento “Todos somos Fagmotors’’, donde durante un afio corrido se
promocione un producto en especifico dentro del concesionario donde se mencione que la compra
del mismo serd parte de un agasajo navidefio a las zonas mas vulnerables de la ciudad se propone
que parte del mismo sin ganancia de Fagmotors en este producto serd para la adquisicién de comida
y vestimenta para la poblacion en estos sectores.

Figura 26

Actividades de Patrocinio

Objetivo Acciones Presupuesto
Aumentar el Reconocimiento de Marca Accion 1: Redes Sociales $ 1.200,00
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnoldgica del Concesionario Renovacion de espacio $ 5.500,00
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnologica del Concesionario Actualizacion Tecnologica $ 1.100,00
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnoldgica del Concesionario Zonas de Atencion al Cliente $ 565,00
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnoldgica del Concesionario Medicion de Satisfaccion $ R
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnologica del Concesionario Costos y Descripcion de las actividades a realizar $ _
Mejora de la Infraestructura Fisica y tecnoldgica del Concesionario Rotulacion $ 2.350,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Programa de lealtad $ 450,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Ofertas especiales $ -
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Servicio de Autolavados $ 250,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Descuentos en el taller autorizado $ 250,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Eventos de Agradecimiento $ 500,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Alianzas con Empresas Afines $ -
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Patrocinios y Eventos Locales $ 500,00
Programas de Lealtad y Beneficios para Clientes Participacion en Programas de Responsabilidad Social Empresarial $ 500,00
Total $ 13.165,00
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Se identifica costos totales de 13165 dolares donde las redes sociales al ser un objetivo a
corto plazo su instalacion se dard de manera mensual, mejora de la infraestructura fisica se da
como una tactica a mediano plazo y programas de lealtad y beneficios a clientes se establecen
como objetivos a largo plazo ante la necesidad de buscar generar acuerdos con los diferentes

proveedores de servicios en el mundo automotriz.

4.4. Tacticas de marketing operativo

Estrategia de Diferenciacion:

Como estrategia principal la cual se ha realizado mediante la recopilacion de datos
cualitativos y cuantitativos de acuerdo a las preferencias de compra de los encuestados los cuales
fueron un publico objetivo cercano a Fagmotors y que alguna vez buscaron o cotizaron un vehiculo

en el lugar se haya realizado la compra o no.

Estrategias comunidad Fagmotors

Se propone crear la familia Fagmotors en donde se evaluen las estrategias de comunidad
para toda nuestra cartera de clientes apoyandonos en el servicio postventa, asi como en descuentos
exclusivos segtn el estado y la frecuencia de compra dentro del concesionario. Se prevé evaluar
que los clientes accedan a beneficios como son descuentos en accesorios como aros, llantas y en
servicios como pueden ser primer mantenimiento gratis dentro de la gama de los vehiculos
KasiNuevos y accediendo a servicios dentro de los vehiculos nuevos interactuando con la
comunidad Fagmotors como puede ser descuentos en los eventos donde Fagmotors sea

organizador y promotor donde los clientes sientan los beneficios aplicados dentro del mismo.
Estrategia seleccion Laboral del Equipo Fagmotors

Se ha podido identificar que el concesionario de Fagmotors cuenta con una rotaciéon de
personal medianamente elevada en su mayoria rotacion por decisiones por parte de Gerencia al no
obtener los resultados esperados en ventas por parte del equipo comercial, de esta manera se

propone establecer vinculos con centros educativos y de formacion para de esa manera capacitar
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a los jovenes mediante practicas para que de esa manera generen una experiencia laboral dentro
del concesionario en donde tengan la oportunidad de un trabajo constante y fijo bajo las cuotas de
ventas, de esta manera el concesionario igualmente podra establecer procesos de seleccion mucho
mas eficaces y con un personal mas adaptado a las necesidades y exigencias que surgen dentro del

sector automotriz.

Capacitacion

Apoyandose en el punto de la seleccion continua para evitar la constante rotacion dentro del
concesionario se puede identificar dos puntos directos dentro de la capacitacion inicial al momento
de la contratacion en la cual se establezcan los procesos correctos de venta y como se manejan los
mismos dentro de la empresa, asi como cuando una vez definido el sistema de venta dentro de la
empresa hacer capacitaciones constantes a las dreas administrativas, contables y de venta dentro

de la empresa.

Atencion y servicio al cliente

Se puede identificar los servicios y procesos para cumplir principalmente en el area
comercial de la empresa donde se realiz6 un analisis exhaustivo de las falencias dentro del servicio

de la empresa por lo que se ha propuesto lo siguiente:
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Figura 25

Falencias en el servicio en una empresa comercializadora automotriz

Accifn

Saludo al cliente

Muestra de autos disponibles
Prueba de manejo
Negociacion

Cambio por vehiculo
Credito bancario
Credito directo
Tarjeta de credito
Transferencia
Deposito bancario
Cheque

No se acepta

Papeleo contratos caja seminuevos
Papeleo nuevos

Confirmacion de pago seminuevos
Entrega de vehiculos seminuevos
Confirmacién de pago vehiculos nuevos
Asignacién de vehiculo

Ingreso y pago de impuestos

Entrega del vehiculo

Descripcion

Se procede al saludo "Bienvenido a FagMotors / Automotores"

Se procede a mostrar los autos disponibles dentro del establecimiento

El asesor debe llenar el formulario y acompatiar al cliente en una ruta especifica

El asesor se encuentra en la obligacion de negociar con el cliente las diferentes formas de pago.

7 formas de pago

Se procede a realizar al avaluo y la prueba del vehiculo del cliente para determinar precio y negociar el saldo pendiente a pagar.
Se solicita la cedula de identidad al cliente y se procede a llenado de una proforma y datos del cliente.

El cliente debe tener una inicial del 50% o 60% del valor total del vehiculo

El cliente puede a realizar el pago con la tarjeta de credito de su preferencia.

El cliente puede transferir a la cuenta de FAGMotors el monto del vehiculo.

El cliente puede realizar el deposito directamente en el banco y previa verificacion de cuenta se confirma el pago

El cliente puede realizar el pago en cheque a nombre de FagMotors

PayPal, Criptomonedas, Zelle

Papeleo y Tramite

Asesor deberd realizar venta

El cliente pasa directamente con jefatura comercial.

Se procede a confirmar con caja por medio de la Jefatura comercial que el pago esta hecho efectivo

Se realiza la entrega del vehiculo una vez completado y verificado el pago por caja y autorizado por el jefe comercial.

Se procede a confirmar con caja por medio de Ia jefatura comercial que el pago esta hecho efectivo

Asistente de gerencia junto con jefatura comercial realizan el pedido en la casa matriz.

Una vez el vehiculo facturado se realiza el ingreso al SRI donde se debe esperar de 48 a 72 horas para la carga de valores.
Jefatura comercial comprueba que todo s¢ encuentre en orden y solicita al asesor llamar al cliente para la entrega del vehiculo.
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Figura 26: Matriz de Priorizacion

URGENTE (Estas son tareas vitales con una urgencia NO URGENTE (Estas son tareas eriticas con una

sustancial) urgencia minima)

URGENTE (Estas son tareas triviales con un impacto NO URGENTE

o (Estas son tareas apremiantes)
significante)




Estrategias de Mix de Marketing

Precio
Campaiia ‘Producto de la semana Fagmotors segmento KsiNuevos”

Mediante la campafia ‘Producto de la semana Fagmotors segmento KsiNuevos”, se propone
una estrategia del concesionario en donde una vez a la semana un vehiculo seminuevo en
especifico sufra una reduccion de precio o un accesorio adicional conjunta de la compra de ese
vehiculo en especifico de esa manera se lograra generar una expectativa hacia el consumidor acerca
del producto a poner dentro de la estrategia y de igual manera ayudara al concesionario a generar
estrategias competitivas de un producto en especifico el cual lleve mucho tiempo estancado dentro
del concesionario. Esto deberd estar unido con las campaias por eventos campafias de retorno asi

como busqueda de nuevos clientes.

e Instalacion versiones limitadas modelos Pro

Mediante el andlisis de preferencias de compra y de competitividad se propone generar
vehiculos modelos Pro en este caso con los modelos de packs up dentro del concesionario
ofreciendo una version sport de los mismos eso ayudara al concesionario con una utilidad mayor
al generar un coste mejorado en sus productos, asi como al consumidor final el cual podra obtener

una alternativa llamativa dentro de un modelo ya completamente instalado.

Producto

Certificacion de vehiculos seminuevos: se propone a Fagmotors con su submarca dentro
de los vehiculos seminuevos llamada KsiNuevos, realizar una certificacion la cual este adjunta a
los vehiculos en forma de sello el cual verifique el estado y demuestre una garantia del sistema
mecanico del vehiculo con esto se lograra generar confianza en los procesos de recepcion de
vehiculos dentro de Fagmotors, el mismo contard con una carta para formalidad identificando la

compra en el concesionario.

Programas de Financiamiento y Leasing: dentro de los programas de financiamiento y
Leasing se propone crear asociaciones con entidades bancarias reconociendo y mejorando planes

de financiamiento directos y exclusivos para Fagmotors de acuerdo a un plan establecido el cual
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se tenga acceso a cotizaciones directas con las entidades bancarias y trabajar conjuntamente para

de esa manera agilizar procesos de solicitudes de crédito, etc.

De igual manera se propone generar estrategias de producto en el area del financiamiento

directo generando estrategias de reduccion de tasas durante ciertos periodos.

Plaza

Remodelacion Espacio Fisico concesionario Fagmotors: Se propone una remodelacion
externa e interna del concesionario instalacion de banderas, gigantografias, totem, colores
interiores, disefios interiores y adicionales con informacion de la marca, de esa manera se generara

una mejor experiencia de compra adaptada al portafolio de Fagmotors .

Uso medios digitales para tener presencia como concesionario: Se propone que
Fagmotors deberd generar una estrategia en linea paulatinamente con la presencia fisica dividiendo
sus esfuerzos 50/50 en cada uno de los mismos, de esta manera podemos identificar que los
esfuerzos para adaptar y convertir el negocio a un espacio digital deberan ser evaluados mediante
la transicion hacia estos espacios y la migracion de las estrategias y productos para conocimiento

de nuestro publico objetivo.

Promocion

Comunicacion y actualizacion : Se propone utilizar todos los medios los cuales abarquen
el publico objetivo en este caso definir las estrategias para redes sociales y que se evaluen
individualmente con estadisticas mensuales asi como la participacion en eventos que promuevan
la marca de Fagmotors en el caso de los nuevos y la promocién del nombre de KsiNuevos dentro
de los vehiculos seminuevos se recomienda la utilizacion de medios como radio, podcast y

marketing de influencias medios en alza dentro de los servicios digitales.

Servicios y Garantias: Dentro de los servicios y garantias se propone la union del taller
automotriz con el concesionario para de esa manera generar estrategias conjuntas como pueden

Ser

Descuentos exclusivos en el taller de latoneria y pintura: Se propone mediante la base de
datos de Fagmotors la difusiéon con informacion acerca del taller de latoneria y pintura de

Fagmotors donde los clientes que hayan adquirido un vehiculo dentro del concesionario tendran
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por primera vez dentro del taller un descuento del 50% en su factura de servicios de Latoneria y

Pintura.

Descuentos exclusivos en el autolavado : De igual manera como medio de fidelizacion a
los clientes de Fagmotors se propone instalar un descuento del 20% en el servicio de limpieza y
detallado del vehiculo durante un afio a los clientes de Fagmotors donde se podra acceder al
descuento mensualmente y sera un beneficio exclusivo para clientes de Fagmotors, en el caso que
se cuente con descuentos adicionales a la promocion se dard el descuento sobre el descuento a los
clientes del concesionario, estos valores podrian ser variables de acuerdo al tipo de vehiculo de

venta donde se podria acceder a un mayor o menor beneficio.
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CONCLUSIONES

Dentro del siguiente trabajo de investigacion, se ha podido identificar la posicion del

concesionario cuencano de vehiculos seminuevos y nuevos de Fagmotors.

Se ha podido analizar la estructura de venta y necesidades especificas del mercado cuencano

donde se recopilan datos desde el afio 2000 hasta la época en la region.

Es claro los cambios politicos y sociales conforme a los tratados generados durante este
periodo dentro de la region por lo que se ha podido evidenciar la inestabilidad y cambios abruptos
en las condiciones de mercado las cuales afectan de manera directa a Fagmotors al contar con una

gama de vehiculos de distintas procedencias.

Como aporte a la compaiiia Fagmotors con su subdivision de vehiculos seminuevos
Ksinuevos y Fagmotors vehiculos nuevos se ha podido sugerir 3 acciones centradas en el analisis
de los datos internos y externos, identificando las principales falencias dentro del concesionario y

aplicando actitudes enfocadas a la resolucion de los problemas.

Dentro de este plan de marketing se han implementado propuestas pensando en tres tipos
de clientes los actuales, los pasados y la busqueda de nuevos clientes enfocando las propuestas de

acciones especificas para un correcto mantenimiento de las ventas de la empresa.

Como punto final después de la presentacion del plan de marketing propuesto se puede

identificar las siguientes propuestas:

Se propone aumentar el presupuesto dentro de las redes sociales, asi como establecer las

condiciones para aplicar los procesos mencionados dentro del mismo.

Se propone aumentar la inversion de manera esporadica en Infraestructura dentro del

concesionario donde se identifique al concesionario acorde a su catdlogo de productos.

Se propone una mayor intervencion de Gerencia dentro del cumplimiento de los servicios y

medicion de los mismos.
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ANEXOS

Anexo A Entrevistas

Se ubicard en anexos la informacién que se considere estrictamente necesaria para la
comprension del trabajo de titulacion: datos inéditos, textos dificilmente accesibles, cuestionarios,

calculos especializados, etc.
Entrevista sobre el Sector Automotriz en Cuenca, Ecuador

Fabian Leonardo Aguirre Marquez duefio de Fagmotors con experiencia de 35 afios en el

sector automotriz.
(Con qué frecuencia se adquieren vehiculos nuevos o seminuevos?

Como gerente de la empresa, puedo decir que la frecuencia de adquisicion de vehiculos
nuevos o seminuevos varia segun la temporada, pero en promedio nuestros clientes suelen comprar

un vehiculo cada 2-3 afios.

(Qué factores consideras mas importantes al elegir un vehiculo? (Precio, marca,

caracteristicas técnicas, etc.)

Los factores mas importantes que nuestros clientes suelen considerar al elegir un vehiculo
son el precio, la marca y las caracteristicas técnicas. Siempre buscamos ofrecer una amplia gama

de opciones que se ajusten a diferentes presupuestos y necesidades.

(Has tenido alguna experiencia previa de compra o servicio posventa con nuestra empresa?

(Como la calificarias?

Como empresa, nos esforzamos por brindar un servicio de alta calidad tanto en la compra
como en el servicio posventa. La mayoria de nuestros clientes han tenido experiencias positivas

con nosotros y nos han calificado favorablemente en términos de atencion y satisfaccion.

(Qué tan satisfecho estds con la oferta de modelos de vehiculos seminuevos en nuestra

empresa?
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Estamos constantemente actualizando nuestra oferta de modelos de vehiculos seminuevos
para satisfacer las demandas del mercado. Actualmente contamos con cerca de 70 modelos

diferentes, lo que proporciona a nuestros clientes una amplia variedad para elegir.
(Cuales son las variedades de marcas en vehiculos nuevos que ofrecen y por qué?

En cuanto a las marcas de vehiculos nuevos que ofrecemos, hemos seleccionado
cuidadosamente aquellas que tienen una buena reputacidon en cuanto a calidad y rendimiento.
Jetour, JAC, Toyota y Chevrolet son marcas reconocidas en el mercado ecuatoriano y ofrecen una

excelente relacion calidad-precio.
(Qué servicios posventa consideras mas importantes al momento de la venta del vehiculo?

Consideramos que los servicios posventa son fundamentales para garantizar la satisfaccion
y fidelizacion de nuestros clientes. Ofrecemos servicios de mantenimiento, reparacion y garantia

para asegurar que sus vehiculos estén en Optimas condiciones.

(Cual crees que es la principal ventaja de comprar un vehiculo seminuevo en comparacion

con uno nuevo?

La principal ventaja de comprar un vehiculo seminuevo es el costo. Los vehiculos
seminuevos suelen tener un precio mas asequible en comparacion con los nuevos, lo que permite

a nuestros clientes obtener un vehiculo de calidad a un precio més accesible.

(Qué aspectos crees que podrian mejorar en la empresa para ofrecer un mejor servicio a los

clientes?

Siempre estamos abiertos a recibir retroalimentacion de nuestros clientes para mejorar
nuestros servicios. Una posible area de mejora podria ser en la rapidez y eficiencia en la atencién

al cliente, asi como en la ampliacion de nuestros servicios posventa.

(Qué opinas sobre la variedad de marcas y modelos que ofrece Fagmotors en vehiculos

seminuevos y nuevos?

Estamos orgullosos de ofrecer una amplia variedad de marcas y modelos tanto en vehiculos
seminuevos como nuevos. Creemos que esta diversidad nos permite satisfacer las necesidades de

diferentes tipos de clientes y brindarles opciones para encontrar el vehiculo perfecto para ellos.
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Vanessa Reyes

Ex trabajadora de Ford Quito Motors con mas de 10 afios en el entorno automotriz

directamente en el area de ventas.

(Como percibe usted la evolucion del sector automotriz en Cuenca en los ultimos afios,

especialmente en términos de ventas y tendencias de consumo?

Como profesional con 10 afios de experiencia en el sector automotriz en Cuenca, he sido
testigo de una evolucion notable en el mercado. En términos de ventas, ha habido un aumento
significativo, especialmente en el segmento de vehiculos seminuevos. Ademads, las tendencias de
consumo han cambiado hacia una mayor demanda de vehiculos con garantias solidas y servicios

posventa confiables.

Basandose en su experiencia de 10 afios en el sector, ;como ha evolucionado el papel del
servicio posventa y la calidad del mantenimiento en la decision de compra de vehiculos

seminuevos?

A lo largo de mi carrera, he visto como el servicio posventa y la calidad del mantenimiento
se han vuelto cada vez mas importantes para los consumidores al momento de decidir comprar un
vehiculo seminuevo. Los clientes ahora valoran tanto la calidad del producto como el respaldo que
recibiran después de la compra. Esto ha llevado a un cambio en el enfoque de los concesionarios

hacia la satisfaccion del cliente a largo plazo.

(Cudl considera que es el principal factor que influye en la decision de compra de un
vehiculo seminuevo en Cuenca? ;Es la garantia ofrecida por los concesionarios un factor

determinante?

El principal factor que influye en la decision de compra de un vehiculo seminuevo en Cuenca
es la combinacion de precio y calidad. Los consumidores buscan obtener un buen valor por su
dinero, pero también desean la tranquilidad de saber que estan adquiriendo un vehiculo confiable.
En este sentido, la garantia ofrecida por los concesionarios juega un papel crucial, ya que brinda

seguridad y respaldo al comprador.

(Como afecta la competencia entre marcas de vehiculos europeos y chinos en el mercado de

Cuenca, especialmente considerando los cambios en politicas y aranceles?
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La competencia entre marcas de vehiculos europeos y chinos en el mercado de Cuenca es
intensa, y los cambios en politicas y aranceles pueden influir en esta dindmica. Los vehiculos
europeos suelen tener una reputacion consolidada en cuanto a calidad y confiabilidad, mientras
que los fabricantes chinos estan trabajando para mejorar su percepcion entre los consumidores.
Los cambios en politicas y aranceles pueden nivelar el campo de juego o inclinar la balanza hacia
una u otra direccion, dependiendo de como se adapten los fabricantes y los concesionarios a estas

condiciones.

(Cudl es su percepcion sobre la calidad y la confiabilidad de los vehiculos chinos en
comparacion con los europeos, y como influye esto en las decisiones de compra de los

consumidores?

Desde mi experiencia, la calidad y confiabilidad de los vehiculos chinos han mejorado
significativamente en los ltimos afios. Sin embargo, todavia existe cierto escepticismo entre los
consumidores en comparacion con las marcas europeas establecidas. Esto puede influir en las
decisiones de compra de los consumidores, ya que tienden a optar por marcas con las que estan

mas familiarizados o que perciben como mas confiables.

(Qué medidas considera que deben tomar los concesionarios de vehiculos chinos para

mantener su competitividad en el mercado de Cuenca?

Para mantener su competitividad en el mercado de Cuenca, los concesionarios de vehiculos
chinos deben enfocarse en mejorar la percepcion de calidad y confiabilidad de sus productos. Esto
puede lograrse mediante la implementacion de programas de garantia solidos, ofreciendo servicios
posventa de alta calidad y brindando una excelente atencion al cliente. Ademas, es importante que
mantengan precios competitivos y estén atentos a las tendencias del mercado para adaptarse

rapidamente a las necesidades y preferencias de los consumidores.

(Cual ha sido su experiencia personal trabajando para marcas importantes de vehiculos en

Cuenca en términos de satisfaccion del cliente y calidad de servicio posventa?

Mi experiencia trabajando para marcas importantes de vehiculos en Cuenca ha sido positiva
en términos de satisfaccion del cliente y calidad de servicio posventa. Hemos trabajado arduamente
para garantizar que nuestros clientes reciban la atencion y el respaldo que necesitan antes y después

de realizar una compra. La satisfaccion del cliente siempre ha sido una prioridad para nosotros, y
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hemos implementado medidas para mejorar continuamente nuestros servicios y fortalecer las

relaciones con nuestros clientes.

(Cree usted que la tendencia hacia la compra de vehiculos seminuevos seguird en aumento

en Cuenca en los proximos afos? ;Por qué?

Si, creo que la tendencia hacia la compra de vehiculos seminuevos seguira en aumento en
Cuenca en los proximos afios. Esto se debe a varios factores, incluida la busqueda de opciones mas
asequibles por parte de los consumidores, asi como la mayor disponibilidad de vehiculos
seminuevos de alta calidad en el mercado. Ademas, la confianza en los vehiculos seminuevos ha

ido en aumento gracias a las garantias ofrecidas por los concesionarios y los servicios posventa de

calidad.

(Qué estrategias sugiere usted para mejorar la percepcion de los consumidores sobre los

vehiculos chinos y aumentar sus ventas en el mercado de Cuenca?

Una estrategia importante para mejorar la percepcion de los consumidores sobre los
vehiculos chinos es enfocarse en la transparencia y la educacion. Los concesionarios deben
comunicar claramente las caracteristicas y ventajas de los vehiculos chinos, asi como ofrecer
pruebas de manejo y demostraciones para que los clientes puedan experimentar la calidad por si
mismos. Ademas, es crucial ofrecer garantias sélidas y servicios posventa confiables para brindar

tranquilidad a los compradores.

(Cuadles considera que son los principales retos que enfrentan los concesionarios de

vehiculos en Cuenca en la actualidad y coémo pueden superarlos?

Uno de los principales retos que enfrentan los concesionarios de vehiculos en Cuenca en la
actualidad es la intensa competencia en el mercado, especialmente entre marcas europeas y chinas.
Para superar este desafio, los concesionarios deben diferenciarse mediante la oferta de servicios
excepcionales, la creacion de relaciones solidas con los clientes y la adaptacion agil a las demandas
del mercado. Ademas, deben estar atentos a los cambios en politicas y aranceles que puedan afectar

la competitividad de sus productos y ajustar su estrategia en consecuencia.
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Anexo B: Cuestionario

Cuestionario

¢Segun su opinidn cual es el concesionario de vehiculos seminuevos mas reconocido de la ciudad

de Cuenca?
30 respuestas

® SIERRA MOTORS

@ AUTOS JUAN SERRANO
@ MILY UN AUTOS

® AUTO SIGLO

@ Automotores del Sur

® Otros

® FAGMOTORS

¢ Cuanta importancia le otorga a la marca al elegir un concesionario para comprar un vehiculo?
31 respuestas

0 ALTA
@ VEDIA
0 BAJA
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;Qué tan satisfecho esta con la oferta de concesionarios automotrices disponibles en Cuenca en

términos de variedad de marcas y modelos?
30 respuestas

@ MUY SATISFECHO
@ SATISFECHO
() NADA SATISFECHO

¢Qué factores considera mas relevantes al comparar diferentes concesionarios automotrices

(precio, servicio al cliente, reputacion de la marca, etc.)?
31 respuestas

@ PRECIO
@ SERVICIO AL CLIENTE

 REPUTACION DE LA MARCA
@ TODAS LAS ANTERIORES
@ OTROS
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¢Ha tenido experiencia con concesionarios automotrices en Cuenca? Si es asi, ;como fue su
experiencia en términos de atencion, calidad del producto y servicio postventa?

29 respuestas
4
4 (1% %)
3
2(6,62(6,52(6,9 %)

2
1 (3,419(3,41°(3,419(3,419(3,41°(3,415(3,41%(3,41°(3,41(3,41(3,41°(3,415(3,41°(3 41°(3,4 %) 0 (3,419(3,41°(3,41%(3,4 9

1

0

Buena En muchos lados...  No muy buenas  buena experienci... muy buena muy bueno

Bueno La Unica experie... Tuve unamalae... excelente experi... muy buena expe... sat...

Cual es el medio por el cual se informan acerca de las ofertas automotrices?
29 respuestas

® Radio

@ Redes Sociales
® Periodicos

@ Revistas

@ Recomendaciones

¢Cudl es el propdsito principal de su vehiculo (trabajo, familia, aventuras al aire libre, etc.)?
31 respuestas

@ trabajo
© familia

48,4% © Viajes
® OTROS
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¢Qué tan importante es para usted la experiencia de compra al elegir un concesionario automotriz?

30 respuestas

¢Qué factores le motivarian a comprar en Fagmotors en lugar de otros concesionarios en Cuenca?
31 respuestas

@ ALTA
@ MEDIANA
© BAJA

¢Qué caracteristicas considera mas importantes al elegir un vehiculo (seguridad, economia de

combustible, tecnologia, espacio interior, etc.)?
31 respuestas

@ SEGURIDAD
@ INTERIOR

@ TEGNOLOGIA
@ ESPACIO

¢Qué tipo de vehiculo estd buscando actualmente nuevo, seminuevo.

30 respuestas
@® NUEVO
@ SEMINUEVO
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1. Empresas de alquiler de autos: Estas empresas pueden necesitar actualizar o
expandir su flota de vehiculos.

2. Empresas de transporte de pasajeros: Como compaiiias de taxis, servicios de
transporte privado o transporte turistico, que pueden necesitar vehiculos adicionales
para satisfacer la demanda de sus servicios.

3. Empresas de transporte de carga: Compaiiias de logistica, transporte de
mercancias o empresas de mudanzas que podrian requerir camionetas o vehiculos
comerciales para sus operaciones.

4. Empresas de construccion y obras piiblicas: Estas empresas pueden necesitar
camionetas, camiones o vehiculos especializados para sus proyectos y actividades.

5. Empresas de servicios de emergencia: Como servicios de ambulancia, policia,
bomberos o seguridad privada, que pueden necesitar vehiculos especializados para
sus funciones.

6. Empresas de reparto y mensajeria: Como empresas de entrega de paquetes o
servicios de mensajeria, que necesitan vehiculos eficientes y confiables para sus
operaciones diarias.

7. Empresas de agricultura y agroindustria: Que pueden requerir vehiculos

utilitarios, camionetas o camiones para el transporte de productos agricolas, equipos
o0 materiales.

8. Empresas de turismo y hoteleria: Que pueden necesitar vehiculos para el
transporte de huéspedes, excursiones o servicios de transporte turistico.

9. Empresas de servicios de catering y eventos: Que pueden necesitar vehiculos para
el transporte de alimentos, equipos y personal para eventos y celebraciones.

10. Empresas de energia y servicios piblicos: Que pueden requerir vehiculos
especializados para el mantenimiento y la operacion de infraestructuras eléctricas,
de agua o de telecomunicaciones.

11. Empresas de servicios de salud: Como clinicas, hospitales o servicios de atencion
médica domiciliaria, que pueden necesitar vehiculos para trasladar equipos médicos,
personal o pacientes.

12. Empresas de tecnologia y telecomunicaciones: Que pueden necesitar vehiculos
para el despliegue y mantenimiento de infraestructuras de redes y comunicaciones.

13. Empresas de educacion y formacién: Como colegios, universidades o
instituciones de formacion técnica, que pueden necesitar vehiculos para el
transporte de estudiantes, equipos o materiales educativos.

14. Empresas de eventos y especticulos: Que pueden necesitar vehiculos para el
transporte de equipos, escenografias o artistas para eventos y espectaculos.

15. Empresas de servicios de seguridad: Empresas de seguridad privada, servicios de
vigilancia o custodia que pueden necesitar vehiculos para patrullaje y
desplazamiento de personal de seguridad.

16. Empresas de mantenimiento y limpieza: Compaiiias de limpieza industrial,
mantenimiento de edificios u hogares que pueden necesitar vehiculos utilitarios para
transportar equipos y productos de limpieza.

17. Empresas de servicios funerarios: Funerarias y servicios de sepelio que pueden
requerir vehiculos especiales, como carrozas finebres o vehiculos de
acompanamiento, para sus operaciones.

94



id
63403515967324b69182¢573
63403b19967324b69182¢57
63403bce9673a4b691 8acSch
63403cfd9673a4b6918ac5e8
63404447967324b6918a¢65d
63405565434269£7069d2506
63405758434269£71069d259
63406223434269£706942656
10 |63406b66434269£7069d2673
11| 63406d57434269£7069d268¢
12.|63408899192a8db5bb934077
13 |6340ac94196f1574fc06¢a32
14| 6340a¢96196f1574fc06eade
15 |6340b14e1 96£1574fc06ea6f
16 | 634128579ba5516338dcfd45
17 |6341bf80cdd8c88eI818b68d
18 | 634426e51323900d 1¢S6ca03
19 |63444daT2ebb02al d207a0f
20 |63444eel 2ebb02a1d207a115
21 63444D12ebb(2a1d207a135
22634453 1{26bb02a1d207a155
23 63445479 2ebb02al d207al6b
% | 634455412cbb0221d207a194
25 63445855 2ebb02a1 d207albl
26 634458£22cbb02a1d207al 5
27 63460c304946£3035b880272
28 6347039d24262a3c64{Ta3b
29 63470f0dd2f26a23c64{7a86
30 63470fcSd2f262a3064f729
31 |634720£1069c733 1 af43b9fa
30 63472238009¢733 1afd3bal |
33 |63472d62e5aaafetb1a328d3
34 63472eS4eSaaabetbl232931
35 | 63472f63eSaaatietb123294d
36 634730326280¢0756220086
37 |634739896£280¢07562206d4
38 634743596£28060756220279
39 634745d26£2800756220abe
40 634746366£28060756220ad0
41 634746706£280e0756220ae3
42 634746416£28060756220afa
43 634747236£28060756220b0¢
44 |63474a0c6f280¢075622003f
45 63474dect 2800756220074
46 |63474¢786£28060756220092
47 634807631b2265d0efel49b
48 |6348084f1b22d65d0cfel4c7
49 634808eclb22d6Sd0efel4ed
50 |634809691022d65d0cfel4fa

W o - o T B W o e

v .

documentType documentNumber

names

surnames

COPA YUPANGUI
CORONEL CORDERO
Maxi Zea

Mendoza

PARRA TAPIA
EDGAR OSWALDO
LOJANO CHAPA
GUIDO DANIEL

nose

BEMEJO

MARLON IGNACIO
cabrera

arguello

JARAMILLO DURAN
JUAN CARLOS
CAMPOVERDE CARDENAS
MICHAEL JEFFERSON
GUARACA MEJIA
ORELLANA JARA
LLAPA PUMA
RODAS AUQUILLA
PANIROJAS

[VALLADARES CRESPO

IDENTIF lCATION_CART]602516254 JUAN

IDENTIF lCATIONﬁCARrOlO3426318 JUAN FERNANDO
IDENTIF lCATION_CAK'f]1027624S7 Marco Antonio
IDENTIF lCATION_CAR'f)l 105933871 wilman

IDENTIF lCATION_CAR'f]10473913l CARLOS MARCELO
IDENTIF lCATION_CAR'f)602457525 MARINO HIDALGO
IDENTIF lCATION_CARY’[]102459625 LUIS GUILLERMO
IDENTIFICATION CAR 1105772550 ORTEGA BRAVO
IDENTIF lCATION_CARY’UOOOOOOOOOO saida

IDENTIF lCATION_CAR'f)OOOOOOOOO FRANK

IDENTIF lCATION_CAR.’O 107623001 MOROCHO AUCAPINA
IDENTIF ICATION_CAR'OOOOOO fatiiana

IDENTIF lCATION_CAR,’()101053197 joselito

IDENTIF lCATION_CAR'f]102408986 CARLOS ANDRES
IDENTIFICATION_CAR 1713719902 ABUD PEREZ
IDENTIF lCATION_CAKT]103839924 CRISTIAN SALVADOR
IDENTIFICATION_CAR 1400730915 BARRERA CABRERA
IDENTIF lCATION_CAK'f]lOZ% 1748 LUIS SANTOS
IDENTIF lCATION_CAR'f)105710669 BRYAM EDUARDO
IDENTIF lCATION_CAR,'f]101664936 JUAN MANUEL
IDENTIF lCATION_CAR'b104041934 WILSON FERNANDO
IDENTIF lCATION_CAR,’[]104437918 JOHANNA JAQUELINE
IDENTIF ICATION_CAR'EI 107094666 ITAN [A ELIZABETH
IDENTIF lCATION_CAR.’[]103867255 PEDRO FRANCISCO
IDENTIF lCATION_CAR'O706759834 CHRISTIAN ALEXANDER
IDENTIF lCATION_CAR.’O 106823545 DIEGO MAURICIO
IDENTIF lCATION_CAR'(]102332324 CARLOS

IDENTIF lCATION_CAR,rOOOOOOO()Ol ADRIAN

IDENTIF lCATION_CART]lOlOlOlUl paola

IDENTIF lCATIONﬁCARrOlOZ332134 victor

IDENTIF lCATION_CAK'f]102030400 wilson

IDENTIF lCATION_CAR'f)lOSSS 1976 PABLO STEVEN
IDENTIF lCATION_CAR'f] 103486288 MARCO ALEJANDRO
IDENTIF lCATION_CAR'f)107829376 DENNIS MATEO
IDENTIFICATION_CAR 1104202526 ANDRES ESTUARDO
IDENTIF lCATION_CAR'b301459889 TELMO OSWALDO
IDENTIF lCATION_CAR,’[]100148410 JAIME GERADO
IDENTIF lCATION_CAR'f]104892708 JULIO CESAR
IDENTIF lCATION_CAR.’[)103684288 GABRIEL EDUARDO
IDENTIF lCATION_CAR'(]301238317 JUAN

IDENTIF lCATION_CAR,rOlOl352417 LUIS GONZALO
IDENTIF lCATION_CAR'f]107528168 ALEX ROBERTO
IDENTIFICATION CAR 0981671745 JUNIOR ALEXANDER
IDENTIF lCATION_CAKT]OlOlOlOlO fabian

IDENTIF lCATION_CARrOlO7254807 ANAPAULA
IDENTIF lCATION_CAK'f]104530662 GIOVANNA PAOLA
IDENTIF lCATION_CAR'f)850055468 WILMER JOSE
IDENTIF lCATION_CAR,'f]105709034 JOSE LUIS

IDENTIF lCATION_CAR'b707305272 SHIRLEY GABRIELA

RODRIGUEZ CHASI
NARANJO VALENCIA
DOMINGUEZ GUAYAS
PEREZ

ABRIL

orellana

castro

hemandez

CALDAS LOJA
MALDONADO ESTRELLA
PINTADO BARBECHO
CORDOVA PASACA
CUENCA CANDELARIO
TERAN CASTRO
CHUNI ENRIQUEZ
GUERRON REINOSO
LEMA MAYANCELA
AYALA ZEAS

SICHA GOMEZ
CAMACHO APOLO
rodriguez

ZAMORA CORNEJO
RIVERA RODRIGUEZ
CUERO TENORIO
CARDENAS

BRAVO ONCE
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