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O1 Antecedentes

Sequn (Quinde-Rosales et al., 2021) en su articulo “el Sector Automotriz en
Ecuador: antecedentes, situacion actual y perspectivas” buscaron
determinar el comportamiento del sector automotriz con un periodo de
analisis del afflo 2000 al 2019, y del cuadl concluyeron lo siguiente:

Pichincha y Guayas tienen la El segmento de SUV estd en

mayor cantidad de ventas de proyeccion de crecer a nivel
vehiculos a nivel nacional. nacional.




O1 Antecedentes

De acuerdo con Guerra & Rodriguez (2021), en su investigacion
"Comportamiento del consumidor de automoviles de marcas chinas versus
tradicionales y participacion del mercado en el Distrito Metropolitano de
Quito y Valle de los Chillos” se concluy6 lo siguiente:

Los principales atributos citados
para la decision de compra fueron
los precios econdmicos, la
seguridad y el equipamiento
técnico.

El segmento SUV es el tipo de
vehiculo mas popular




02 Definicion del Problema
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COMPETENCIA CONSIDERACIONES COMPORTAMIENTO
Debido a su incremento, e Actitud. Cambios en el entorno
los consumidores eligen e Estados cognitivos. producen modificaciones
la opcidon mas e Percepcion del producto. que incluyen los habitos de
conveniente. compra.

¢



O3 Justificacion del Problema

Conocer acerca del comportamiento del consumidor es esencial para las
organizaciones.

La aceleracion de la tecnologia y la alteracién de la sociedad por
acontecimientos inesperados, modifican las conductas del consumidor.

Los factores, caracteristicas y atributos que los consumidores tienen en cuenta
al momento de realizar la adquisicion de un vehiculo SUV en la zona norte de
Quito y valles de Tumbaco y Cumbaya.




04 Objetivos
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GENERAL ESPECIFICOS

Establecer los factores + |dentificar los enfoques y teorias relacionadas con el
determinantes en el comportamiento del consumidor, el proceso de decisién de compray
comportamiento del factores que son decisivos.

consumidor en la compra * Emplear el disefio de investigacion no experimental transversal con
de vehiculos SUV en el enfoque cualitativo y cuantitativo para el levantamiento de
norte de Quito y valles de informacion.

Tumbacoy Cumbaya. + Analizar los resultados de la investigacion para la obtencidn de datos

relevantes acerca del perfil del cliente idéneo para el segmento de

vehiculos SUV.

+ Disefiar una propuesta en base a los resultados de la investigacion.



O5 Marco Teorico

ECONOMICO

Se busca maximizar las ganancias al menor coste
posible.

PSICOSOCIOLOGICO

Dentro de la escala evolutiva se determina que el
modelo psicolégico se encuentra un paso por
encima del modelo socioldgico

Enfoques del Y,
comportamiento P

del consumidor \

MOTIVACIONAL

El motivo que tienen los consumidores para
comportarse de cierta manera, en donde se muestran
las posibles causas a las que se enfrenta el individuo
para realizar una accion.




O5 Marco Teorico
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consumidor

Teoria
economica

Teoria racional
econdmica

Teoria
conductual

Teoria
psicoldgico
social

Teoria del
psicoanalisis

Teoria
jerarquia de las
necesidades

Marshall: las decisiones de compra se dan por medio de calculos econémicos representados de
manera racional, como resultado no se toma en cuenta los atributos que ofrece el producto.

La teoria racional econdmica se concentra en el consumo que se da en relacion con los ingresos,
ya que los consumidores tienen a su disposicidn varias posibles alternativas para escoger antes
de adquirir un producto (Cardenas & Monga, 2020, p. 52).

Pavlovy la ley del efecto de Thorndike: la exposicion a un estimulo que se presenta por primera
vez no produce el mismo efecto que cuando se lo acomparia de otro estimulo que si presenta un
cambio, dando como resultado que el primero se convierta en un estimulo condicionado.

Thorstein Veblen: el comportamiento estd influenciado por un entorno social dentro del cual
tienen relevancia los grupos sociales o de referencia, haciendo énfasis en que la decision de
consumo parte de las decisiones que tomaron otras personas.

Sigmund Freud: propone que los individuos no siempre se dejan llevar por factores econdémicos,
sino por dos fuerzas que son; el Eros que contempla la amistad, socializacidn y recreacion y el
Thanatos que tiene que ver con la agresion.

Maslow: menciona que el individuo tiene necesidades y las mismas siguen una jerarquia en base
alaimportancia que tienen para la supervivencia y motivacion.



O5 Marco Teorico
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PROCESO DE DECISION
DE COMPRA

Reconocimiento del
problema

Busqueda de
informacion

Evaluacion de
alternativas

Decision de compra

Comportamiento
posterior a lacompra

Estimulos internos o
externos.

Fuentes de informacion.

Comparacion de
atributos.

Se basaen 5 sub
decisiones.

Satisfaccion o
insatisfaccion.



O5 Marco Teorico

CULTURALES

Cultura
Subcultura
Clases sociales

SOCIALES

Gruposy redes sociales
Familia

Rolesy estatus

Factores de
compra

PSICOLOGICOS

Motivacion
Percepcion
Aprendizaje
Creencias

PERSONALES

Edad

Ocupacion

Situacion econdmica
Estilo de vida
Personalidad



O5 Marco Teorico

INDUSTRIA AUTOMOTRIZ

El segmento de vehiculos mas vendidos en el 2021
en Ecuador fueron los SUV

Unidades vendidas SUV 50.254 19.936 Unidades vendidas SUV
Netodos s segmentos 119.316 44.213  fioiionsemmentos.

D 45.09%
Fuente: AEADE




06 Metodologia
=3

DISENO

Tipo no experimental y transversal

2
ENFOQUE METODOLOGICO

Cualitativo y cuantitativo

Total
592.296 76,05% - 293 Norte de Quito

OBJETO DE ESTUDIO

Poblacion econdmicamente activa cuyas
edades se encuentran entre los 20 anos en

adelante.

=]

TAMANO DE LA MUESTRA

Muestreo no probabilistico, por medio de
la ecuacion de estimacion de proporciones

con una poblacién desconocida.

18,65% - 72 Tumbaco

5,31% - 20 Cumbaya



O/ An3dlisis de Resultados

123

CUALITATIVO

FACTORES DEL
COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

e Factores personales. El género
difiere en la eleccion de las
caracteristicasy atributos.

e Factores psicologicos. La
motivacién para la compra de un
vehiculo SUV.

&5 DECISION DE
Z~ COMPRA

e Reconocimiento del problema. Se
busca satisfacer necesidades que el
vehiculo puede cubrir.

e Busqueda de informacion. Las
caracteristicas del vehiculo.

e Evaluacion de alternativas. La
informacion brindada y las
especificaciones.

e Decision de compra. La preferencia
de compra de vehiculos SUV.



O/ An3dlisis de Resultados

TENGO [ 140,3%

TUVE | 116,4%

POR ADQUIRIR I 143,4%
PRECIO

NECESIDAD

452% Transporte @
45,2% Sentirse seguro

$15.000 a $20.001 a
$20.000 $25.000

FUENTE DE
INFORMACION

33%

30%

Asesoria
comercial

Recomendacion



O/ Analisis de Resultados

CARACTERISTICAS

4. Equipamiento
5. Kilometraje

16,32% 15,71% 14,96% 6. Traccion
Seguridad Motor  Tecnologia 7.Color

ATRIBUTOS

4. Precio
5. Marca
6. Disefo
7. Financiamiento

12,09% 11,98% 11,66% 8. Pais de Fabricacién
Garantia Repuestos Combustible 9. Reventa

MARCAS
Chevrolet Il 116,4%
Toyota I 1 16,1%
KIA | 112,2%
SATISFACCION RECOMENDACION

8,07%

Totalmente

satisfecho Muy probable



NECESIDAD

Transporte  Sentirse
- seguros

\a 48% 42%

FACTORES

PERSONALES‘
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FACTORES SOCIALES
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Motor
BE%

68,6%

71,4%
70,1%
84,3%
77,6%
68,3%
71,9%

88,2%

CARACTERISTICAS

Seguridad Tecnologia

89,4%

92,5%

82,1%

67.3%

54,7%

51,2%
64,9%
74,5%
69,4%
58,5%
59,4%

60,8%

Traccion
48,7%

34,0%

34,5%
49,4%
49,0%
44,9%
36,6%
34,4%

47,1%

Garantia
72.,1%

76,1%

70,2%
75,3%
84,3%
77,6%
73,2%
71,9%

64,7%

ATRIBUTOS
Repuestos Combustible

73,9% 64,2%
66% 60,4%
66,7% 70,2%
71,4% 62,3%
78.4% 66,7%
73.5% 63,3%
63,4% 56,1%
75,0% 56,3%
68,6% 54,9%



O/ An3dlisis de Resultados

Ingresos familiares - Precio del vehiculo

Menos de $15.000 $20.001 3 $25.001 $30.001 3 Mayor a
Total
$15.000 | $20.000 | $25.001 | $30.000 | $35.000 | $35.000
;e;gzde 30% 43% 15% 10% 2% 0% 100%
1.001
:2 ?)?ma 21% 41% 26% 8% 3% 0% 100%
2.001
:3 oooa 8% 26% 44% 16% 3% 2% 100%
001
:: gg oa 0% 19% 52% 14% 10% 5% 100%
Mayor a $4.001 0% 14% 14% 43% 14% 14% 100%




O/ An3dlisis de Resultados

Ingresos familiares - Financiamiento

No es Poco Algo Muy
. ) ) Importante . Total
importante importante importante importante
Menos de $1.000 2% 0% 15% 27% 56% 100%
1.001 a
:2.000 0% 3% 20% 39% 40% 100%
2.001a
:3_000 2% 1% 17% 44% 35% 100%
3.001a
:4.000 0% 0% 29% 24% 48% 100%
Mayor a $4.001 0% 14% 29% 43% 14% 100%




O8 Propuesta

Viven con sus

parejas, con o sin
% hijos

Instruccion Dispuestos a pagar

démica d mas de $20.000 por
PERFIL DEL clezialsinliice) els un vehiculo SUV

tercer nivel
CLIENTE
) Asesoria
26 a 50 anos Comercialy
de edad con Recomendacién
ingresos

de familiaresy

superiores a amigos

los $1000
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O8 Propuesta

Encuentra tu
vehiculo SUV
U - — ~ desde Transportate con

SOCIAL = °
MEDIA $17 999 QStllo

Seguridad

J
; Airbags
[ 4 Sistema antirobo

o Motor
151
4 cilindros

Tecnologl'o GARANTIA DE

MATRICULA O (= Pantclla touche’

Cantrold dio ol ENCUENTRA LOS REPUESTOS DEL %

P ontrol de audio a P
G R T I S - VEHICULO EN UN SOLO LUGAR
A volante

WWWWWW MARCAVEHICULO.COM




8 Propuesta
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CHEVROLET

CONOCE MAS ACERCA DE NUESTROS

VEHICULOS SuUv

- Motor - * einterior

MARKETING e
DIRE CT O GROOVE TRACKERTURBO. ~ CAPTIVA TURBO

RO l l_ u p TRAILBLAZER BLAZER RS TAHOE

: Al
D=5 [OEAC e

Call Center 1800 (243-876) / (02) 4004700 desde cualquier teléfono fijo o mévil.

L a

- -
G

Este fin de semana me fui de vacaciones con ***

mi familia a Manta, mi SUV's modelo (....
presentd ninguna molestia y fui de lo més
seguro y comodo! Incluso le pude llevar a mi

FIDELIZACION
DEL CLIENTE

{Qué mantenimiento le hiciste antes de
viajar? Porque también tengo planeado ir a
la playa el siguiente mes! Tengo el mismo
vehiculo

Le hice la revision de frenos, aceite en el
motor para ver que no haya fugas

Hola con todos! Soy el asesor técnico de la
empresa y la revisiéon que recomendamos
como concesionaria es la siguiente: Revision
de liquidos (agua y aceite) Revision de luces
Revision de neumadticos Revision de frenos Si
gustas, puedes agendar con nosotros una
cita y te ayudamos con el mantenimiento
que sea necesario



09 Conclusiones
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Terminada la investigacion se determind que los factores personales son determinantes en la
compra. En base a esto, el género masculino se fija en especificaciones técnicas considerando
muy importante el motor con un 80,5%, tecnologia con un 67,3% y traccién con un 48,7%,
ademas del atributo mas importante es el coste y disponibilidad de repuestos con un 73,9%,
teniendo en cuenta que para los hombres es complicado cambiar su eleccion al momento de
acercarse a realizar su compra, aunque como fuente de informacién prefieren la asesoria
comercial con un 34,1%.

Otro factor determinante en la compra son los factores sociales, puesto que las mujeres que
viven con su pareja e hijos consideran la seguridad con un 98,2% y con un 62,5% al
equipamiento exterior e interior, puesto que se busca la conveniencia de los miembros de la
familia.

Las personas de 26 a 35 afios, consideran que son muy importantes las caracteristicas del
motor con un 84,3%, equipamiento exterior como interior con un 70,6%, traccion con un 49%y
el atributo de disefio con un 64,7%.

Los ingresos familiares entre $2.000 y $3.000 influyen en el precio a pagar por un vehiculo SUV
que se encuentra por encima de los $20.000 con un 44% y el financiamiento es importante con
un 44% puesto que no todos tienen la capacidad econdmica para realizar un pago al contado.
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De acuerdo con la revision y analisis de los resultados se realizé una propuesta en base a los
resultados obtenidos un mejor acercamiento con el cliente y llegar de manera efectiva al
target. Es asi que se establece el perfil del cliente ideal para la compra del vehiculo SUV en el
norte de Quito, valles de Tumbaco y Cumbayd, ademas se acompafia de la potenciacién de
redes sociales con posts que incluyan las principales caracteristicas y atributos que se
consideran de mayor relevancia, también se incluye la creacién de un roll up como parte de
marketing directo para proveer de la informacidén necesaria e invitar a realizar la compra por
medio del contacto directo con asesores comerciales y por Ultimo centrarse en la mejora del
servicio post venta creando un grupo de Whatsapp en donde se comparten las inquietudes y se
realiza un seguimiento, cumpliendo los pasos de atraer a los clientes, convertir, cerrar la venta
y fidelizar.



10 Recomendaciones
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Se recomienda elaborar un plan de publicidad para dar a conocer los vehiculos SUV con sus
principales caracteristicas y atributos, ya que segln la encuesta realizada apenas el 15.1%
prefiere recibir informacion por este medio.

Se recomienda analizar a detalle el financiamiento vehicular junto con las alianzas estratégicas
con cooperativas y bancos, puesto que al 73,8% de los encuestados les parece un atributo muy
importante para adquirir su vehiculo.

Para futuras investigaciones se recomienda abordar el tema de los vehiculos SUV hibridos y
eléctricos debido a que es un mercado que actualmente esta en crecimiento en el pais por
factores como la reduccién del subsidio del combustible lo que provoca un mayor gasto en
vehiculos a gasolina y diésel.

En base a la propuesta, se recomienda realizar un estudio enfocado en la aplicacion del
inbound marketing en la venta de vehiculos SUV, con el objetivo de profundizar las estrategias
que se puedan implementar en las distintas empresas, adicional realizar el estudio para todas
las personas que residen en el Distrito Metropolitano de Quito para tener una zona geografica
mas amplia.



:GRACIAS POR
SU ATENCION!

—Columba Luis
—Tenemaza Domeénica
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