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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo definir los factores determinantes en el
comportamiento del consumidor en la compra de vehiculos SUV en el Sur de Quito y Valle
de los Chillos. Para lo que se utilizé teorias de soporte como: teorias del comportamiento
del consumidor, teorias motivacionales, marketing de servicios, las concesionarias y la
fuerza de ventas; y modelos que se adaptan al mercado automovilistico. La metodologia
llevada a cabo es de tipo no experimental - transversal que busca analizar datos de ciertas
variables en un determinado periodo de tiempo de noviembre a diciembre. Con un andlisis
cualitativo realizando entrevistas a expertos de concesionarios y cuantitativo aplicada a una
poblacion finita con una muestra de 384 personas utilizando la técnica de muestreo
aleatorio simple. Los resultados fueron procesados a través del sistema estadistico SPSS.
Los resultados de la investigacion indican que el factor mas influyente en el comportamiento
del consumidor es el econémico con el 51.8% y los atributos méas importantes por los cuales
elige un vehiculo SUV son el equipamiento de seguridad ocupando el 77.1%, la calidad con
el 68%, el precio con el 59.4% y el financiamiento con el 39.3%. A su vez los aspectos por
los cuales no se realizaria la compra de un vehiculo SUV son por la desconfianza en este
tipo de vehiculo con el 17.43% y el bajo afianzamiento representado con el 15.28%.
Por otro lado, los clientes también afirman que estan dispuestos a pagar entre $26.000 a
$32.000 por un vehiculo de este segmento representado por el 34.4% de los encuestados.
De tal forma se pudo concluir que existen variables que comparten los clientes al momento
de escoger un vehiculo SUV, por lo cual se presenta una propuesta de mayor visibilidad
para que las concesionarias ofrezcan mejores beneficios a través de la creacion de perfiles
de los clientes y sirvan como herramienta diferenciadora.

Palabras claves: Factores de compra, Comportamiento del consumidor, Vehiculos

SUV, Prestaciones.
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Abstract

The objective of this research is to define the determining factors in consumer behavior in
the purchase of SUVs in southern Quito and Valle de los Chillos. For this purpose, we used
supporting theories such as: consumer behavior theories, motivational theories, service
marketing, dealerships and sales force; and models that adapt to the automotive market.
The methodology carried out is of a non-experimental - transversal type that seeks to
analyze data of certain variables in a certain period of time from November to December.
With a qualitative analysis by conducting interviews with experts from dealerships and
guantitative analysis applied to a finite population with a sample of 384 people using the
simple random sampling technique. The results were processed through the SPSS statistical

system.

The results of the research indicate that the most influential factor in consumer behavior is
the economic factor with 51.8% and the most important attributes for which they choose an
SUV are safety equipment with 77.1%, quality with 68%, price with 59.4% and financing with
39.3%. In turn, the aspects for which the purchase of an SUV would not be made are the
lack of confidence in this type of vehicle with 17.43% and low warranty represented with

15.28%.

On the other hand, customers also state that they are willing to pay between $26,000 to

$32,000 for a vehicle of this segment represented by 34.4% of the respondents.

Thus, it could be concluded that there are variables that customers share when choosing an
SUV, which is why a proposal for greater visibility is presented for dealerships to offer better

benefits through the creation of customer profiles and serve as a differentiating tool.

Keywords: purchase factors, consumer behavior, suv vehicle, vehicle benefits
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Capitulo 1

Aspectos generales

Introduccion

La presente investigacion pretende determinar los factores que influyen en el
comportamiento del consumidor a través del proceso de compra de vehiculos catalogados
como SUV’s (Vehiculo Deportivo Utilitario) para las concesionarias ubicadas en el Sur de
Quito y Valle de los Chillos.

Los reportes presentados por la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
(AEADE) afirman que existe un crecimiento del 24% del mercado automotriz en el afio 2022
en relacién al anterior. Este segmento vehicular ha evolucionado y adaptado a las diferentes
necesidades y preferencias de los clientes por lo que hasta septiembre del 2022 se
vendieron 47 648 vehiculos SUV en el Ecuador, esta cifra representa 87% mas que el afio
2021. Asi también refleja un crecimiento anual positivo y optimista segun datos de AEADE.
“Ademas asegura que se evidencia un reemplazo progresivo de automéviles por SUV
debido a sus caracteristicas, la utilidad, versatilidad y equipamiento” (Serrano, 2022).

Existen atributos por los cuales los SUV’s son considerados como favoritos dentro
del mercado automotriz, por lo que, mediante el estudio de los factores relevantes
relacionados a las variables de interés, es decir, los factores que determinan el
comportamiento del consumidor daran una vista detallada del entorno en el que se
encuentran.

Dentro de esta segmentacion de vehiculos encontramos 2 grandes divisiones los
CROSSOVER y los SUV las cuales debido a su tamafio, proposito y capacidades se los
identifica como diferentes dentro de su proceso de fabricacion, mientras que dentro del
mundo del marketing tomamos estos dos términos como similares, es por eso que en esta
investigacion abordaremos al término “Crossover y SUV” como semejantes. Asimismo, al

término “Prestaciones” como caracteristicas y comportamientos del vehiculo como son; todo
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sobre el motor, consumo de gasolina, potencia, acelerador, caja de cambios, peso, relacién
peso-potencia, equipamiento, disefio, acabados, servicio por parte de la fabrica 'y
concesionaria, entre otros.

Ademas, el presente estudio utiliza una investigacién cualitativa y cuantitativa, para
lo que se utilizar4 herramientas de recoleccidn de informacion con expertos que brindan

informacion vélida y con clientes que corroboren los objetivos de informacion.

Antecedentes

La industria del automotor en China paso por varias etapas desde 1949. “En 1956 la
empresa estatal First Automobile Works (FAW) fabricé camiones y buses, en 1985 cuando
la produccion de todas las fabricas estatales se acercaba a las 400.000 unidades la
cantidad de automdviles fabricados no supera los 5.200” (Molinero, 2019). Con el cambio de
politica econdmica que significo el advenimiento de Deng Tsiao-ping al poder (1978) las
empresas automotoras buscaron asociaciones con empresas extranjeras, joint ventures en
donde la parte extranjera no podia superar el 50 % y se comprometia a transferencia de
tecnologia para participar del creciente mercado chino. “Ese esquema es el que revolucion6
el mercado automotor chino, saltando practicamente de la nada al liderazgo mundial en
volumen en 2009, superando en unidades a Estados Unidos, posicion que ha ido
reforzando” (Molinero, 2019).

Es por ello, que, para la realizacién del proyecto, se debe tener en cuenta el
conocimiento acerca de los vehiculos mas vendidos en Ecuador. Para obtener dicha
informacion, se obtuvieron datos actualizados al mes de agosto del 2022, proporcionados
por la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE).

Por otra parte, los SUVs (Vehiculos Deportivos Utilitarios) son la segunda categoria
de autos mas vendidos en Ecuador. “La preponderancia de este tipo de autos en todo el
mundo es mayor, por lo que son variados los modelos que actualmente compiten en el
mercado, algunos son considerados de mayor calidad que otros” (SsangYong Ecuador,

2021). Por ello, se puede decir que los vehiculos con mayor demanda (sin necesidad de ser
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los méas vendidos por sus costos) son los SUV, ya que en los Ultimos afios las unidades en
circulacion han aumentado. En Ecuador en los ultimos tres afos, la cifra de ventas de estos
vehiculos ascendié a casi 100 mil unidades. “Es por ello, que al menos cada marca de autos
ha lanzado un modelo de SUV, ya que los criterios que suelen seguir los ecuatorianos al
momento de escoger un auto es de un modelo SUV” (SsangYong Ecuador, 2021).

Para el afio 2018, existio un alto interés a nivel mundial por los vehiculos tipo
Crossover, donde segun cifras de la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana
(CINAE).

“Empiezan a ser adquiridos con mayor fuerza vendiendo durante los Ultimos afios
casi 80 mil vehiculos, siendo uno de sus beneficios su versatilidad y altura en referencia al
suelo” (Carsync, 2019). El modelo Crossover es la combinacion de “la practicidad de un
hatchback, con un estilo SUV, significa mayor altura de manejo, mejor visibilidad y facil
acceso, motores relativamente livianos, pequefios y econdmicos. Ofrecen un aspecto de un
vehiculo utilitario deportivo con mas practicidad en carretera” (Kia Peru, 2020). Y a pesar de
ser bastantes similares, no lo son, ya que su construccion es totalmente diferente. “Su
diferencia radica en el chasis, es decir, un crossover esta construido sobre una plataforma
de auto mientras que, un SUV tiene un chasis o cuerpo gque esta unido a un bastidor
separado” (Kia Peru, 2020).

La Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (2022) menciona que, al mes de
agosto del 2022 para autos nuevos se pudo observar que el mercado automotor reporté
12.192 vehiculos, esta cifra represent6 2.037 unidades mas que agosto del 2021. Las
marcas como Chevrolet 17.4%, Kia 15.5%, Toyota 7.4%, Hyundai 5%, Renault 4.9%, Chery
4.8%, Great Wall 4.7%, Jac 4.4%, Shineray 3%, DFSK 3% y Volkswagen 2.5% concentran
el 72.6% de las ventas registradas en este mes. En el mes de agosto del 2022, el vehiculo
mas vendido en modelo versiéon fue el vehiculo SOLUTO LX AC 1.4 4P 4X2 TM, el cual es
una marca China Popular.

La Revista Primicias (2022) sefiala que, los carros tipo SUV representaron el 50% de

las ventas en los primeros siete meses de 2022. Hay modelos desde USD 18.500, es por
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ello que son los mas demandados en Ecuador. Debido a los bajos costos de produccion, las
marcas chinas cada vez mas sacan modelos SUV lo que ha empujado a los precios bajos.

La creciente demanda del afio 2022 se deriva del factor de la eliminacion del
Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) para los vehiculos hibridos. La Ley de
Desarrollo Econémico que entr6 en vigencia en noviembre de 2021 suprimié ese tributo
desde enero de 2022. Ademas, debido al incremento del precio de la gasolina Super en
2022, los clientes ahora buscan autos que ahorren combustible como los SUV hibridos, ya
gue los consumidores prefieren estos vehiculos porgue tienen mayor resistencia para
transitar sobre carreteras en mal estado (Primicias, 2022).
Planteamiento del problema

“El negocio de autos crece de manera importante en el pais, en medio de una mayor
preferencia de los consumidores ecuatorianos por autos chinos, brasilefios, indios y
coreanos” (Ekos, 2022). Para el segundo semestre del 2022 ya se pretende apalancar las
ventas del sector automovilistico con la comercializacion de vehiculos 2023 intentando
continuar con la recuperacion de este mercado con un 19.3% en relacion al afio pasado. En
total dentro del segmento de los SUV y Crossover se han vendido 41.539 unidades desde
enero hasta agosto del 2022, que representa una variacion del 34.5% en relacion al afio
pasado (Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, 2022). Para junio del 2022 la
participacion de vehiculos SUV dentro del mercado automotriz ocupa el cuarto lugar con el
19.4% y apenas superado por el segmento de las camionetas.

Debido a lo previamente mencionado sobre la realidad del segmento de vehiculos
SUV dentro del mercado automovilistico en el Ecuador es importante entender y analizar la
percepcidn que tienen los clientes y clientes potenciales para hacer la eleccién de un
vehiculo SUV. Por otro lado, las concesionarias ofrecen un servicio y producto de forma
empirica sobre los factores que generan una percepcion satisfactoria para el cliente.

En consecuencia, mediante la investigacion se pretende identificar los factores que

determinan el comportamiento dentro del proceso de compray relacionarlos con las
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prestaciones que ofrecen los vehiculos SUV en concesionarios en el Sur de Quito y Valle de

los Chillos.

Arbol de problemas

Figura 1

Arbol de problemas

Causas Directas

Amplia El analfabetismo Falta de capacitacion Aumento en nivel de
diversificacién en sobre el mercado por parte de la fabrica ventas dentro  del
la oferta  de automotor por parte y concesionarias hacia mercado  automotor
vehiculos de los clientes los clientes ecuatoriano

Identificar los factores que influyen en el comportamiento del consumidor al Problema

momento de comprar un vehiculo SUV en el Sur de Quitoy Valle de los chillos

Genera confusion Incertidumbre  por Desconocimiento  de M beneficio haci
hacia el cliente al parte del consumidor los  beneficios  y ayor benericio hacia
tener diversas para realizar el desventajas del el cliente. _ (precio,
alternativas proceso de compra producto y  servicio garantias, etc.)

) ) ofertado al cliente.

Efectos Directos

Variables de estudio

Para la presente investigacion se van a utilizar dos tipos de variables: independiente
y dependiente, que, a su vez, tienen una relacion directa entre si.
Tabla 1

Variables de estudio
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Variable independiente  Variable dependiente Unidad de observacion

Prestaciones de un Comportamiento del Personas que compran
vehiculo SUV consumidor vehiculos SUV en el sur de
Quito y Valle de los Chillos.

Justificacion

Para la presente investigacion, se justifica por el notorio auge que han tenido los
vehiculos de segmentos SUV, ya que se ha notado un incremento en la participacion del
mercado, de manera que compite con otros segmentos que existen en el mercado
ecuatoriano, llevando a cabo la posibilidad de adquirir un nuevo vehiculo, es por ello que se
identifican los factores que determinan el comportamiento del consumidor en la compra de
vehiculos SUV, identificando los conceptos y teorias claves para establecer las
caracteristicas en el mercado automotriz ecuatoriano, lo que conlleva a la interpretacion de
dicho comportamiento y de su creciente participacién del mercado en los sectores del Sur

de Quito y de Valle de los Chillos.

Objetivos

Objetivo general

e Definir los factores determinantes en el comportamiento del consumidor en la
compra de vehiculos SUV en los sectores del Sur de Quito y Valle de los

Chillos.

Objetivos especificos

e |dentificar los conceptos, modelos y teorias que son necesarios para el
sustento de la siguiente investigacion.

e Utilizar el modelo de investigacion cualitativa y cuantitativa.
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e Analizar las prestaciones que ofrecen las concesionarias de vehiculos SUV
hacia sus clientes.
e Elaborar una propuesta que permita definir de mejor manera los factores que

toman en cuenta los clientes al momento de adquirir vehiculos SUV.

Capitulo 2

Marco teérico

Teorias de soporte

Prestaciones de un vehiculo

“Expresa en cifras las caracteristicas y comportamiento del vehiculo: potencia,
aceleracion, velocidad maxima, peso, relacién peso-potencia, consumo medio, urbano y
extraurbano, los desarrollos de la caja de cambios, etcétera” (Norauto, 2020).

“Es una manera rapida de ver con numeros las caracteristicas mecanicas del coche”
(Norauto, 2020). Mediante ellos se puede analizar y realizar una comparacion de los
diferentes modelos que encontramos en el mercado para poder realizar la toma de decisién
mas adecuada a los clientes interesados. Es de importancia saber que este proceso es una
fuerte inversién o gasto por lo que se aconseja elegir muy bien la opcidn correcta.

La compra de un vehiculo debe guardar ciertos indicativos donde uno de los
principales es la relacién entre precio y prestaciones. Lo mas conveniente para cualquier
cliente o cliente potencial es obtener el vehiculo que ofrezca mayores prestaciones al precio
mas bajo. Algunos ejemplos de prestaciones son:

Prestaciones del motor: Basicamente refiere a las cualidades que ofrece el motor,
potencia en caballos, velocidad méaxima, etc

Consumo de combustible y emisiones: Es uno de los factores de mayor importancia
ya que ofrece al cliente una ventaja y aprovechamiento de recursos mientras se conduce.
Por lo general ofrece un tipo de consumo urbano, extraurbano y mixto, que se expresa en

100 km/h.
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Equipamiento de seguridad y tecnolégico: Ofrecer conjunto de asistencias para la
conduccion, sistema de informacion y entretenimiento, la calidad y el tamafio de la pantalla

y otros gadgets (Norauto,2020).

Teorias del comportamiento del consumidor

Para Da Silva (2022) el comportamiento del consumidor es el analisis de los
diferentes factores que influyen en la conducta de una persona o grupo de personas, al
momento de realizar la compra de un producto o servicio. “En un sentido un poco mas
amplio, se trata de entender cdmo una persona decide utilizar sus recursos disponibles
(tiempo, dinero y esfuerzo) para satisfacer sus necesidades” (Da Silva, 2022). Basicamente,
se trata de comprender qué influye en la decision de compra del consumidor.

El comportamiento del consumidor es todo aquello que realiza un cliente o usuario
para satisfacer sus necesidades. Aplica para todas las categorias y suele ser afectado por
factores internos y externos como la empresa, la reputacion, la percepcion y los anuncios
(que influyen en su manera de comprar). Es por ello, que “para que una estrategia de
marketing funcione es importante conocer el comportamiento del consumidor, ya que cada
uno tiene un proceso de compra diferente” (Sordo, 2022). Caso contrario es muy probable
gue el producto o servicio no tenga éxito en el mercado.

Tipos de comportamiento del consumidor

Sordo (2022) menciona en su articulo en la pagina web HubSpot, que existen 4 tipos
de comportamiento del consumidor, los cuales se detallan a continuacion:

1. Complejo. - Este tipo de comportamiento del consumidor esta
relacionado con productos de lujo o costo alto, ya que el consumidor
suele tomarse el tiempo de investigar mas sobre él e informarse de todas
sus caracteristicas antes de tomar una decision.

2. Impulsivo. - Este tipo de comportamiento del consumidor se realiza por

impulso, es decir, de manera inesperada y sin previo aviso el consumidor
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hace una compra. Por ejemplo, cuando esta formado para pagar en la
caja del supermercado y toma un producto adicional.

3. Habitual. - Es uno de los tipos del comportamiento del consumidor mas
comunes y esta relacionado con las personas que hacen compras de
manera frecuente en un lugar en especifico; suelen elegir productos que
conocen, ya sea por su uso cotidiano o porque alguien mas se los ha
recomendado.

4. Comparativo. - Los consumidores que tienen este comportamiento
suelen estar influenciados por el precio y las caracteristicas del producto
0 servicio. Por eso comparan productos iguales que son de diferentes
marcas para elegir el que mas les conviene de acuerdo a sus
necesidades.

Determinantes de compra del consumidor

En el articulo del sitio web HubSpot, Sordo (2022) sefala que, dentro de las
determinantes a la hora de compra del consumidor, existen tanto factores internos como
externos que influyen en la toma de decisiones del consumidor.

Para los factores internos tenemos:

e Estilo de vida: cada persona rige su dia a dia, de acuerdo a su
localizacion, caracteristicas o necesidades. En este punto es
importante crear un buyer persona para comprender los distintos
estilos de vida de cada consumidor.

e Cultura: el consumidor puede verse influenciado por factores
socioculturales como creencias religiosas, entre otras, que limitan el
comportamiento de una comunidad.

e Motivacion: Se generan por necesidades fisioldgicas, bioldgicas y
sociales.

e Edad: este factor se atribuye al factor psicolégico, es decir un nifio de

10 afos no tiene las mismas necesidades que un hombre de 50 afos.
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e Personalidad: en este punto, el consumidor percibe de manera
diferente otros elementos como el lugar en donde se encuentra o la
hora, o si ha sido un buen dia o malo.

e Percepcion de la marca: en este factor, la opinién y visién que el
consumidor tiene de un producto o servicio es valioso, es decir, si el
comprador por algin motivo se siente menos especial con su marca
preferida, optard por cambiarse.

Para factores externos como:

e Calidad del producto: dado el paso del tiempo, cada vez los
consumidores son mas exigentes, es por ello que cumplir con las
expectativas del consumidor es uno de los principales retos en las
empresas.

e Precio: en base al tipo de consumidor seré el nivel de afectacion en
la compra, es decir, hay consumidores que les da la impresion de que
si un producto tiene precio elevado es de buena calidad, pero por el
contrario, hay consumidores gque comparan entre una y otra marca
para darse cuenta cual es mas barato.

e Valoracion de otros consumidores: basicamente en este factor, se
necesita la recomendacion de otras personas para realizar la compra.

e Sitios de facil navegacion: se refiere a que cuanto mas facil sea la
navegacion del sitio web, mejor sera la experiencia de compra.

Proceso de Decisién de compra

El proceso de toma de decisiones del consumidor puede parecer algo misterioso,
pero, al realizar una compra, todos los consumidores siguen pasos basicos para determinar
gué productos y servicios se ajustaran mejor a sus necesidades (Lucidchart, 2019).

Para Lucidchart (2019) el proceso de decisiones del consumidor trae consigo 5

pasos basicos, los cuales se detallan a continuacion:
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Reconocimiento del problema.- En este primer paso, el consumidor
reconoce la necesidad de un servicio o producto, ya sea que ocurra
por causas internas o externas, lo que conlleva al resultado de un
deseo.

Busqueda de informacidn. - una vez ya identificada la necesidad, los
consumidores procederan a la busqueda de informacion, ya sea
basadas en ubicacion o consultar recursos en linea como Google o
resefias de clientes.

Evaluacién de alternativas. - En este momento, los posibles
compradores han desarrollado criterios sobre lo que quieren de un
producto y ahora evaluaran sus posibles elecciones frente a
alternativas comparables, ya sea por el precio, beneficios, entre otros.
Decisién de compra. - Después de recopilar datos se puede concluir
sobre el producto y el servicio que se quiere adquirir.

Evaluacioén post compra. - Implica la reflexion del consumidor y del
vendedor. Es decir, como vendedor debes realizarte preguntas como:
¢El cliente esta satisfecho con la compra? Y lo puedes realizar a
través de interacciones, es decir, a través de correos electronicos de
seguimiento, cupones de descuento o boletines informativos para

conducir a que el cliente realice la recompra.

La motivacion esta dirigida a cumplir ciertos objetivos establecidos. Todos los seres

humanos se sienten motivados en los diferentes ambitos donde se mueven, aunque varia

entre diferentes individuos ya que las motivaciones humanas se basan en necesidades y no

todos se interesan por cumplir las mismas (KOIWE, 2020).

Una de las teorias motivacionales mas conocidas es la teoria de necesidades de

Maslow. Este autor identific cinco niveles distintos de necesidades, dispuestos en una
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estructura piramidal, en la que las necesidades basicas se encuentran debajo, y las
superiores o racionales arriba, las cuales son: Fisioldgicas, seguridad, afiliacion,
reconocimiento y autorrealizacion. Para Maslow, estas categorias de relaciones se sitlan de
forma jerarquica, de tal modo que una de las necesidades sélo se activa después que el
nivel inferior estéa satisfecho. Unicamente cuando la persona logra satisfacer las
necesidades inferiores, entran gradualmente las necesidades superiores, y con esto la
motivacion para poder satisfacerlas (Sergueyevna & Mosher, 2013).

Figura 2

Necesidades de Maslow

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
resolucién de problemas \

autorreconocimiento,
confianza, respeto, éxito
/ amistad, afecto, intimidad sexual \
seguridad fisica, de empleo, de recursos,
moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Fisiolo g fa / respiracién, alimentacién, descanso, sexo, hqm@

Nota. Piramide de las necesidades humanas por Maslow, A. Adaptado de EOI, por Acosta,

Autorrealizacién

K., 2012, EOI

Sergueyevna & Mosher (2013) nos mencionan que, aplicando el concepto de
piramide de Maslow al comportamiento del consumidor, un experto en marketing adecuara
su producto y su mensaje publicitario al escalén de necesidad que cree que puede cubrir y
satisfacer.

Por otra parte, KOIWE (2020) sefiala que, se tiene al autor David McClelland con la
teoria de las necesidades y que, a su vez, identifica tres categorias de necesidades basicas
de motivacion, las cuales se detallan a continuacion:

1. Necesidades de poder. - Son aquellas personas que se interesan en la
influencia y el control sobre los demas, para lo cual van en busca de puestos

de liderazgo.
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2. Necesidad de afiliacion. - Para los consumidores es importante crear
relaciones sociales que demuestren su interés en ayudar al projimo y al que
mas lo necesita.

3. Necesidad de logro. - Personas en busca del éxito y de superarse a si

mismos sin temor al fracaso.

Marketing de Servicios

Los proveedores de servicios, que con frecuencia se enfrentan a una fuerte
competencia, eventualmente tienen otro tipo de preocupaciones. Muchos propietarios y
gerentes se quejan de lo dificil que es mantener los costos bajos y obtener ganancias,
encontrar empleados calificados y motivados o satisfacer a los clientes que, segun ellos, se
han vuelto exageradamente demandantes. Por fortuna, existen empresas de servicios que
saben cdmo satisfacer a sus clientes mientras realizan una operacién productiva y rentable,
con empleados agradables y competentes, por medio del uso de tecnologia de autoservicio

facil de usar (Lovelock & Wirtz, 2009).

Teoria del consumidor

La teoria del consumidor es una rama de la microeconomia y estudia las
costumbres, preferencias y habitos de las personas al adquirir un producto y servicio. “Los
principales objetivos de las teorias del consumismo son determinar el impacto en la
demanda por mercancias, averiguar qué reglas guian el comportamiento de las personas en
el mercado y qué limitaciones encuentran al tomar una decision” (Da Silva, 2021).

¢;Como es el cliente de ahora?

e EI Cliente ya NO compra “producto”. Necesita resolver problemas, necesidades,
cumplir sus objetivos, alcanzar sus metas.

e Exige que el vendedor entienda su situacion, sus motivaciones e intereses.

e Necesita un Partner de Negocio, NO un “Vendedor al uso”

e Los clientes compran soluciones que consigan impacto en los resultados, NO
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caracteristicas (Klaric, 2016, 7-60).

Factores de consumo

Morettini (2002) menciona que, el autor Keynes determina que el principal factor es

el ingreso. Sin embargo, él considera que existen otros factores y los clasifica en objetivos y

subjetivos, los cuales se detallan a continuacion:

Factores objetivos:

a)

b)

d)

Cambios en el nivel de ingresos, es decir salario.

Cambios en la diferencia entre ingreso e ingreso neto, dado que es el ingreso
disponible y no el total que determina el nivel de consumo de un individuo.
Cambios en la tasa de interés, es decir, cambios en la tasa de descuento del
futuro, es decir, en la relacién de cambio entre los bienes presentes y los
futuros.

Cambios en los impuestos.

Cambios en las expectativas acerca de la relacion entre el nivel presente y el

futuro del ingreso.

Factores subjetivos:

a)

b)

9)
h)

Precaucion: consiste en ahorrar una porcién del ingreso para protegerse ante
contingencias futuras.

Prevision: se refiere a ahorrar con el objetivo de afrontar mayores
necesidades futuras.

Célculo: referido a la distribucion entre consumos presentes y futuros.
Mejoramiento: es el objetivo de incrementar el nivel de vida vy,
consecuentemente el consumo con el tiempo, en lugar de viceversa.
Independencia.

Empresa: consiste en asegurarse un capital para emprender proyectos
empresariales.

Orgullo: vinculado al objetivo de legar una fortuna.

Avaricia.
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Ley de defensa al consumidor

De acuerdo a la Constitucion Politica de la Republica en el numeral 7 articulo 23
dice “es deber del Estado garantizar el derecho a disponer de bienes y servicios publicos y
privados, de 6ptima calidad; a elegirlos con libertad, asi como a recibir informacion
adecuada y veraz sobre su contenido y caracteristicas” (EI Congreso Nacional, 2000).

Ademas, dentro de los derechos del consumidor dentro de la Constitucién Politica de
la Republica dice que los consumidores tienen derecho a que proveedores publicos y
privados oferten bienes y servicios que sean competitivos, de buena calidad y poder
elegirlos con libertad. Asimismo, tienen el derecho al acceso a toda informacién de forma
adecuada, veraz, clara y oportuna sobre los bienes y servicios que se ofrecen en el
mercado y también de las prestaciones relevantes tomando en cuenta los riesgos que
pueden presentarse. “Derecho a recibir toda informacién basica comercial Derecho a
desechar toda publicidad que omita datos esenciales del producto generando confusion” (El

Congreso Nacional, 2000).

Las concesionarias y la fuerza de ventas

Los concesionarios al contar con un arquetipo de cliente (Buyer persona) podran
enfocarse en realizar una venta consultiva, es decir orientada al asesoramiento, relaciones
a largo plazo y generando confianza con el cliente.

Por otro lado, al ser vendedores consultivos asesoran y plantean soluciones
asertivas ya que comprenden las problematicas, dudas y situaciones especificas de los
clientes logrando asi la satisfaccion de dichas necesidades obteniendo que los
consumidores se sientan mas afines con la marca y por lo tanto, lo valoran mas.

Importante destacar con los concesionarios que los vendedores/ejecutivos deben
tomar en cuenta lo siguiente:

- No es hacer que el comprador (cliente) elija simplemente un auto del catalogo, es

investigar las particularidades del cliente e identificar cual es el mejor auto para él o

su familia.
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- Al convertirse en ejecutivos consultivos resuelven de verdad los problemas y el
cliente puede disfrutar de las ventajas de su compra.
- Es construir relaciones a largo plazo.
- Recordar que mas que vendedor eres consultor, la escucha activa es relevante
durante todo el proceso.
Habilidades necesarias para una venta consultiva
Para lograr cerrar negocios con éxito es necesario desarrollar ciertas habilidades:
1. Crea conexion con el interlocutor (Cliente)
Es necesario que se pongan dentro de los zapatos del cliente y preguntarse si
estuviera interesado sobre tu negocio
2. Ten curiosidad e interés en el cliente potencial y su empresa
“Creemos que entendemos todo sobre un segmento especifico. Sin embargo, para
hacer algo que tenga sentido es necesario tener curiosidad por comprender el dia a dia de
tu prospecto, y no solo inducir un problema que crees que existe”. (Amortegui, 2020)
3. Innovacion de disefios personalizados
Es necesario crear valor para nuestro cliente objetivo, no es necesario tener las
soluciones tradicionales para algo
4. Entiende las verdaderas objeciones
Si el Lead no da el visto bueno de inmediato y tiene objeciones, intenta comprender
cual es su problema.
5. Actlia con empatia
Profundiza y actla sobre lo que traera mas beneficios a tu cliente potencial. Este es
el momento final para demostrar que estas actuando de manera consultiva, y no solo
enfocandose en la venta.
Caracteristicas de un vendedor consultivo
Segun Ferndndez (2020) las caracteristicas que debe tener un vendedor consultivo

son las siguientes:
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1. Es una persona que se prepara constantemente, estudia, se mantiene al dia en
cuanto a su producto o servicio, sabe que el conocimiento es una herramienta
fundamental para tener confianza y explicar los beneficios al cliente.

2. Tiene una actitud positiva, ve que las cosas aparentemente malas son formas de
aprender, busca formas adicionales de llegar a sus objetivos y sigue intentando a
pesar de los fracasos.

3. Es formal, puntual, hace honor a sus compromisos y, sobre todo, habla con la
verdad. El vendedor consultivo no usa artimafas para vender, sino que explica
claramente lo que ofrece, lo que el cliente puede esperar y cuando hay algun
inconveniente adopta una actitud de servicio.

4. Es disciplinado, sigue horarios especificos, no pierde el tiempo, organiza su agenda
y la cumple cabalmente.

5. Es una persona integra, honesta, tiene principios morales y jamas busca atajos o
caminos dudosos.

6. Trabaja en equipo pues entiende que nadie llega solo y que para que las metas se
cumplan depende de otros jugadores, respeta el trabajo ajeno y valora los esfuerzos
de sus comparieros.

7. Cuenta con una gran tolerancia a la frustracion y sabe reponerse de las caidas,
aprende del fracaso y no se estanca en el pasado o en el “si yo hubiera”, se levanta

y sigue adelante sin pensarlo siquiera, “esto es lo que voy hacer”.

Estudios de soporte

Dentro del presente estudio utilizaremos los siguientes papers como soporte para la
investigacion.

Segun el autor Galarza & Vanegas (2020) en su estudio “Comportamiento del
consumidor en la compra de vehiculos de procedencia China, en la ciudad de Cuenca en
los afios 2016, 2017 y 2018.” nos menciona que dentro del afio 2018 los vehiculos que

proceden de China tuvieron una participacion del 13.5% por lo que se vio la necesidad de
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dicha investigacion, que permitio identificar los factores que influyeron al momento que el
cliente realiz6 la compra de su vehiculo. Donde dentro de los resultados relevantes se
identificé que el 51% de los encuestados tiene conocimiento sobre las caracteristicas del
vehiculo y el 48% si estarian dispuestos a comprar un vehiculo chino. Ademas, los factores
gue valoran mas al momento de realizar la compra son la seguridad, disponibilidad de
repuestos y el equipamiento tecnologico.

Segun el autor Figueroa & Mejia (2022) en su estudio “La imagen corporativa y su
incidencia en el comportamiento del consumidor de los concesionarios de vehiculos en el
cantéon Rumifahui” nos sefiala que, la apariencia visual del personal de la empresa incide
de manera positiva en la lealtad del consumidor, ya que en la actualidad se diferencian por
la capacidad que poseen de ser muy visuales, por lo que el personal que se encuentra en el
concesionario juega un papel fundamental al momento de generar un impacto visual
adecuado para el establecimiento. Ademas, el factor precio incide positivamente en el
compromiso que el consumidor de los concesionarios de vehiculos del canton Rumifiahui
tiene sobre los mismos, debido a las distintas formas de pago y el financiamiento.

Segun el autor Prado (2019) en su estudio “Analisis del comportamiento de compra
de marcas de vehiculos chinos en la ciudad de Quito” nos menciona que, entre las
preferencias de los quitefios se encuentran los automdéviles y los SUV que registran una
participacion en ventas del 43% y 36% respectivamente. Los quitefios buscan una relacion
entre la calidad y el precio y también realizan un andlisis antes de adquirir un producto o
servicios. Es por esto que los quitefios buscan vehiculos mas econdémicos y que les ofrezca
eguipamiento que so6lo podrian encontrar en otras marcas. Es por tal razén que se da el
incremento en las ventas de las marcas chinas porque le ofrecen al cliente un precio
atractivo, similar o mejor equipamiento y garantia”

Segun el autor Galarza (2018) dentro de su estudio titulado “ Propuesta de
crecimiento de la participacion de mercado de neuméticos para vehiculos SUV de Empresa
Fabricante de Llantas” nos menciona que dentro del mercado automotor existe un

crecimiento proporcional tanto de los vehiculos como de los accesorios de los mismos, por
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lo que, es necesario de la misma reforzar e incrementar la produccion de estos como llantas
gue es el caso de este estudio, también nos brinda un aspecto importante sobre que cada
segmento de vehiculos en especial los SUV demandan cualidades y caracteristicas

especificas que brindara mejores prestaciones al cliente.

Marco referencial

Ranking de vehiculos SUV mas vendidos

A un vehiculo no se lo puede calificar como mejor o peor por sus cualidades o
atributos sino por la relacién que tienen entre las mayores prestaciones que se puede
ofrecer al vehiculo con respecto al menor precio en el mercado. La variable con la que se
puede medir es el nivel de ventas.

Tabla 2

Ranking de vehiculos SUV mas populares en Ecuador medido en ventas

Nombre Caracteristica Unidades Vendidas
Chevrolet Captiva Motor de 1.5 L turboalimentado con El el SUV més vendido
transmision automatica o manual, dependiendo en Ecuador con 2.170
de la version. unidades
Jetour X70 Plus Tablero digital de doble pantalla integrado con  Hasta agosto se han

el centro multimedia. Una vision que facilita el comercializado 2.135
control y el entretenimiento alineado a las mas  unidades en Ecuador.
exigentes tendencias vanguardistas.

Chery Tiggo 2 Hace su debut en el Salén del Automovil. La Alcanza las 1.962
misma ofrece un propulsor Acteco de 1,5 litros  unidades
con 105 caballos y transmisién manual de comercializadas.

cinco marchas.

GO01 Shineray Gana espacio en Ecuador gracias a la Alcanza las 1.919
accesibilidad de su catalogo. unidades
comercializadas.

Duster Renault Se caracteriza por su equipamiento Ha comercializado
tecnoldgico. 1.762 unidades.




38

NUumero de SUV en el pais

Dentro del mercado automotriz existen varios modelos que se ofrecen al mercado,
sin embargo, este segmento representa alrededor del 50.3% entre enero y julio del 2022
segun cifras de la revista Primicias. Dentro de los 20 vehiculos mas vendidos dentro del
mercado 9 de ellos son SUV. El mas vendido es el SUV SWM G01, un modelo chino que lo
comercializa Ambacar por USD 20.000 (Tapia, 2022). Los vehiculos SUV van ganando
mercado debido a que existen modelos con el precio similar a los automéviles sedan,

explica Pietro Pilo gerente de la ensambladora de Ciauto

Concesionarias del pais que ofrecen vehiculos SUV en el Ecuador

e AndinaMotors- Hyundai
e Autosierra- Volkswagen
e Baic Autos

e BYD Ecuador

e Casabaca

e Chery Ecuador

e Chevrolet Ecuador

e Citroén Ecuador

e Hyundai Ecuador

e Kia Motors Ecuador

e Mazda Ecuador

e Metrocar Ecuador

e Nissan Ecuador

e Ford

e Renault Ecuador

e Suzuki Ecuador

e Toyota Ecuador (Concesionarios de Ecuador, 2022)
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Marco conceptual

Al hablar de un vehiculo SUV nos referimos al inglés Sport Utility Vehicle (Vehiculo
Utilitario Deportivo) y es usado en los automéviles gue combinan elementos propios de un
todoterreno y de un turismo convencional. Un SUV es un vehiculo que apuesta por una
estética todoterreno, pero que por sus cualidades esta mas orientado al asfalto. Por su
tamafio y habitabilidad, ofrece méas espacio y posibilidades que un turismo convencional con
el afladido de poder desenvolverse fuera del asfalto gracias a su mayor altura libre con
respecto al suelo, aunque casi nunca con capacidades similares a las de un todoterreno
(Micé, 2022).

Un crossover puede ser una excelente alternativa si se entiende bien las
necesidades gque se pueda tener como conductores a partir de los habitos de manejo,
especialmente en un entorno urbano en el que es muy importante la seguridad, el ahorro de
combustible y la agilidad para moverse entre el trafico; pero también contar con un espacio
gue brinde comodidad y versatilidad cuando se lo necesite (AutoFenix, 2017).

Las prestaciones de los vehiculos permiten analizar y comparar diferentes modelos
para tomar la decisién de compra que mas convenga a los intereses del cliente.Uno de los
principales indicativos que determina la compra de un vehiculo es la relacién entre precio y
prestaciones. Entre sus prestaciones mas empleadas estan el control de estabilidad,
sistema de ascenso en pendientes, frenos ABS + EBD, carroceria con deformacién

programada, entre otros (Narauto, 2022).

Capitulo 3

Metodoldgico
Enfoque investigativo

La presente investigacion tendra un enfoque mixto, el cual esta compuesto por datos
cuantitativos y cualitativos.

Se empleara el enfoque cuantitativo para analizar la informacion recolectada a

través de diferentes herramientas como la encuesta, mientras que con el enfoque cualitativo


https://blog.dongfeng.ec/las-5-claves-para-frenar-tu-vehiculo-correctamente-y-de-manera-segura
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se recopilara y analizara datos no numéricos como la entrevista a expertos para
comprender el comportamiento del consumidor, dentro del Sur de Quito y Valle de los
Chillos.

Al realizar una investigacién mixta, tanto de datos cuantitativos y cualitativos, el
investigador gana amplitud y profundidad en la comprensién y corroboracion, a la vez que
compensa las debilidades inherentes del uso de cada enfoque por separado (Ortega, 2021).

Para Salas (2019) una investigacién con enfoque mixto, tanto el enfoque cuantitativo
como el cualitativo son importantes y valiosos, ninguno prevalece respecto al otro, al
contrario, se trabajan de forma conjunta, lo cual permite comprender la realidad que se

estudia de una manera mas integral.

Tipologia de investigacion

Investigacion no experimental

“La presente investigacion se determina como una investigacion no experimental,
dado que se realiza a través de la observacion, sin intervenir o manipular el objeto
estudiado, o tratar de controlar las variables de una situacién observada” (Montano, 2021).
Sin embargo, es observado en su espacio habitual o ambiente natural, se registran las
variables y procesos sin agregar o quitar nada que pueda perturbar los procesos evaluados

(Montano, 2021).

Investigacion transversal

La investigacion es de tipo transeccional o transversal, ya que se define como un
tipo de método de observacion que permite analizar los datos de ciertas variables, que se
recopila en un periodo de tiempo determinado en los meses de noviembre y diciembre del
afo 2022 y en la base de una poblacion o muestra de la misma (Tipos de Investigacion,

2022).
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Investigacion de campo y documental

El presente estudio es de tipo documental, ya que procura obtener, seleccionar,
recopilar, organizar, interpretar y analizar informacion a partir de fuentes confiables
(Significados, 2020). Para la investigacion de campo se procedera a analizar la informacion
obtenida a través de las encuestas a realizarse en el sector del Sur de Quito y Valles de los

Chillos. Ademas, se realizaran entrevistas a expertos en el sector automotriz.

Investigacion descriptiva

El presente estudio detalla las situaciones del problema y a su vez especifica las
caracteristicas y perfiles de las personas que compran vehiculos de modelo SUV. Es decir,
la investigacion descriptiva tiene como objetivo caracterizar a la poblacion estudiada como

el comportamiento del consumidor (Tesis y Masters, 2022).

Fuentes de informacion

Para el presente estudio, se emplearan recursos de fuentes primarias y secundarias,

las cuales se detallan a continuacion:

Fuentes secundarias

Contiene informacién de trabajos ya expuestos anteriormente. Para el presente
estudio se recopilaron, seleccionaron y analizaron datos de varias investigaciones en
fuentes como revistas cientificas, paginas web tanto académicas como repositorios
relacionados a factores determinantes en el comportamiento del consumidor en la compra
de vehiculos SUV, proporcionado por AEADE y CINAE, de manera que permite desarrollar

la investigacion con datos confiables y reales.

Fuentes primarias

Se obtiene de la presente investigacion, a través de encuestas realizadas a la

poblacién del sur de Quito y Valle de los Chillos, dichas encuestas son aplicadas a los
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consumidores que tienen vehiculos con el objetivo de identificar los factores que influyen en
su decision de compra. Adicionalmente, se obtiene informacion mediante entrevistas a

expertos del sector automotriz.

Método de recoleccion de datos

El método a realizarse para la recoleccion de datos en el presente estudio, sera la
de encuestas a las personas que tienen vehiculos en el Sector del Sur de Quito y Valle de
los Chillos, con el objetivo de identificar sus caracteristicas y opiniones a la hora de comprar
un vehiculo SUV. Ademas, se llevaran a cabo entrevistas a expertos dentro del sector
automotriz, ya que con su experiencia nos brindaran informacion valiosa sobre los

consumidores que adquieren vehiculos SUV.

Entrevista

La entrevista es una técnica de investigacion cualitativa, ya que proporciona
informacion sobre los estados de opinion de los distintos publicos sobre hechos actuales o
pasados. Dentro de esta no es importante las cifras que nos puedan brindar sino mas bien
las explicaciones que justifiquen sus respuestas. “Es una técnica flexible, dinamica que se
centra en elaborar preguntas para luego interpretarlas y analizarlas” (Tesis y Masters,

2022).

Encuesta

La encuesta es un instrumento de recoleccion de datos a partir de un muestreo de
personas, a menudo con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de
poblacién mas grande. Constituyen una fuente de informacion e insights fundamentales
para comercios, medios de comunicacioén, organismos gubernamentales, educadores y
cualquiera que forme parte de la economia de la informacion (Gestion de la Experiencia,

2022).



Matriz de codificaciéon de variable
Tabla 3

Matriz Operacionalizaciéon de Variables

Variables

Definicién conceptual

Definicion
operacional

Dimensién

Indicadores

Items

Indicador de

medicion

Prestaciones de
Vehiculo SUV

Mediante ellos se puede
analizar y realizar una
comparacion de los
diferentes modelos que
encontramos en el
mercado para poder
realizar la toma de
decision mas adecuada
a los clientes
interesados (Norauto,
2020).

Comportamiento del
consumidor

El comportamiento del
consumidor es todo
aquello que realiza un
consumidor para
satisfacer sus
necesidades ademas
gue son afectados por
factores internos y
externos como la
empresa, la reputacion,
la percepcién y los
anuncios (Sordo, 2022)

Se medira dicho
comportamiento a
través del
instrumento de la
encuesta a la
poblacién objeto de
estudio que se
encuentre activa

econoémicamente con

el fin de determinar
los factores que
influyen en el
comportamiento del
consumidor en la

compra de vehiculos

SUV y mediante la

entrevista a expertos

en el tema
automovilistico es
decir asesores
comerciales y
gerentes de casas
comerciales.

Participacion en el
mercado

Determinante de

compra del
consumidor

Competencia

Nivel de participacion
dentro del mercado

Calidad del producto,
precio, valoracién de otros
consumidores, sitios de
facil navegacion

Percepcion de ingreso al
mercado

Entrevista a
expertos

Entrevista a
expertos

Encuesta

Entrevista a
expertos

Escala ordinal

Factores culturales

Factores sociales

Factores
personales

Factores
psicologicos

Cultura, subcultura y clase
social

Grupos, Redes sociales,
Familia, Roles y Estatus

Edad, etapa en el ciclo de
vida, ocupacion y
situacion econémica

Motivacién, Percepcion,
Aprendizaje y Creencias

Encuesta

Encuesta

Entrevista a
expertos

Encuesta

Encuesta

Escala ordinal

Escala ordinal

Escala ordinal

Escala ordinal
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Variables Definicién conceptual Definicion Dimensioén Indicadores Iltems Indicador de
operacional medicion
Reconocimiento del  Estimulos internos y Encuesta Escala ordinal
problema externos
Busqueda de Caracteristicas del Escala nominal
. . p Encuesta
informacion vehiculo
Encuesta Escala ordinal

Evaluacién de
alternativas

Decision de compra

Comportamiento
posterior a la
compra

Atributos

Marcas y modelos de

vehiculos en el segmento

Suv

Nivel de satisfaccion

Entrevista a
expertos

Entrevista a
expertos

Encuesta

Encuesta

Escala nominal

Escala ordinal
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Poblacién

Para el presente estudio se estableceran preguntas de investigacién relacionadas a
las prestaciones y comportamiento del consumidor en la compra de vehiculos SUV dentro
del sector del Sur de Quito y Valle de los Chillos. De la misma manera se aplicaran
entrevistas a las personas involucradas en el presente estudio tanto a los clientes como a
personas del sector automotriz, quienes ayudaran a entender de mejor manera la
investigacion.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010) menciona que, la estructura de
la poblacion de Pichincha entre el rango de edad de 0 hasta mas de 95 afios tiene un total
de 2'567.287, sin embargo, para el tamafio de la muestra para realizar las respectivas
encuestas se considero a la poblacién aproximada del sector del Sur de Quito y Valle de los
Chillos, siendo 81.335 y 85.852 personas respectivamente, sumando un total de 167.187
personas, tomando en cuenta que no se puede exponer un dato ciertamente certero ya que
como se menciona en el libro Quito Imaginado no se sabe con exactitud desde donde
empieza el norte y sur de Quito por lo que hablamos de “Fronteras moviles”, es decir no

ocupa espacios fijos.

Tipo de muestreo

El presente estudio sera del tipo de muestreo aleatorio simple porque se tomé el
tamafio de la muestra de nuestra poblacion y en base a ello, existird la misma oportunidad

de ser seleccionado.

Célculo de la muestra

Una vez determinado el valor de la poblacion (N), siendo el caso de 167.187
personas, se procedera a calcular el tamafio de la muestra tomando en cuenta los

siguientes parametros:
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Se utilizara la formula para el célculo de poblacion finita ya que se conoce el total de

personas, se maneja un margen de error del 5%, con un nivel de confiabilidad del 95% y con

probabilidad de de éxito y fracaso del 0,5, la muestra se calcula a través de la siguiente

formula:
z% x p(l - D)
e
n =
zZ2 xp(1 —
1+ Z( P,y
donde:
Tabla 4

Pardmetros para el calculo de la muestra

Observaciones Parametro Valor
Tamaiio de la N 167.187
poblacién
Nivel de confianza z 95% ~ 1,96
Probabilidad de éxito p 0,5
Margen de error e 5% ~ 0,05

n 383,37 =~ 384
z* x p(1=p)

e?

n =

1,96%x 0,5(1 — 0,5)

0,052

n=

1,962 x 0,5(1 — 0,

1+ (=0,052x 167187

n = 383,27 = 384
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De la poblacion 167.187 que abarca el sector del Sur de Quito y Valle de los Chillos,
se obtiene como resultado que se deben realizar 384 en total y tomando que el sur de Quito
representa el 48.65% del total mientras que el Valle de los Chillos el 51.35%. Por lo que se

van a realizar 187 y 198 encuestas respectivamente.

Encuesta Piloto

Es una prueba a la que se somete el cuestionario al aplicarlo en una pequefa
muestra de encuestados, con la finalidad de mejorarlo mediante la identificacion y
eliminacion de problemas potenciales (Muguira, 2021). Por lo que mediante la toma del 10%
del total de nuestra muestra se pretende encuestar a 39 personas. Y al estar enfocados en 2
sectores Sur de Quito y Valle de los Chillos se realizaron 19 encuestas y 20 encuestas

respectivamente.

Validacion de contenido

El instrumento de recoleccion de informacién cuantitativa y cualitativa fue validado
por expertos del campo automotriz, a los que se les pidi6 mediante Google Forms que
revisen y segun su criterio nos sugieren cambios dentro de la encuesta, como redaccién y
aumento de respuestas.

Tabla5

Perfil de expertos que validaron la encuesta

Perfil de expertos

Zoraibeth Torbett / Ingeniera Comercial

Diana Pefarrieta / Ingeniera Comercial

José Miguel Gonzalez / Ingeniero Automotriz

Marco Soasti/ Mercadologo
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Alpha de Cronbach

En el presente estudio se toma como base fundamental el instrumento de Alpha de
Cronbach, el cual es una medida utilizada para evaluar la confiabilidad y la consistencia
interna de los items de una escala o test. También, se describe como una medida de que
tan estrecha es la relacion entre los elementos del instrumento de recogida de datos. Por lo
gue el Alfa de Cronbach es una forma buena de manera de medir la fuerza de la
consistencia interna entre items. Es decir, evalla cuanto mejoraria 0 empeoraria la fiabilidad
de la prueba si se excluyera un determinado item (Godoy, 2022).

Dentro de los resultados del andlisis de Alfa de Cronbach tomaremos como valor
minimo y aceptable a valores que estan por encima del 0.7 y todo lo inferior se considerara
como una escala deficiente, mientras que el valor maximo de 0.9 como lo asegura Celina &
Campo (2005), por lo que para poder asegurar la confiabilidad de nuestro instrumento se
tomard los valores entre 0.8 y 0.9.

Realizando el respectivo calculo, se obtiene como resultado que la confiabilidad
interna del instrumento es aceptable por lo que tenemos un coeficiente de consistencia
interna de 0.880
Tabla 6

Coeficiente de Alpha de Cronbach

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
hasadaen
los
Alfa de elementos M de
Cronbach fipificados elementos
aa0 |70 23




Capitulo 4
Analisis de resultados
Anadlisis de encuesta
Analisis Univariado
1) Edad
Tabla 7
Edad
Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 21 3 8 8 8

22 2 5 K] 1,3
23 14 3.6 3,6 4.9
24 ¥ 1.8 1.8 6,8
25 g 2.3 2,3 g1
26 12 3 31 12,2
27 g 2.3 2,3 14,6
28 4 1.0 1,0 156
28 10 2.6 2,6 18,2
30 22 a7 57 240
3 22 a7 57 29,7
32 14 3.6 3,6 333
33 6 1,6 1,6 349
34 24 6,3 5,3 411
35 45 12,0 12,0 531
36 17 4.4 4.4 57,6
arv 22 a7 57 63,3
38 12 3 31 66,4
39 14 3,6 3,6 701
40 18 47 4,7 T4
141 10 2.6 2,6 773
42 4 1.0 1,0 T84
43 10 2.6 2,6 81,0
44 L] 1,3 1,3 82,3
45 14 3.6 3,6 8548
45 G 1.6 1,6 87,58
47 1 3 3 av.8
43 4 1.0 1,0 8288
44 ¥ 1.8 1.8 90,6
a0 L] 1,3 1,3 =) =]
51 1 3 3 92,2
52 3 8 8 930
53 L] 1,3 1,3 943
54 4 1.0 1,0 8953
55 3 8 8 G961
56 3 8 8 96,9
a7 4 1.0 1,0 8979
60 1 3 3 98,2
63 1 3 3 98,4
67 2 5 K] 990
68 1 3 3 992
75 2 5 K] 997
TG 1 3 3 100,0
Total 384 100,0 100,0

49



50

Figura 3

Diagrama de barras Edad
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Andlisis e interpretacion

Del total de la muestra de 384 encuestados del Sur de Quito y Valle de los Chillos, el
12% se encuentra en una edad de 35 afios, seguido por una edad de 34 con 6.3% y
finalmente estan las personas entre 30, 31y 37 afios con un 5.7%. Por lo que nos permite

concluir que nuestro publico objetivo, en su gran mayoria corresponde a la generacién Y.

2) Sexo
Tabla 8
Sexo
Sexo
FPorcentaje FPorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos  MASCULIND 204 531 531 531
FEMEMIND 180 469 46,49 1000
Total 384 100,0 100,0
Figura 4

Diagrama Pastel Sexo



46,87%

Andlisis e interpretacion

Con el fin de no generar distincién de género, para la presente encuesta se

determinaron las opciones de respuesta en Masculino y Femenino. Es por ello que, de

= MASCULINO

SEXO

= FEMENINO

53,13%
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acuerdo a los datos recolectados, la mayor participacion de los encuestados corresponde al

sexo masculino con un 53.13%, mientras que con una pequefia diferencia lo ocupa el sexo

femenino con un 46.8%.

3) Estado civil

Tabla 9
Estado civil
Estado civil
Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Soltero 149 g8 g8 g8
Casado 147 383 g3 77
Divarciado 40 10,4 10,4 87 .h
Yiudo ] 2,3 2,3 ao.a
IUnio libre 38 10,2 10,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Figura 5

Diagrama Pastel Estado civil
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Estado civil

10,16%
2,34%

38,28% _

= Soltero = Casado = Divorciado = Viudo = Unio libre

38,80%

Andlisis e interpretacion
De la muestra analizada, el 38.80% menciona que su estado civil es soltero, seguido
por casados con un 38.28% vy, por Ultimo, con un aproximado de 22.9% se encuentran los
divorciados, viudos y union libre.
4) Nivel de educacién finalizada
Tabla 10
Nivel de educacion finalizada

Nivel de educacion finalizada

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia _ Porcentaje valido acumulado
Walidos  Educacion basica G 1,6 16 1,6
Bachillerato TG 19,8 198 214
Educacidn de tercer nivel 239 62,2 622 836
Educacidn de cuarto nivel 63 16,4 16,4 100,0
Total 384 100,0 1000

Figura 6

Diagrama Pastel Nivel de educacién finalizada
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Nivel de educacién finalizada

16,41% 1,56%

19,79%

62,24%

m Educacion basica m Bachillerato

= Educacion de tercer nivel = Educacion de cuarto nivel
Andlisis e interpretacion
El 62.24% de los encuestados han finalizado la educacion de tercer nivel. De tal
forma se identifico que el grupo objetivo de la poblacion se encuentra académicamente
preparada. Por otra parte, las personas encuestadas con un 19.79% culminaron sus
estudios de bachillerato, seguido por personas que finalizaron estudios de cuarto nivel con
un 16.41% vy tan solo el 1.6% pudieron finalizar la educacion basica.

5) Ocupacion

Tabla 11
Ocupacion
Ocupacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Empleado privado 148 38,5 38,6 38,6
Empleado pablico M7 3046 3046 69,0
Megocio propio g3 216 216 a0.6
Amalo de casa 11 24 24 934
Estudiante 2 55 55 89,0
Desempleado 4 1.0 1.0 100,0
Total 384 100,0 100,0
Figura 7

Diagrama Pastel Ocupacion



Ocupacion

5 ggop47% 1,04%

21,61% 38,54%

30,47%

» Empleado privado = Empleado piblico = Negocio propio

= Ama/o de casa ® Estudiante Desempleado

Andlisis e interpretacion

De las personas encuestadas en el Sur de Quito y Valle de los Chillos, el 38.54%
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menciona que su ocupacion es de empleado privado, seguido por empleado publico con un

30.5% y con un 21.6% lo ocupa un negocio propio, de tal manera se identific6 que el grupo

objetivo se encuentra econdmicamente activa lo que le permitira realizar una inversion para

adquirir un vehiculo, mientras que el 9.4% lo conforman el grupo de ama/o de casa,

estudiantes y desempleados.

Tabla 12

6) ¢Cual es su promedio mensual de ingresos?

¢,Cual es su promedio mensual de ingresos?

Figura 8

£Cual es su promedio mensual de ingresos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos  Menos de $400 34 a4 a4 a4
§401 a $1.000 125 326 326 41 4
§1.001 a $2.000 148 385 kR 789
§2.001 a $3.000 72 18,8 18,8 98,7
Mas de §$3.001 5 1,3 1,3 100,0

384 100,0 1000

Diagrama Pastel ¢, Cual es su promedio mensual de ingresos?
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¢Cual es su promedio mensual de ingresos?

1,30%  8,85%
18,75%

32,55%

38,54%

= Menos de 5400 = $401a351.000 =51.001a $2.000
= $2.001a $3.000 = Mads de $3.001

Andlisis e interpretacion

De la encuesta realizada el 38.5% posee un promedio mensual de ingresos de
$1.001 a $2.000, seguido por un 32.6% que poseen ingresos mensuales de $400 a $1.000,
con un 18.8% lo ocupan las personas que poseen de $2.000 a $3.000, el 8.9% representa
ingresos mensuales menor a $400 y finalmente el 1.30% ocupa un promedio de mas de
$3.001 mensual.

7) ¢En qué sector vive?

Tabla 13
¢ En qué sector vive?

ZEn qué sector vive?

Parcentaje Parcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos  Sur 187 87 87 87
Yalle de los Chillos 187 51,3 51,3 100,0
Total 384 100,0 100,0

Figura 9

Diagrama Pastel ¢ En qué sector vive?
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¢En qué sector vive?

48,70%

51,30%

= Sur = Valle de los Chillos

Andlisis e interpretacion
El mayor porcentaje de los encuestados representando el 51.30% son residentes en
el Valle de los Chillos, mientras que el 48.70% viven al Sur de Quito.

8) ¢Tiene, hatenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?
Tabla 14

¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?

£ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Validos  Si ara 4971 8971 471
Mo 11 29 2.9 100,0
Total g4 100,0 100,0

Figura 10
Diagrama Pastel ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?

¢Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar
un vehiculo SUV?

2,86%

97,14%

= Si = No



Andlisis e interpretacion
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De los 384 encuestados el 97.14% mencionaron que si tienen, han tenido o estarian

dispuestos a comprar un vehiculo SUV, para lo cual se identific que el grupo objeto de
estudio se encuentra interesado en el segmento de SUV dentro del mercado automotriz

debido a un tema familiar, es decir, por el espacio, comodidad y altura que lo caracteriza,

mientras que el 2.86% se niega a adquirir este tipo de vehiculos porque el precio no esta al

alcance de su presupuesto.

Tabla 15

¢, Qué marca de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar?

Figura 11

Diagrama Pastel ¢ Qué marca de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a

comprar?

9) ¢Qué marca de vehiculo SUV tiene, hatenido o estaria dispuesto a

comprar?

£ Qué marca de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar?

Parcentaje Porcentaje
Frecuencia _ Porcentaje valido acumulado

Validos Otra 1 3 3 3
Chevrolet 86 22,4 231 233
Toyota 26 6,3 7.0 30,3
Kia ar 96 99 40,2
Missan 21 55 56 458
Ford 24 6,3 6,4 523
Mazda 25 65 6,7 58,0
Gitroen 12 3,1 3,2 62,2
Honda 7 18 1,9 64,1
Suzuki 15 349 4.0 68,1
Fiat 5 13 1,3 69,4
Haval & 1,6 1,6 710
Jetour 38 949 10,2 81,2
Changan 3 k| k! 82,0
Chery 32 8,3 8,6 90,6
Renault 24 6,3 6.4 a7 1
Jeep a 13 1.3 93 4
JAC i} 16 1.6 100,0
Total 73 a7 1 100,0

Perdidos  Sisterna 11 249

Total 384 100,0
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¢Qué marca de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar?

Motra
[H chevrolet
O 1oyeta
WKia
EN\ssan
6,51%)| N1,56% Ford
51%] N1 56%] Dhas
Ocitroen
ElHonda
W Suzuki
OFiat
CIHaval
M Jetour

Andlisis e interpretacion

La marca que tiene, ha tenido o estarian dispuestos a comprar los encuestados con
el 22.40% es Chevrolet, seguido por la marca Jetour ocupando el 9.9% y por ultimo con un
9.6% representa a la marca Kia, por lo cual se considera que las marcas mencionadas son
las méas conocidas por las personas encuestadas, las mas comercializadas y por ende, las
gue tienen mayor participacion en el mercado, mientras que, el de menor acogida ocupa el
0.8% representando a la marca Changan.

10)¢Qué modelo de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a
comprar?

Tabla 16

¢Qué modelo de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar?



£ Qué modelo de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar ?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

Validos Otro 7 1.8 1,9 19
Chevrolet Captiva Turbo a4 141 145 16,4
Chevrolet Tracker Turbo 15 34 4.0 204
Trailblazer 12 31 32 236
Toyota Ravd 18 47 48 284
Toyota 4Runner 12 31 32 36
Toyota Highlander i} 1,3 1,3 330
Kia Sportage 18 4.7 48 arse
Kia Sonet i 1,3 1,3 381
Kia Seltos 16 42 43 434
Missan ¥-trail a 1,3 1,3 44 8
Missan Kicks 1 3 3 4510
Missan Pathfinder 2 5 5 456
Ford Escape 18 47 48 50,4
Ford Territory 2 5 5 50,9
Ford Bronco Sport 3 B B 1,7
Mazda CX-3 7 18 19 53,6
Mazda Cx30 12 an 32 56,8
Mazda Cx4 4 1,0 11 7.9
Mazda CX-5 3 8 8 58,7
Citroen C3 Aircross a 21 21 60,9
Citroen C5 Aircross SUWV 1 3 3 61,1
Citroen C-elysée 2 K K 617
Honda CR-V G 1,6 1,6 63,3
Honda HR-V 1 3 3 63,5
Honda WR-V 1 3 3 63,8
Suzuki Vitara 13 34 35 67,3
Suzuki 5-Cross 2 5 5 67,8
Suzuki Jimny 1 3 3 681
Fiat Argo 4 1.0 11 69,2
Fiat Pulse 1 3 3 69,4
Haval H2 3 8 8 70,2
Haval HS 3 8 8 71,0
Haval HE 1 3 3 7.3
Jetour 70 36 9.4 a7 81,0
Jetour X70 coupeiplus 4 1,0 1.1 820
Changan CS515 2 5 5 826
Changan CS535 1 3 3 828
Chery Tiggo 7 7 1.8 1,9 84,7
Chery Tiggo 8 2 5 5 853
Chery Tiggo 2 22 a7 549 91,2
Renault Duster 18 4.7 4.8 46,0
Renault Stepway a 1,3 1,3 47,3
DFSK 560 2 5 5 979
Jeep Compass 3 B B a8,7
Jeep Grand Cherokee 1 3 3 984
JAC JS4 1 3 3 99,2
JAC JS3 1 3 3 99,5
JAC JS2 2 5 5 100,0
Total ar3 a7 100,0

Perdidos  Sistema 11 24

Total 384 100,0

Figura 12
Diagrama Pastel ¢ Qué modelo de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a

comprar?
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¢ Qué modelo de vehiculo SUV tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar ?
BWoio W Honda HR-V
Chevrolet  ClHonda WR-Y
'IQSrplEIz;IE H suzuki Vitara

[ Suzuki 5-

Chevrolet Cross
o Hfrgter W suzuki Jimny
Hiraiblazer Bt Argo

ClToyota Ravs BFiat Pulse
.T::ot: % BHaval H2

ARunner OHaval HS
o) Toyota B Haval HE

Highlander O Jetour 70
DOliia Sportage gy Jetour X70
Bl kia Sonet coupe/plus
MKia Settos [ Changan
D hissan ¥-trail gﬁ;g o
Clhissan Kicks 0 550
Bihancer  mChery Tiogo
ClFord Escape i

Ford

Territory
mFord Bronce a ghay Tago
Sport

)

\ =

™ Chery Tiggo
8

Wiiazds cx-3 Dhonault
Oiazda €X30 o Renautt
OmMazda Cx9 = Stepway
EMazda CX-5 ODFSK 560
mCitroen C3
Aircross
Citroen C5 (5] Jeep Grand
B Ajrcross Cherokee
Suv W UAC US4
mtiroen - Ouac Js3

elysée o
B Honda CR-V JAc sz

Jeep
2 Compass

Andlisis e interpretacion

El modelo de preferencia por el cual los encuestados tienen, han tenido o estarian
dispuestos a comprar es el modelo de Chevrolet Captiva Turbo, seguido por el modelo
Jetour X70 ocupando el 9.4% y finalmente con un 5.7% representa al modelo Chery Tiggo 2,
por lo cual se considera que los modelos mencionados son los que tienen mayor acogida
por las personas encuestadas, mientras que los de menor aceptacién ocupan el 0.3%

representando a modelos de las marcas como Nissan, Citroen, Honda, Fiat, Haval, Changan

y JAC.
11):Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al momento
de escoger un vehiculo SUV?
Calidad
Tabla 17

¢ Qué tan importante es para usted la calidad al momento de escoger un vehiculo SUV?

CALIDAD ; Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Paorcentaje valido acumulado
Validos Poco importante 3 K 8 8
Algo importante 149 4.8 a1 5.9
Importante a0 234 241 30,0
Muy importante 261 68,0 70,0 100,0
Total 373 a7.1 100,0

FPerdidos  Sistema i 24
Total 384 100,0
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Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted la calidad al momento de escoger

un vehiculo SUV?
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CALIDAD ;Qué tan importante es para usted los
siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo
SUV (siendo 1 Nada importante y § Muy importante)

Wuy importarte

Andlisis e interpretacion

De los encuestados el 68% considera muy importante la calidad en los vehiculos

SUV y el 0.8% poco importante. De tal forma se identifico que el mayor porcentaje de la

poblacién considera que el proceso de calidad que se maneja en Ecuador para productos

importados es vital para la seleccion de un vehiculo SUV. Cabe resaltar que hoy en dia,

Ecuador si ha mejorado dicho proceso. Asimismo, la calidad se ve afectada por las marcas

gue comercializan dicho segmento, ya que al momento de adquirir un vehiculo los clientes

optan por una marca gue sea reconocida a nivel nacional.

Precio

Tabla 18

¢, Qué tan importante es para usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?

PRECIO ;Queé tan importante es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Parcentaje valido acumulado
Yalidos Poco importante 3 a8 8 8
Algo importante 29 T8 7.4 8,6
Importante 113 294 303 3849
Muy importante 228 559 4 61,1 100,0
Total 373 871 100,0
Ferdidos  Sistema 11 249
Total 384 100,0
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Figura 14
Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted el precio al momento de escoger un

vehiculo SUV?
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PRECIO ;Queé tan importante es para usted los
siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo
SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacién

El 59.4% considera muy importante el precio de un vehiculo SUV y el 0.8% poco
importante. Debido a la crisis del covid-19 muchas personas se vieron afectadas
econdmicamente e inclusive se vieron obligados a cerrar sus negocios o quedar
desempleados, es por ello, que hoy en dia los clientes se fijan mucho en si el precio de un
vehiculo no sobrepasa su presupuesto, de tal manera que el presente atributo es clave para
la busqueda de un vehiculo SUV.
Consumo de gasolina
Tabla 19
¢, Qué tan importante es para usted el consumo de gasolina al momento de escoger un
vehiculo SUV?

CONSUMO DE GASOLINA ; Gué tan importante es para usted los siguientes atributos al
momento de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Parcentaje FParcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Poco importante 11 249 24 249
Algo importante 31 8,1 83 11,3
Importante 134 3449 354 47,2
Muy importante 197 51,3 528 100,0
Total 373 971 100,0

Perdidos  Sistema 11 249
Total 384 100,0
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Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted el consumo de gasolina al momento

de escoger un vehiculo SUV?
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CONSUMO DE GASOLINA ;Qué tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante
y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacién

En base a los datos arrojados el 51.3% considera muy importante el consumo de

gasolina de un vehiculo SUV y el 2.9% poco importante. Por lo cual se interpreta que con la

creciente subida de precio del combustible reflejado en las gasolineras a nivel pais, las
personas se fijan mucho en cuanto gastara de gasolina en dicho auto, es por ello que al

momento de evaluar las alternativas de un vehiculo pueden optar por un vehiculo mas

pequefio que un SUV.
Tamafo y comodidad del vehiculo

Tabla 20

¢ Qué tan importante es para usted el tamafio y comodidad del vehiculo al momento de

escoger un vehiculo SUV?

TAMANO Y COMODIDAD DEL VEHICULO £0Queé tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante v 5 Muy

importante)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Poco importante 4] 1,3 1,3 1,3
Algo importante 69 18,0 18,4 19,8
Importante 159 414 426 62,5
Muy importante 140 36,5 3TA 100,0
Total 373 8971 100,0
Perdidos  Sistema 11 248
Total 384 100,0
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Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted el tamafio y comodidad del vehiculo

al momento de escoger un vehiculo SUV?
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TAMARO Y COMODIDAD DEL VEHICULO ,Qué tan importante es para
usted |os siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo SUV
(siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacion

De acuerdo a los 384 encuestados el 41.4% afirma que es importante el tamafio y

comodidad de un vehiculo SUV y el 1.3% poco importante. Por lo que se presume que dicha

inclinacion esta dada porque las personas ya han tenido un vehiculo pequefio y ahora

buscan un vehiculo mas amplio debido a un tema familiar, ya que el promedio de una familia

ecuatoriana hace que las personas elijan un vehiculo que brinde confort y espacio para

viajes familiares e inclusive entre amigos.
Marca

Tabla 21

¢ Qué tan importante es para usted la marca al momento de escoger un vehiculo SUV?

MARCA ;Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante v 5 Muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada imporante 3 R 8 8
Foco importante 16 349 4.0 4.8
Algo importante 7a 206 21,2 26,0
Importants 140 36,5 KT 635
Muy importancia 136 354 365 100,0
Total 373 8971 100,0
Perdidos  Sistema 11 24
Total 384 100,0
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Figura 17
Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted la marca al momento de escoger un

vehiculo SUV?
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MARCA ;Qué tan importante es para usted los si\?uientes
atributos al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo
1 Nada importante y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacion

Basandose en los datos, el 36.5% considera importante la marca de un vehiculo
SUV y el 0.8% poco importante. Para lo cual se interpreta que para el grupo objeto de
estudio el posicionamiento que tenga una marca en el mercado connota status, calidad y a
su vez, perdurabilidad en el tiempo y sobre todo que en la reventa no exista problema va a
ayudar en la decisién de compra del cliente.
Modelo del vehiculo
Tabla 22
¢, Qué tan importante es para usted el modelo del vehiculo al momento de escoger un

vehiculo SUV?
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MODELO DEL VEHICULO ; Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al
momento de escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  FPorcentaje valido acumulado
Validos Mada importante 7 1.8 1,8 18
FPoco importante 26 6.8 7.0 8.8
Algo importante 118 307 3B 405
Importante 119 31,0 318 724
Muy importante 103 26,8 27 B 100,0
Total ra a7 1 100,0
Perdidos  Sistema 11 24
Total 384 100,0

Figura 18
Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted el modelo del vehiculo al momento

de escoger un vehiculo SUV?
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Andlisis e interpretacion

Al momento de escoger un vehiculo SUV el 31% considera importante el modelo del
vehiculo y el 1.8% nada importante. Mas del 50% de la poblacién objeto de estudio afirma
gue este atributo influye en la decision de compra del vehiculo de un cliente ya que al ser
una inversion a largo plazo es necesario escoger un modelo que con el tiempo no
represente una devaluacion importante en el mercado.
Caracteristicas del motor
Tabla 23
¢, Qué tan importante es para usted las caracteristicas del motor al momento de escoger un

vehiculo SUV?
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CARACTERISTICAS DEL MOTOR ; Qué tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy

importante)
Parcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada importante 1 ] ] ]
Poco importante 9 23 24 27
Algo importante 26 6.8 7.0 97
Importanta 106 27 6 284 381
Muy importante 231 60,2 61,9 100,0
Total 373 871 100,0
Perdidos  Sistema 11 249
Total 384 100,0

Figura 19

Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted las caracteristicas del motor al

momento de escoger un vehiculo SUV?
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CARACTERISTICAS DEL MOTOR ; Qué tan importante es para

usted los siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo
SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacion

Al contar con los datos recolectados el 60.2% considera muy importante las
caracteristicas del motor de un vehiculo SUV y el 0.3% nada importante. De manera que el
vehiculo SUV al tener un motor grande y que sea rapido, es decir, que tenga la relacion
peso-potencia, influird en la toma de decisién del cliente.
Equipamiento de seguridad
Tabla 24
¢ Qué tan importante es para usted el equipamiento de seguridad al momento de escoger un

vehiculo SUV?



EQUIPAMENTO DE SEGURIDAD ; Qué tan importante es para usted los siguientes atributos
al momento de escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Yalidos Mada importantes 3 8 8 8
Poco importante 1 3 3 1.1
Algo importants 19 4.9 51 6,2
Importante 4 141 145 208
Muy importante 256 77 7594 100,0
Total 373 g7 1 100,0
Perdidos  Sistema 11 2.8
Total 384 100,0

Figura 20

Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted el equipamiento de seguridad al

momento de escoger un vehiculo SUV?
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Andlisis e interpretacion

De la muestra de 384 encuestados el 77.1% considera muy importante el
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eguipamiento de seguridad de un vehiculo SUV y el 0.3% poco importante. Sin importar si el

disefio que tenga un vehiculo es acorde a las expectativas del cliente o si el interior refleja
confort, la seguridad es el factor clave de la mayoria de la poblacion objeto del presente
estudio ya que lo que busca un cliente es la proteccién tanto de él como de su familia ante
cualquier siniestro, para lo cual, antes de adquirir un vehiculo ellos se aseguran que la

concesionaria les brinde los beneficios adecuados como proteccion ante volcaduras o

choques, maxima capacidad de reaccién como los airbags, entre otros.

Equipamiento tecnolégico
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Tabla 25
¢, Qué tan importante es para usted el equipamiento tecnolégico al momento de escoger un
vehiculo SUV?

EQUIPAMENTO TEGNOLOGICO ; Queé tan importante es para usted los siguientes atributos
al momento de escoger unvehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada importante 3 a 8 a8
Poco importante 2 A ] 1,3
Algo importante 3 8.1 83 a7
Importante 78 20,6 21,2 30,8
Muy impaortante 258 67,2 692 100,0
Total 73 4971 100,0
Perdidos  Sistema 11 249
Total 384 100,0

Figura 21
Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted el equipamiento tecnolégico al

momento de escoger un vehiculo SUV?
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Analisis e interpretacion

Con base a lo analizado el 67.2% considera muy importante el equipamiento
tecnoldgico de un vehiculo SUV y el 0.5% poco importante. Se presume que el mayor
porcentaje de la poblacién objeto de estudio se inclina hacia este atributo debido a que al
tener un vehiculo con un sistema que ayude al conductor como aviso de choques frontales y
gue emita un sonido de prevencion al detectar objetos y peatones, entre otros aspectos

brindard mayor seguridad y estabilidad hacia el cliente.
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Garantia
Tabla 26
¢, Qué tan importante es para usted la garantia al momento de escoger un vehiculo SUV?

GARANTIA ; Que tan importante es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vilidos Poco importante 16 42 43 4.3
Algo importante 23 6,0 6,2 10,48
Importante 9 237 244 3449
Muy importante 243 63,3 651 100,0
Total 373 871 100,0
Perdidos  Sistema 11 248
Total 384 100,0

Figura 22
Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted la garantia al momento de escoger

un vehiculo SUV?
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GARANTIA ; Qué tan importante es para usted los
siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo
SUV (siendo 1 Nada importante y 5§ Muy importante)

Analisis e interpretacion

Entre los encuestados el 63.3% considera muy importante la garantia de un vehiculo
SUV y el 4.2% poco importante. Mas del 50% del grupo objeto de estudio se siente atraido
por la garantia que ofrecen las concesionarias dado que es como tener un seguro sin costo
adicional. Para los clientes el presente atributo es fundamental en su decision ya que si la
casa comercial cuenta con talleres autorizados y con técnicos garantizados que aseguren la
durabilidad de su vehiculo no dudaran en realizar la compra.

Disponibilidad de repuestos
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Tabla 27
¢, Qué tan importante es para usted la disponibilidad de repuestos al momento de escoger un
vehiculo SUV?

DISPONIBILIDAD DE REPUESTOS ; Qué tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy

importante)
Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos Mada importants 1 ] 3 3
FPoco importante 4 1.0 1.1 1.3
Algo importante 44 11,5 11,8 131
Importante 152 396 40,8 534
Muy importante 172 448 46,1 100,0
Total 373 97 1 100,0
Perdidos  Sistema 11 248
Total 384 100,0

Figura 23
Diagrama de barras ¢Qué tan importante es para usted la disponibilidad de repuestos al

momento de escoger un vehiculo SUV?

sor

30

Porcentaje

L 11,07 % - - -
Poco importanteAlgo importante  Importante  Muy importarte

Nada
importante

DISPONIBILIDAD DE REPUESTOS ;Qué tan importante
es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y5...

Andlisis e interpretacion

Para los encuestados, la disponibilidad de repuestos es muy importante ocupando el
44.8% mientras que, el 0.3% lo considera nada importante. Es por ello que se interpreta que
el presente atributo es fundamental para cada cliente ya que la autenticidad y la calidad de
cada pieza que produce el fabricante va a mantener el vehiculo en las mejores condiciones

posibles, sin embargo, existen productos genéricos que cumplen la misma funcién e
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inclusive de facil de encontrar en cualquier lugar que se encuentre y sobre todo que son
autorizados por las concesionarias. Como consecuencia, al no disponer de los repuestos
necesarios o garantizar la entrega de los mismos en el menor tiempo posible, los clientes
buscaran otra opcién que les brinde una mejor atencion.

Financiamiento

Tabla 28

¢, Qué tan importante es para usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo

SuUvV?
FINANCIAMIENTO ; Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al momento
de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)
Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos Mada importants 14 36 3,8 38
Foco importante 14 36 3.8 TA
Algo importante 88 2248 236 A
Importants 106 276 284 595
Muy importante 151 393 40,5 100,0
Total 373 97 1 100,0
Perdidos  Sistema 11 248
Total 384 100,0
Figura 24

Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted el financiamiento al momento de

escoger un vehiculo SUV?
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FINANCIAMIENTO ;Qué tan importante es para usted los
siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo SUV
(siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Anadlisis e interpretacion
Con respecto al financiamiento el 39.3% considera muy importante el financiamiento

y el 3.6% nada importante. El presente atributo es un factor decisivo para la mayor parte de
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los encuestados ya que la adquisicién de un vehiculo es uno de los sucesos financieros mas
importantes en sus vidas y para realizarlo acuden a la mejor alternativa de financiamiento ya
sea por parte de una entidad bancaria o de la misma concesionaria, sobre todo por la crisis
sanitaria que vivio el pais por el covid-19, las personas no se encontraban econémicamente
estables para adquirir un vehiculo, es por ello que las concesionarias se vieron obligadas a
mejorar las opciones de financiamiento para ayudar a sus clientes con nuevas alternativas
gue faciliten la compra del vehiculo. Cabe mencionar que las personas al realizar un
financiamiento se fijan mucho en la tasa de interés, el plazo y el monto a financiar.

Color

Tabla 29

¢, Qué tan importante es para usted el color al momento de escoger un vehiculo SUV?

COLOR ;Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al momento de
escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y 5 Muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumuladao
Walidos Mada importants 12 31 32 32
FPoco importante 48 125 1249 16,1
Algo importante 139 36,2 373 534
Importants 68 17,7 18,2 716
Muy importante 106 278 284 100,0
Total 373 §97.1 100,0
FPerdidos  Sistema 11 2,9
Total 384 100,0

Figura 25
Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted el financiamiento al momento de

escoger un vehiculo SUV?
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COLOR ;Que tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo
1 Nada importante y 5 Muy importante)

Andlisis e interpretacion

En base a los encuestados, el 36.2% considera algo importante el color de un
vehiculo y el 3.1% nada importante. De tal forma se identifica que dicho atributo afecta la
decisién de los clientes debido a que al realizar la compra de un vehiculo normalmente las
personas se fijan en otras caracteristicas como el rendimiento, seguridad o el motor, sin
embargo, otro factor clave para dicha adquisicién es el color ya que transmite emocion de la
persona, muestra la personalidad de quien maneja el vehiculo y por ende, las personas
desean un color que los distinga del resto.
Procedencia del vehiculo
Tabla 30
¢, Qué tan importante es para usted la procedencia del vehiculo al momento de escoger un
vehiculo SUV?

PROCEDENCIA DEL VEHICULO ; Queé tan importante es para usted los siguientes atributos
al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante v 5 Muy importante)

FPorcentaje Parcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos FPoco importante 29 7.6 T.e 7.a
Algo importante 113 25 4 303 381
Importante 142 arn 381 76,1
Muy importante a9 232 2349 100,0
Total 373 871 100,0

Perdidos  Sistema 11 24
Total 384 100,0
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Figura 26
Diagrama de barras ¢ Qué tan importante es para usted la procedencia del vehiculo al

momento de escoger un vehiculo SUV?

Porcentaje

T T T T
Poco importante  Algo importante Importante Muy importante

PROCEDENCIA DEL VEHICULO ;Qué tan importante es
para usted los siguientes atributos al momento de
escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada importante y __

Andlisis e interpretacion
De la muestra analizada en el Sur de Quito y Valle de los Chillos, el 37% considera
importante la procedencia del vehiculo y el 7.6% nada importante. Se presume que dicha
inclinacion hacia este atributo se debe a que los clientes no tienen la confianza suficiente en
adquirir cualquier tipo de vehiculo, sino que confian en el origen de vehiculos que mas se
comercializan y sobre todo en el posicionamiento que tiene dicha marca, es decir, al
momento de la adquisicion del producto los clientes se fijan en aspectos como el
rendimiento que tiene dicho auto, la tecnologia, la velocidad, entre otros.
12) ¢Cudles son los aspectos por los cudles no escogeria un vehiculo
SUV?
Tabla 31

¢,Cudles son los aspectos por los cuales no escogeria un vehiculo SUV?



£ Cuales son los aspectos por los cuales no escogeria unvehiculo SUV?

Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Otro 1 3 3 3
Desconfinaza de vehiculos 5LV (it} 169 17.4 17,7
Mala calidad 68 177 18,2 358
Falta de garantias a7 148 15,3 51,2
Relacidn peso-potencia 113 28 4 30,3 21,8
Repuestos 29 76 7.8 89,3
Inestahilidad 40 104 10,7 1000
Tatal 373 871 100,0
Perdidos  Sistema 11 29
Total 384 1000

Figura 27

Diagrama Pastel ¢ Cuales son los aspectos por los cuales no escogeria un vehiculo SUV?
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Andlisis e interpretacion

Los resultados de la muestra encuestada nos dicen que el 30.29% de las personas
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no escogerian un vehiculo SUV por la relacién que tiene entre el peso y potencia del motor y

la carroceria. Mientras que el 18.23% no lo haria por su mala calidad, ademas tenemos

otros factores como el 17.43% que aun mantienen desconfianza en este tipo de vehiculos y

el 15.28% no lo haria por la inestabilidad que estos demuestran.
13) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?
Tabla 32

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?
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¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?

Porcentaje Porcentaje
Frecugncia  Porcentaje valido acumulado
Validos Desde 14.000- 20.000 71 185 19,0 19,0
20.001-26.000 G4 245 252 442
26.001-32.000 132 344 354 79,6
32.001-38.000 a0 156 16,1 a5 7
38.001-44.000 16 432 43 100,0
Total 373 871 100,0
Ferdidos  Sistema 1 24
Tatal 384 100,0

Figura 28

Diagrama Pastel ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
vehiculo SUV?
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Andlisis e interpretacion

En las encuestas realizadas encontramos que, dentro de las personas del Sury
Valle de los Chillos, el 35.39% del total estaria dispuesto a pagar entre $26.001 y $32.000
por un vehiculo SUV y que el 25.20% lo haria entre $20.000 y $26.000. Sin embargo, existe
alrededor del 20% que solamente estaria dispuesto a pagar desde $14.000 que es el precio
mas bajo de un vehiculo dentro de este segmento dentro del mercado, es decir, quieren
MAs por menos.

14) Si tuvierala oportunidad de escoger un vehiculo SUV ¢Quién influiria
en su decisién de compra?

Tabla 33
Si tuviera la oportunidad de escoger un vehiculo SUV ¢Quién influiria en su decision de

compra?
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Si tuviera la oportunidad de escoger un vehiculo SUV ; Quién influiria en su decision de

compra?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Otro 3 A ) 8
Mama / Papa 23 6,0 6,2 7.0
Familiares cercanos 144 rE 386 45 6
Parejal hijos 70 18,2 18,8 64,3
Amigos 43 125 12,9 772
Asesorcomercial 25 221 228 100,0
Total 373 971 100,0
Ferdidos  Sistema 11 24
Total 384 100,0

Figura 29
Diagrama Pastel Si tuviera la oportunidad de escoger un vehiculo SUV ¢ Quién influiria en

su decision de compra?

Si tuviera la oportunidad de escoger un vehiculo
SUV éQuién influiria en su decisién de compra?
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= Pareja/ hijos = Amigos Asesor comercial

Andlisis e interpretacion

En la muestra encuestada encontramos que al 37.5% de las personas que quieren
adquirir un vehiculo SUV sus familiares cercanos son los que influyen en la decisiéon de
compra, ademas para el 22.1% del total sienten que el asesor comercial es una de las
personas mas influyentes en su decision. Por otro lado, se observa que al 12.5% por amigos
y el 6% por sus padres. Por lo que las decisiones de los consumidores son mayormente
emocionales al momento de adquirir un vehiculo SUV.

15)¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?

Tabla 34

¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?



79

£Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?

Forcentaje Porcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Validos Television 25 6,5 6,7 6,7
Redes sociales 1493 50,3 817 a8.4
Revistas o periddicos 25 65 67 651
Capacitaciones 21 558 56 708
Pégina weh 53 13,8 142 850
Test driver 3 21 21 871
Recomendaciones 43 12,5 128 1000
Total ar3 87,1 100,0
Ferdidos  Sistema 11 245
Total 384 100,0

Figura 30

Diagrama Pastel ¢ Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?

¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre
vehiculos SUV?
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Andlisis e interpretacion

Dentro del andlisis de las encuestas determinamos que para el Sury Valle de los
Chillos el 50.3% prefieren obtener informacion a través de las redes sociales, seguido por el
13.8% representando a la pagina web, el 12.5% lo ocupan las recomendaciones de amigos
o familiares cercanos, mientras que el 6.5% opta por el medio de la television, revistas o
periédicos, el 5.5 sefiala que se informa por capacitaciones y por ultimo, el 2.1% manifiesta
gue necesita sentir una conexién Unica con el vehiculo ya que no es una compra que se
realiza todo el tiempo, es decir, realizar un test driver. Ademas, cabe resaltar que hoy en dia
las redes saociales son un medio digital muy interactivo para dar a conocer los productos o
servicios que ofrece cada concesionario.

16)¢Cudl es el uso que se le dio, se le da o dara a su vehiculo SUV?



Tabla 35

¢, Cual es el uso que se le dio, se le da o daréa a su vehiculo SUV?

¢Cual es el uso que se le dio, se le da o dara a suvehiculo SUV ?

Forcentaje Forcentaje

Figura 31

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

Valicos Uso familiar 195 50,8 523 52,3
Transporte hacia el trabajo 136 354 36,5 887
Transporte escolar 12 31 32 920
Erindar servicio de transporte (uber, Didi, etc) 25 6,5 67 98,7
Otro 5 13 1.3 100,0
Total ar3 a7 100,0

FPerdidos  Sistema 11 24

Total 384 100,0

Diagrama Pastel ¢ Cudl es el uso que se le dio, se le da o dara a su vehiculo SUV?

éCual es el uso que se le did, se le da o dara a su vehiculo

SUv?
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Andlisis e interpretacion

52,28%

® Transporte hacia el trabajo

= Brindar servicio de transporte (uber, Didi, etc)

Del andlisis de datos se observa que el 50.8% de las personas encuestadas

menciona que el uso que se le dio, se le da o dara a su vehiculo SUV es para su familia, por

otra parte, el 35.4% indica que se lo utilizar4 como transporte hacia el trabajo, el 6.5% lo

necesita para brindar servicio de transporte como uber, didi u otros y finalmente el 3.1%

para transporte escolar. Es por ello que se interpreta que hoy en dia lo que buscan los

clientes de un vehiculo es que brinde confort, que sea todo terreno y sobre todo, que sea

espacioso para su familia y a su vez sea perfecto para viajes ya que ademas del trabajo lo

que busca el cliente es tener un equilibrio en su vida.

vehiculo SUV?

17)¢Cuantas personas que viven en su hogar utilizan o utilizarian el



Tabla 36

¢, Cuantas personas que viven en su hogar utilizan o utilizarian el vehiculo SUV?

¢ Cuantas personas que viven en su hogar wutilizan o utilizarian el vehiculo SUV?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walidos 1 54 15,4 15,8 158
2 111 284 29,8 45 6
3 74 20,6 21,2 66 8
4 63 16,4 16,9 836
5 ar 9.6 949 936
6 14 49 a1 987
7 3 ] 8 99 5
B 2 A 5 100,0
Total ar3 87,1 100,0
Ferdidos Sistema 11 249
Total 384 100,0

Figura 32
Diagrama de barras ¢Cuantas personas que viven en su hogar utilizan o utilizarian el

vehiculo SUV?
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De la muestra analizada se menciona que el 28.9% utilizan o utilizarian el vehiculo

8

Andlisis e interpretacion

SUV para 2 personas, mientras que el 0.8% se utilizarian para 7 personas. Por tal motivo,

se identifica que a pesar de las pocas personas que lo utilizarian, para ellos es importante

su bienestar y sentirse en confianza al conducir un vehiculo de este segmento.
18)Factores influyentes al momento de elegir un vehiculo SUV

Clase social
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Tabla 37
¢ Qué tan influyente es la clase social al momento de elegir un vehiculo SUV?

CLASE SOCIAL Califique los factores influyentes al momento de elegir unvehiculo SUV
(siendo 1 nada importante ¥ 5 muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos Mada influyente 52 13,5 138 13,9
Foco influyente 100 26,0 268 408
Algo influyente 111 28,9 2498 705
Influyente 40 234 241 94 6
Muy importante 20 52 54 100,0
Total 3r3 871 100,0
FPerdidos  Sistema 11 28
Total 384 100,0

Figura 33
Diagrama de barras ¢Qué tan influyente es la clase social al momento de elegir un vehiculo

SUV?
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CLASE SOCIAL Califique los factores influyentes al
momento de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada
importante y 5 muy importante)

Andlisis e interpretacion

En base a lo analizado se observa que para el 28.9% de las personas encuestadas
la clase social es algo influyente al momento de elegir un vehiculo SUV ya que de una u
otra manera los individuos pertenecientes a una clase social alta suelen preferir vehiculos
de lujo y a su vez suelen tener un mayor poder adquisitivo frente a las personas de clase

social baja, por ende, el presente factor puede influir significativamente en la eleccién de un
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vehiculo SUV. Por el contrario, para el 13.5% de las personas encuestadas lo consideran
nada influyente.

Estatus

Tabla 38

¢Qué tan influyente es el estatus al momento de elegir un vehiculo SUV?

ESTATUS Califique los factores influyentes al momento de elegir unvehiculo SUV
(siendo 1 nada importamte v 5 muy importante)

Porcentaje Parcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada influyente 48 12,5 124 124
Faoco influyente a3 138 14,2 271
Algo influyente 108 28,1 28,0 56,0
Influyente 128 333 343 90,3
Muy importante 36 94 a7 100,0
Total 373 871 100,0
Perdidos  Sistema 11 24
Total 384 100,0

Figura 34
Diagrama de barras ¢ Qué tan influyente es el estatus al momento de elegir un vehiculo

SUV?
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ESTATUS Califique los factores influyentes al momento
de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5
muy importante)

Andlisis e interpretacién

Para el presente estudio solamente el 33.5% de las personas consideran que al
momento de elegir un vehiculo SUV el estatus es influyente debido a que se lo considera
fundamental para el prestigio del cliente, sin embargo, existe un buen porcentaje de

personas que dicen que no es algo que sirva mucho para su estatus dentro de la sociedad.



Cultura

Tabla 39

¢, Qué tan influyente es la cultura al momento de elegir un vehiculo SUV?

CULTURA Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo SUV

(siendo 1 nada importante y 5 muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada influyente 35 91 9.4 9.4
Poco influyente 54 141 145 2349
Algo influyente 191 497 a1,2 7581
Influyente V2 18,8 19,3 94 4
Muy importante 21 8h 06 100,0
Total ara 571 100,0
FPerdidos  Sistema 11 24
Total 384 1000

Figura 35

Diagrama de barras ¢ Qué tan influyente es la cultura al momento de elegir un vehiculo

SuUV?

CULTURA Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo

SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)
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CULTURA Califique los factores influyentes al momento
de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5
muy importante)

Andlisis e interpretacion

Del total de la muestra del Sur de Quito y Valle de los Chillos, el 49.7% menciona
gue la cultura es algo influyente al momento de elegir un vehiculo SUV y el 5.5% muy
importante. Por lo que concluimos que depende de los valores culturales en la que se

encuentre el cliente influird en su proceso de decision de compra, es decir, el cliente puede
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considerar que vehiculo es el mas adecuado dependiendo ciertas actividades como por
ejemplo a su capacidad para transporte pesado.

Profesion

Tabla 40

¢ Qué tan influyente es la profesién al momento de elegir un vehiculo SUV?

PROFESION Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo SUV
(siendo 1 nada importante y 5 muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Yalidos Mada influyents 16 4.2 43 4.3
Poco influyente 26 6,8 7.0 11,3
Algo influyente 79 20,8 21,2 324
Influyente 138 359 7o 69 4
Muy importante 114 297 306 100,0
Total 373 a7 1 1000
Perdidos  Sistema A 2.9
Total 384 100,0

Figura 36
Diagrama de barras ¢Qué tan influyente es la profesion al momento de elegir un vehiculo

SUV?

PROFESION Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo
SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)
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PROFESION Califique los factores influyentes al
momento de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada
importante y § muy importante)

Andlisis e interpretacién
Los resultados del andlisis de la poblacién del Sur de Quito y Valle de los Chillos
encuestada, nos menciona que para el 35.9% la profesién es influyente al momento de

elegir un vehiculo SUV. Por lo que si es un factor determinante en su proceso de compra
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sin embargo no es indispensable ya que existe alrededor del 21% del total encuestado que
no lo considera influyente.

Estilo de vida

Tabla 41

¢Qué tan influyente es el estilo de vida al momento de elegir un vehiculo SUV?

ESTILO DE VIDA Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo SUV
(siendo 1 nada importante v 5 muy importante)

FPaorcentaje FPaorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada influyente [} 1,68 1,68 1,68
Poco influyente 18 4.7 4.4 6,4
Algo influyente 62 16,1 16,6 231
Influyente 143 372 33,3 61,4
Muy importante 144 K] 33,6 100,0
Total 373 97,1 100,0
Perdidos  Sistermna 11 29
Tatal 384 100,0

Figura 37
Diagrama de barras ¢Qué tan influyente es el estilo de vida al momento de elegir un

vehiculo SUV?

ESTILO DE VIDA Califique los factores influyentes al momento de elegir un
vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)
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Andlisis e interpretacion
Para la muestra encuestada del Sur de Quito y Valle de los Chillos, el 37.5%

menciona que el estilo de vida es muy importante al momento de elegir un vehiculo SUV y
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el 1.6% nada influyente. De tal forma este factor varia dependiendo del tipo de vida que el
cliente conlleve.

Edad y fase de vida

Tabla 42

¢Qué tan influyente es la edad y fase de vida al momento de elegir un vehiculo SUV?

EDAD ¥ FASE DE VIDA Califique los factores influyentes al momento de elegir un vehiculo
SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada influyente 4 1.0 11 11
FPoco influyente 10 26 2.7 38
Algo influyente 108 281 280 327
Influyente 163 42 4 437 76,4
Muy importante a8 2249 236 100,0
Total 3ri 4971 1000
Perdidos  Sistema 11 29
Total 384 100,0

Figura 38
Diagrama de barras ¢Qué tan influyente es la edad y fase de vida al momento de elegir un

vehiculo SUV?

EDAD Y FASE DE VIDA Califique los factores influyentes al momento de elegir
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Andlisis e interpretacion
Del total de la muestra del Sur de Quito y Valle de los Chillos, el 42.4% menciona

que la edad y fase de vida es influyente al momento de elegir un vehiculo SUV y el 1% nada
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influyente. De esta forma analizamos que es un factor que varia dependiendo de la etapa en
la que se encuentre el cliente y esto va a definir el comportamiento de compra.

Situacion econémica

Tabla 43

¢Qué tan influyente es la situacion econdmica al momento de elegir un vehiculo SUV?

SITUACION ECONOMICA Califique los factores influyentes al momento de elegir un
vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walidos Poco influyente 2 5 5 5
Algo influyente kN 9.6 9,9 10,5
Influyente 1356 35,2 36,2 46,6
Muy importante 1499 a1,8 634 100,0
Total ari a7 .1 100,0
Ferdidos  Sistemma 11 249
Total 384 100,0

Figura 39
Diagrama de barras ¢Qué tan influyente es la situacion econémica al momento de elegir un

vehiculo SUV?

SITUACION ECONOMICA Califique los factores influyentes al momento de elegir
un vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5 muy importante)
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Andlisis e interpretacion
Para el total de la muestra encuestada del Sur de Quito y Valle de los Chillos, el
51.8% menciona que la situacion econdémica es un factor muy importante al momento de

elegir un vehiculo SUV por lo que al ser el mayor porcentaje de encuestados las
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concesionarias deben tomar en cuenta este factor al momento de introducir un vehiculo
nuevo de este segmento al mercado.
19)¢Qué tan satisfecho se siente frente alainformacién que usted recopila
antes de adquirir un vehiculo SUV?
Tabla 44
¢, Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion que usted recopila antes de adquirir un

vehiculo SUV?

Escoja del 1 al 5 ; Qué tan satisfecho se siente frente a la infformacion que USTED
recopila antes de adquirir un vehiculo SUV?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumuladao
Validos Mada satisfecho 1 3 3 3
FPoco satisfecho 14 36 348 4.0
Algo satisfecho 47 12,2 12,6 16,6
Satisfecho 197 513 528 69 4
Muy satisfecho 114 297 30,6 100,0
Total 373 4971 100,0
FPerdidos  Sistemna 11 249
Total 384 100,0

Figura 40
Diagrama de barras ¢Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion que usted recopila
antes de adquirir un vehiculo SUV?

Escojadel 1 al 5 4 Qué tan satisfecho se siente frente a la informacién que USTED recopila antes de
adquirir un vehiculo SUV?

Porcentaje
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Madla satisfecho  Poco sati Algo sati

Escoja del 1 al 5 ; Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion
que USTED recopila antes de adquirir un vehiculo SUV?

Andlisis e interpretacion
Las personas encuestadas en el Sur de Quito y Valle de los Chillos nos dice que el

51.3% considera sentirse satisfecho ante la informacién que logra recopilar sobre vehiculos



90

SUV por ellos mismos antes de adquirirlos. Gracias a la facilidad de busqueda que existe

hoy en dia, al avance tecnolégico y a la adaptacion que realizan las empresas para brindar

el mejor servicio, las personas encuentran mayor informacién actualizada sobre el tipo de

vehiculos que poseen, por otro lado, existen personas que no se sienten satisfechas por

completo ya que no tienen 0 no conocen algun sistema de busqueda que los pueda

capacitar apropiadamente de toda la informacidn habiente sobre este segmento.
20) ¢ Qué tan satisfecho se siente frente alainformacién brindada a usted

por parte de la concesionaria acerca de los vehiculos SUV?

Tabla 45

¢, Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion brindada a usted por parte de la

concesionaria acerca de los vehiculos SUV?

Escoja del 1 al 5 ; Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion brindada a usted
por parte de la CONCESIONARIA acerca de los vehiculos SUV?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos Mada satisfecho 10 26 2.7 2.7
Poco satisfecho 34 84 9.1 11,8
Algo satisfecho a9 232 2349 367
Satisfecho 123 320 330 68,6
Muy satisfecho 117 305 314 100,0
Total 373 871 100,0
Perdidos  Sistema ™ 29
Total 384 100,0

Figura 41
Diagrama de barras ¢ Qué tan satisfecho se siente frente a la informacién brindada a usted

por parte de la concesionaria acerca de los vehiculos SUV?
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Escoja del 1 al 5 ; Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion brindada a usted por parte de
la CONCESIONARIA acerca de los vehiculos SUV?

Porcentaje

T T T
Mada Poco satisfech Algo satisfechs atisfech Muy satisfech

Escoja del 1 al § ;Qué tan satisfecho se siente frente a la informacion
brindada a usted por parte de la CONCESIONARIA acerca de los
vehiculos SUV?

Analisis e interpretacion
El 32% de las personas encuestadas opina sentirse satisfecho frente a la
informacion que les brinda cada concesionaria sobre el segmento de los SUV, ya que para
los clientes un factor importante para la toma de decision de compra es la rapidez y eficacia
con la que responden a sus dudas, y sobre todo si sus respuestas son claras, precisas y
completas, es por ello que mas del 50% de los encuestados considera que las
concesionarias actian con transparencia en la informacion brindada para brindar el mejor
servicio, mientras que, el 2.6% se encuentra nada satisfecho.
21)¢Cudl es el tiempo aproximado con el que usted busca informacién
sobre un vehiculo antes de realizar la compra?
Tabla 46
¢, Cudl es el tiempo aproximado con el que usted busca informacién sobre un vehiculo antes
de realizar la compra?

¢ Cual es el tiempo aproximado con el que usted busca informacion sobre un vehiculo antes de
realizar la compra?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos de 1 semanaal mes 72 188 193 19,3
de1mesa3imeses a5 221 228 421
de 3 meses a 6 meses 113 294 303 724
de Bmeses al afo 492 240 247 a7
mas de 1 afio 11 249 249 100,0

Total 373 571 100,0

Perdidos  Sisterna 11 24
Total 384 100,0
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Figura 42
Diagrama Pastel ¢ Cudl es el tiempo aproximado con el que usted busca informacién sobre

un vehiculo antes de realizar la compra?

¢Cual es el tiempo aproximado con el que usted
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Andlisis e interpretacién

De las personas encuestadas el 29.4% busca informacion sobre un vehiculo SUV en
un tiempo aproximado de 3 a 6 meses y el 2.9% con mas de un afio. De manera que
nuestra poblacién objeto de estudio en ese intervalo de tiempo evalla todas las alternativas
posibles en diferentes fuentes como paginas web o redes sociales, que contengan la
informacion necesaria y, sobre todo, realizan una lista de los pros y contras que contenga
este tipo de segmento y asi poder realizar la compra.

22) ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria
después de escoger un vehiculo SUV?

Tabla 47
¢, Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un

vehiculo SUV?
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£ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un vehiculo

SUv?
Forcentaje FPorcentaje
Fracuencia  Porcentaje valido acumulado
validos Mantenimientos 101 26,3 271 271
Asesorias constantes 49 12,8 131 40,2
Sermvicio de repuestos 36 94 a7 499
Senicio "Cambia tu SV 101 26,3 271 764
Garantia delvehiculo 86 224 231 100,0
Total av3 971 1000
Perdidos  Sistema 11 29
Total 384 1000

Figura 43
Diagrama Pastel ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después

de escoger un vehiculo SUV?
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= Servicio “Cambia tu SUV” = Garantia del vehiculo

Andlisis e interpretacién

En base a la muestra, el 26.3% de las personas encuestadas elige que los
beneficios que les gustaria obtener por parte de la concesionaria después de realizar la
compra de un vehiculo SUV es el mejoramiento de los mantenimientos y el servicio “Cambia
tu SUV”, mientras que el 22.4% se inclina por la garantia del vehiculo, el 12.8% por
asesorias constantes y por ultimo, el 9.4% por servicio de repuestos en sus respectivas
casas comerciales o productos genéricos que sean autorizados por las concesionarias. Por
tal motivo se interpreta que lo que busca el cliente es que la marca a la cual le realice la
compra les brinde variedad de beneficios para sentirse mas seguros y comodos, y que, a su
vez, tenga un buen posicionamiento en el mercado para que no exista problema en un

futuro.
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Analisis Bivariado
Chi-cuadrado
1. Estado civil * ;{Tiene, hatenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo
Suv?
Tabla 48

Tabla cruzada Estado civil * ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesta a comprar un vehiculo

SUV?
iTiene, ha tenido o estaria
dispuesto a comprar un
vehiculo SUV?
Si Mo Total
Estado civil  Soltero 141 g 149
b4 6% 54%  100,0%
Casado 147 0 147
100,0% 00% 100,0%
Divarciada v 3 40
62 6% 75% 100,0%
Viudo ] ] g
100,0% 00% 100,0%
Unio litbre 34 0 35
100,0% 0,0%  100,0%
Total 373 11 384
8971% 29% 100,0%
Tabla 49

Prueba Chi-cuadrado Estado civil * ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesta a comprar un

vehiculo SUV?

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica

Yalor gl (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 12,1989 4 016
Razan de verosimilitudes 16177 003
Asociacion lineal por lineal 2,060 1 51
M de casos validos 384

a. 5 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a
5. Lafrecuencia minima esperada es |26,

Figura 44
Diagrama de barras Estado civil *¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesta a comprar un

vehiculo SUV?
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Grafico de barras
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Hipodtesis

HO: No hay relacién entre la variable de estado civil con la variable de si ¢ Tiene, ha
tenido o estaria dispuesta a comprar un vehiculo SUV?

H1: Si hay relacion entre la variable de estado civil con la variable de si ¢ Tiene, ha
tenido o estaria dispuesta a comprar un vehiculo SUV?

Analisis e interpretacion

Como se puede observar el 39.41% de los encuestados son casados y presentan
una tendencia positiva a adquirir un vehiculo SUV mientras que con un menor porcentaje se
nos presenta que las personas viudas también estarian dispuestos a adquirir dicho vehiculo
con un 2.41% de aceptaciéon. Lo que nos da a entender que las personas que se encuentran
en un entorno familiar estable son los que prefieren este tipo de vehiculos.

Presentamos una significancia de 0.16 por lo que se asume que se rechaza la
hip6tesis nula y se acepta la alternativa, es decir, que si existe una relacion entre el estado
civil y si estaria dispuesto a adquirir un vehiculo SUV.

2. Estado civil * ¢Cual es el uso que se le dio, se le da o dara a su vehiculo SUV?
Tabla 50

Tabla cruzada Estado civil * ¢ Cual es el uso que se le dio, se le da o dara a su vehiculo

SUV?



;Cual es el uso que se le did, se le da o dard a su vehiculo SUY 7

Brindar

senicio de

Transporte transporte

hacia el Transporte (uber, Didi,

s familiar frabajo gscolar ete) Otro Total

Estado civil  Soltero 52 74 3 7 5 14
36,9% 525% 21% 5,0% 35% 1000%
Casado 87 34 7 14 0 147
59,2% 26,5% 48% 95% 00% 1000%
Divorciado 25 10 1 1 0 kN
67,6% 27.0% 17% 17% 00% 1000%
Viudo 5 2 0 2 0 9
55,6% 222% 0,0% 22 2% 00% 1000%
Unia libre 26 1 1 1 0 34
Bf, 7% 28,2% 26% 26% 00% 1000%
Total 185 136 12 25 5 373
52,3% 36,5% 32% 6,7% 1,3%  100,0%

Tabla 51
Prueba Chi cuadrado Estado civil * ¢ Cudl es el uso que se le dio, se le da o dara a su

vehiculo SUV?

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica

Yalor aql (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 44 6939 16 ooo
Razdn de verosimilitudes 45 4348 16 ooo
Asociacion lineal por lineal 8,384 1 004
M de casos validos 373

a. 15 casillas (60,0%) tienen una frecuencia esperada inferior
a 5. Lafrecuencia minima esperada es 12,

Figura 45
Diagrama de barras Estado civil * ¢ Cudl es el uso que se le dio, se le da o dara a su

vehiculo SUV?
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Grafico de barras
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Hipotesis

HO: No hay relacién entre la variable de Estado civil y ¢ Cual es el uso que se le dig,
se le da o dara a su vehiculo SUV?

H1: Si hay relacion entre la variable de Estado civil y ¢ Cudl es el uso que se le did,
se le da o dara a su vehiculo SUV?

Analisis e interpretacion

Realizando el analisis de las variables de estado civil y “Cual es el uso que se le dio,
se le da o dara a su vehiculo SUV”; Evidenciamos que, el 52.5% de los solteros
encuestados utilizan este tipo de vehiculo como medio de transporte hacia el trabajo. Sin
embargo, el 52.3% del total lo utilizan para uso familiar, por lo que se observa que este es
un factor que determina el uso de este tipo de segmento de vehiculos.

La significancia es de 0.000 por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
alternativa de tal forma asumimos que si existe una relacion entre las variables del estado
civil con el uso que se le da a un vehiculo SUV.

3. Ocupacién * ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?
Tabla 52

Tabla cruzada Ocupacién * ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?
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;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUW?

Desde
14.000- 20.001- 26.001- 32.001- 38.001-
20.000 26.000 32.000 38.000 44.000 Total
Ocupacién  Empleado privado 35 41 32 28 g 144
24,3% 28,5% 22,2% 19,4% 56%  100,0%
Empleado plblico 7 27 [it:] 8 3 113
6,2% 23,9% 60,2% 71% 2,7%  100,0%
Megocio propio 14 20 23 23 2 a1
17,3% 24,7% 28,4% 27,2% 25%  100,0%
Amalo de casa 4 3 3 1 0 11
36,4% 27.3% 27.3% 9.1% 0,0%  100,0%
Estudiante g 3 ] 1 3 20
40,0% 15,0% 250% 5,0% 15,0% 100,0%
Desempleado 3 0 1 1] 0 4
75,0% 0,0% 25,0% 0,0% 0,0%  100,0%
Tatal 71 94 132 60 16 373
19,0% 25,2% 35,4% 16,1% 43%  100,0%

Tabla 53

Prueba Chi-Cuadrado Ocupacion * ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo

SuUvV?
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica
YWalor aql (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 79,4849 20 .ooan
Razdn de verosimilitudes 77,835 20 .ooan
Asociacidn lineal por lineal 755 1 aea
M de casos validos 73
a. 15 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior
a 5. Lafrecuencia minima esperada es 17.
Figura 46

Diagrama de barras Ocupacion * ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV?

Grafico de barras
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HO: No hay relacion entre la variable de Ocupacién y ¢Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un vehiculo SUV?

H1: Si hay relacién entre la variable de Ocupacién y ¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un vehiculo SUV?

Analisis

Una vez analizado las variables de la ocupacion y “Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un vehiculo SUV”; Tenemos como resultado que las personas cuya ocupacion es de
empleado privado representado por el 28.5% estan dispuestos a pagar entre $20.001 a
$26.000 por un vehiculo de este segmento, mientras que los empleados publicos con el
60.2% Yy los que tienen un negocio propio con 28.4% podrian pagar mas, es decir, entre
$26.001 y $32.000. Sin embargo, para los que son estudiantes, desempleados y ama/os de
casa les gustaria pagar el minimo precio posible debido a su bajo poder adquisitivo.

La significancia que presentamos es de 0.000 por lo que rechazamos la hipétesis
nula y aceptamos la alternativa por consiguiente existe una relacion entre la ocupacion de
las personas encuestadas con el precio que estarian dispuestos a pagar por un vehiculo
Suv

4. Sexo * ¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?
Tabla 54

Tabla cruzada Sexo * ¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?

¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?

Redes Revistas o Capacitacion Recomendaci
Television sociales periddicos s Paginaweb  Testdriver ones Total
Sexo  MASCULINO 8 98 21 5 4 1 24 198

32,0% 50,8% 84,0% 23,8% 77,4% 12,5% 50,0% 53,1%

FEMEMINO 17 95 4 16 12 7 24 175
63,0% 492% 16,0% 76,2% 22,6% 87,5% 50,0% 46,9%

Total 25 1493 25 2 53 8 48 a3
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%  100,0%

Tabla 55
Prueba Chi-Cuadrado Sexo * ¢, Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos

SuUV?



Pruebas de chi-cuadrado

100

Sig. asintdtica

Walor (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 39,7098 000
Razan de verosimilitudes 42510 000
Asociacidn lineal por lineal 1,070 301
M de casos validos ar3

a. 2 casillas (14,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a

5. Lafrecuencia minima esperada es 3,75,

Figura 47

Diagrama de barras Sexo * ¢Por qué medio usted prefiere informarse sobre vehiculos SUV?
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HO: No hay relacién entre la variable de Sexo y ¢ Por qué medio usted prefiere

informarse sobre vehiculos SUV?

H1: Si hay relacién entre la variable de Sexo y ¢Por qué medio usted prefiere

informarse sobre vehiculos SUV?

Andlisis

En base a las variables del sexo con “Por qué medio usted prefiere informarse sobre

vehiculos SUV”; Evidenciamos que el sexo masculino, con el 50.8% prefiere informarse

mediante las redes saociales y pagina web mientras que, para el femenino con un 49.2%

prefieren las redes sociales y recomendaciones. Es asi que podemos identificar que las
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redes sociales son un medio por el cual se puede inferir en la decision de compra de los
vehiculos SUV.

Con una significancia de 0.0000 aceptamos la hipétesis alternativa y rechazamos la
nula con lo cual entendemos que existe relacion entre el sexo y el medio por el cual los
clientes o potenciales clientes prefieren informarse sobre este segmento de vehiculos.

5. Sexo * ¢(Cudl es el tiempo aproximado con el que usted busca informacién
sobre un vehiculo antes de realizar la compra?
Tabla 56
Tabla cruzada Sexo * ¢ Cual es el tiempo aproximado con el que usted busca informacion

sobre un vehiculo antes de realizar la compra?

¢ Cudl es eltiempo aproximado con el que usted busca informacidn sobre un
vehiculo antes de realizar la compra?

de 1 semana deimesail de3mesesa defmesesa

a1l mes MESES G meses 1 afio mas de 1 afio Total
Sexo MASCULING v 41 67 47 i} 1498
51.4% 45,2% 59,3% 51.1% 54 5% 53.1%
FEMEMIMNO 35 44 46 45 ] 175
45,6% 51,8% 40,7% 45,9% 45 5% 46,9%
Tatal 72 a5 113 92 11 373
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabla 57
Prueba Chi-Cuadrado Sexo * ¢, Cual es el tiempo aproximado con el que usted busca

informacioén sobre un vehiculo antes de realizar la compra?

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica

Valor gl (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2.791° 4 010
Razan de verosimilitudes 2802 581
Asociacidn lineal por lineal 218 1 643
M de casos validos 3r3

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.
La frecuencia minima esperada es 5,16.

Figura 48
Diagrama de barras Sexo * ¢ Cudl es el tiempo aproximado con el que usted busca

informacion sobre un vehiculo antes de realizar la compra?
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Grafico de barras
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HO: No hay relacién entre la variable de Sexo y ¢ Cual es el tiempo aproximado con
el que usted busca informacion sobre un vehiculo antes de realizar la compra?

H1: Si hay relacién entre la variable de Sexo y ¢Cual es el tiempo aproximado con el
gue usted busca informacién sobre un vehiculo antes de realizar la compra?

Andlisis

En base a las variables del sexo con “Cual es el tiempo aproximado con el que usted
busca informacion sobre un vehiculo antes de realizar la compra”; Se evidencia que tanto
para el sexo masculino con un 59.3% como para el femenino con el 40.7% el tiempo
aproximado con el que evaluan las alternativas de vehiculos es entre 3 a 6 meses, es decir,
en este lapso los encuestados analizan los pros y contras del vehiculo por el cual estan
interesados.

De esta manera la significancia que se tiene es de 0.010, por ende, se acepta la
hipétesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula concluyendo asi que si existe relacion
entre las variables del sexo con el tiempo aproximado que les toma buscar informacion
antes de adquirir un vehiculo.

6. Sexo * ;Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?
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Tabla 58

Tabla cruzada Sexo * ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo SUV?

;Tiene, ha tenido o estaria
dispuesto a comprar un
vehiculo SUV?

Si Mo Total
Sexo  MASCULING 148 G 204
97 1% 2,9% 100,0%
FEMEMIMNGD 175 A 180
97,2% 2,8% 100,0%
Total ara ih! 384
a7 1% 2,9% 100,0%

Tabla 59
Prueba Chi-cuadrado Sexo * ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo?

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica Sig. exacta Sig. exacta

Yalor gl (hilateral) (hilateral) [unilateral)
Chi-cuadrado de Pearsan .oog?® 1 524
Correccion |:J|:|r|:|:|ntinuidadb .ooo 1 1,000
Razdn de verosimilitudes 004 1 524
Estadistico exacto de Fisher 1,000 585
Asociacidn lineal por lineal 004 1 524
M de casos validos 384

a. 0 casillas ([ 0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es
516,

b. Calculado sdlo para una tabla de 2x2.

Figura 49
Diagrama de barras Sexo * ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar un vehiculo?
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HO: No hay relacion entre la variable de Sexo y ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto
a comprar un vehiculo

H1: Si hay relacién entre la variable de Sexo y ¢ Tiene, ha tenido o estaria dispuesto
a comprar un vehiculo

Analisis

De acuerdo a las variables del Sexo con “Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a
comprar un vehiculo SUV”; Analizamos que el total de las personas que estan dispuestas a
adquirir un vehiculo de este segmento son del sexo masculino representado con el 53.08%,
mientras que el 46.92% pertenece al sexo femenino lo cual nos da como resultado una
aceptacion del 97.1%. Aun asi se puede resaltar que los clientes de vehiculos SUV son

mayormente del sexo masculino.

Al tener una significancia de 0.585 aceptamos la hipétesis nula 'y rechazamos la
alternativa, por lo que asumimos que estas variables no son dependientes, sin embargo,
dentro de esta investigacion determinara un factor de compra.

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV? * ;Qué beneficios le
gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un vehiculo

Suv?

Tabla 60
Tabla cruzada ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV? * ¢ Qué beneficios

le gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un vehiculo SUV?

& Qué beneficios |e gustaria recibir por parte de la concesionaria después de
escoger unvehiculo SUV?

Senicio
Mantenimient Asesorias Semicio de “Cambia tu Garantia del
05 constantes repuestos SUNV vehiculo Total

;Cuanto estaria Desde 14.000- 20.000 27 g 8 11 16 71

dispuesto a pagar por 38,0% 12,7% 11,3% 15,5% 225%  100,0%
un vehiculo SUV?

20.001-26.000 27 10 12 26 18 94

28,7% 10,6% 12,8% 27.7% 20,2% 100,0%

26.001-32.000 34 14 10 42 32 132

258% 10,6% 7.6% 31,8% 24 2% 100,0%

32.001-38.000 g 9 i al 17 G0

13,3% 15,0% 8,3% 35,0% 28,3% 100,0%

38.001-44.000 i 7 1 1 2 16

31,3% 438% 6,3% 6,3% 12,5%  100,0%

Total 101 49 36 101 a6 ar3

271% 13,1% 97% 271% 231%  100,0%
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Tabla 61

Prueba Chi-cuadrado ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV? * ;Qué

beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un vehiculo

SUvV?
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica
YWalor aql (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 32,8088 16 o0a
Razdn de verosimilitudes 30,866 16 014
Asociacidn lineal por lineal 2760 1 0a7
M de casos validos ar3
a. 5 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a
5. Lafrecuencia minima esperada es 1,54,
Figura 50

Diagrama de barras ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vehiculo SUV? * ;Qué

beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después de escoger un vehiculo

SUvV?
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HO: No hay relacién entre la variable de ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
vehiculo SUV?y ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después

de escoger un vehiculo SUV?
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H1: Si hay relacion entre la variable de ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
vehiculo SUV? y ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la concesionaria después
de escoger un vehiculo SUV?

Analisis

Al observar las respuestas de los encuestados pudimos concluir que todas las
personas quieren obtener los mayores beneficios por el mismo precio, sin embargo, dentro
del andlisis tenemos que el beneficio mayormente preferido es el mantenimiento con el
27.1%.

Por otro lado, relacionandolo a la disponibilidad de pago, el 22.5% de personas que
estarian dispuestas a pagar por un vehiculo SUV entre $14.000 a $20.000 les gustaria
recibir beneficios de una mejor garantia del vehiculo, mientras que el 31.5% con una
disponibilidad de pago entre $20.001 a $38.000 les gustaria recibir el servicio de “cambia tu
SUV”y el 43.8% de los que tienen una capacidad de pago mas alta les gustaria recibir
asesorias constantes. De tal forma se tomara en cuenta a los beneficios como factores que
determinan el comportamiento de compra.

Con una significancia de 0.008 aceptamos nuestra hipotesis alternativa y se rechaza
la hipétesis nula, de esta forma se entiende que la disponibilidad de pago esta relacionada a
los beneficios que le gustaria recibir al cliente de este segmento de vehiculos.

Correlacién Tau-b Kendall
8. ¢Cudl es su promedio mensual de ingresos? *;,Qué tan importante es para
usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?
Tabla 62
Tabla cruzada ¢ Cudl es su promedio mensual de ingresos? * ¢Qué tan importante es para

usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?



PRECIO ¢Qué tan importante es para usted los siguientes
atributos al momento de escoger un vehiculo SUV (siendo 1 Nada
importante y & Muy importante)

Poco Algo Muy
importante importante Importante importante Total

&4Cudl es su promedio Menos de $400 0 a 10 15 33
mensual dz ingresos? 0,0% 24,2% 30,3% 455%  100,0%
$401 a $1.000 3 a 17 92 120

2,5% 6,7% 14 2% 76,7% 100,0%

$1.001 a $2.000 0 a 48 ar 143

0,0% 5,6% 336% 60,2% 100,0%

$2.001 a $3.000 0 5 34 33 72

0,0% 6,9% 47 2% 45 8% 100,0%

Mas de $3.001 0 0 4 1 a

0,0% 0,0% 80,0% 20,0%  100,0%

Total 3 24 113 228 373
0,8% 7,8% 30,3% 61,1% 100,0%

Tabla 63

Tau-b de Kendall ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es

para usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?

Medidas simétricas

107

Errortip. T aproximadakb Sig.
“alor asint.® aproximada
Qrdinal por ordinal Tau-h de Kendall =102 048 -2,082 037
Carrelacidn de Spearman -1049 055 -2,116 03s®
Intervalo porintervalo R de Pearson -, 035 056 - 684 495°

M de casos validos

373

a. Asumiendo la hipdtesis alternativa.
h. Empleando el errortipico asintdtico basado en la hipdtesis nula.
. Basada en la aproximacidn normal.

Figura 51

Diagrama de barras ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ;Qué tan importante es

para usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?
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HO: No hay relacion entre la variable de ¢ Cudl es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?

H1: Si hay relacion entre la variable de ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el precio al momento de escoger un vehiculo SUV?

Analisis

Dentro del analisis entre “Cual es su promedio mensual de ingresos” y con “Qué tan
importante es para usted el PRECIO al momento de escoger un vehiculo SUV”; Se
evidencia que las personas que ganan hasta $2.000 representado por el 61% consideran
gue es muy importante el precio antes de escoger un vehiculo, por otro lado, el 33.63%
simbolizado por las personas que ganan mas de $2.001 empieza a disminuir la importancia
del precio. En otras palabras, a mayor ingresos mayor disponibilidad de pago para comprar
un vehiculo SUV.

La significancia entre las variables es de 0.037 de modo que se rechaza la hip6tesis

nula y se acepta la alternativa, de esta manera se acepta que si existe una relacion entre
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las variables del promedio mensual de ingresos y la importancia del precio al momento de
escoger un vehiculo SUV.
9. ¢Cudl es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es para
usted el consumo de gasolina al momento de escoger un vehiculo SUV?
Tabla 64
Tabla cruzada ¢ Cudl es su promedio mensual de ingresos? * ¢Qué tan importante es para

usted el consumo de gasolina al momento de escoger un vehiculo SUV?

COMSUMO DE GASOLINA QuE tan importante es para usted los
siguientes atributos al momento de escoger un vehiculo SUV
{siendo 1 Mada importante y 5 Muy importante)

Poco Algo Muy
importante importante Importante importante Total

&Cudl es su promedio Menos de $400 1 4 5 23 33
mensual de ingresos? 3,0% 12,1% 15,2% 59.7%  100,0%
401 a §1.000 4 7 22 a7 120

3,3% 58% 18,3% T2,5% 100,0%

$1.001 a $2.000 2 14 66 61 143

1,4% 9.8% 46,2% 42 7% 100,0%

$2.001 a $3.000 4 5 40 23 72

5,6% 6,9% 556% 31,8% 100,0%

Mas de §3.001 i 1 1 3 ]

0,0% 20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

Total 11 31 134 167 373
2,9% 8,3% 359% 52,8% 100,0%

Tabla 65
Tau-b de Kendall ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es
para usted el consumo de gasolina al momento de escoger un vehiculo SUV?

Medidas simétricas

Error tip. T aproximadab Sig.
Walor asint.? aproximada
Ordinal por ordinal Tau-b de Kendall -,238 048 -5,271 000
Correlacion de Spearman - 267 051 -5,341 .0o0®
Intervalo porintervalo R de Pearson -199 054 -3,803 .ooo®

M de casos validos 373

a. Asumienda la hipdtesis alternativa.
b. Empleando el error tipico asintdtico basado en la hipdtesis nula.
c. Basada en la aproximacion normal.

Figura 52
Diagrama de barras ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ¢Qué tan importante es

para usted el consumo de gasolina al momento de escoger un vehiculo SUV?
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Grafico de barras
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Recuento

Menos de  $401a $1001a $2001a Mésde
$400 $1.000 $2.000 $3.000 $3.001

¢Cudl es su promedio mensual de
ingresos?

Hipotesis

HO: No hay relacién entre la variable de ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el consumo de gasolina al momento de escoger un
vehiculo SUV?

H1: Si hay relacién entre la variable de ¢Cual es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el consumo de gasolina al momento de escoger un
vehiculo SUV?

Analisis

Podemos observar que para las personas que ganan hasta $1.000, representadas
por el 71.1%, es muy importante el consumo de gasolina que implica un vehiculo de este
segmento, sin embargo, para las personas que ganan un rango entre $1.001 a $2.000, con
el 46.2%, no genera mucha importancia porque ante ello prefieren dar valor a otras
prestaciones. Por lo cual, se analiza que el consumo de gasolina si es un atributo que
influye en el cliente al momento de decidir su compra.

La significancia que representa es de 0.000 por consiguiente, se rechaza la hipotesis
nulay se acepta la alternativa, por ende, si existe una relacion entre las variables del
promedio mensual de ingresos y la importancia del consumo de gasolina al momento de

escoger un vehiculo SUV.
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10. ¢Cuédl es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es para
usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo SUV?
Tabla 66
Tabla cruzada ¢ Cudl es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es para

usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo SUV?

FINAMCIAMIEMTO ¢ Qué tan importante es para usted los siguientes atributos al
momento de escoger un vehiculo SUY (siendo 1 Mada importante y 5 Muy

importante)
Mada Poco Algo Muy
importante importante importante Importante importante Total

;Cudles su Menos de $400 1 3 7 4 18 33
E?i":;liigo"ggnsua' 3,0% 9,1% 21,2% 12,1% 545%  100,0%
$401 a §1.000 ] 4 g 28 75 120

4,2% 3,3% 6,7% 233% G2,5% 100,0%

$1.001 a $2.000 4 G 35 53 45 143

2,8% 4,2% 24 5% IT1% 5% 100,0%

$2.001 a$3.000 4 1 37 18 12 72

5,6% 1,4% 51,4% 250% 16,7% 100,0%

Mas de $3.001 0 0 1 3 1 i

0,0% 0,0% 20,0% G0,0% 20,0% 100,0%

Total 14 14 a8 106 151 ar3
3,8% 3,8% 23,6% 28,4% 40,5% 100,0%

Tabla 67

Tau-b de Kendall ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es
para usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo SUV?

Medidas simétricas

Error tip. T aproximadab Sig.
alor asint.® aproximada
Qrdinal por ardinal Tau-b de Kendall -,282 044 -6,481 ooo
Correlacidén de Spearman -321 051 -6,5149 .ooo*®
Intervalo porintervalo R de Pearson -,244 053 -4,863 .o0oo®

M de casos validos ar3

a. Asumiendo la hipdtesis alternativa.
b. Empleando el error tipico asintdtico basado en la hipdtesis nula.
¢. Basada enla aproximacién normal.

Figura 53
Diagrama de barras ¢ Cual es su promedio mensual de ingresos? * ¢ Qué tan importante es

para usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo SUV?
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Grafico de barras
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¢Cual es su promedio mensual de
ingresos?

Hipotesis

HO: No hay relacién entre la variable de ¢ Cudl es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo
SUV?

H1: Si hay relacion entre la variable de ¢Cual es su promedio mensual de ingresos?
y ¢ Qué tan importante es para usted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo
SUV?

Analisis

Se analiza que para el 63% de las personas que tienen un promedio mensual de
ingresos de hasta $1000 consideran al financiamiento muy importante antes de escoger un
vehiculo SUV, mientras que para el 37.1% de las personas con un ingreso promedio
mensual de $1.001 y $2.000 le dan menos importancia al financiamiento y avanzando con la
escala de ingresos el 51.4% de las personas que ganan hasta $3.000 continta
disminuyendo el nivel de importancia. De esta manera asumimaos que las personas toman al
financiamiento como atributo de apalancamiento antes de optar por un vehiculo SUV.

La significancia de las presentes variables es de 0.000 por tanto, se rechaza la

hip6tesis nula y se acepta la alternativa y a su vez, se muestra que si existe una relacion
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entre las variables del promedio mensual de ingresos y la importancia del financiamiento al

momento de escoger un vehiculo SUV.

Andlisis de entrevistas

Una vez realizado el estudio cualitativo del estudio se procede a sintetizar la
informacion través del programa ATLAS TI, de acuerdo a las variables que se toma en

cuenta en cada pregunta:



Figura 54

Variable Participacion en el mercado
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Es el segmento que mas se
mueve.

es parte de

Son el segmento de vehiculos que
mas se necesitan aqui en el Pais.

Debido a que

Debido a que

b4

Les gana participacién a otros
vehiculos tipo sedan u otro tipo
de modelo.

No solo se busca vehiculos familiares
donde se pueda ir con mayor cantidad
de personas, sino también por el
hecho de la altura y carretera.

SUV de todos los precios y de
todo tipo de calidad, es del
segmento mas buscado y mas

deseado por los ecuatorianos.
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Andlisis

En cuanto a la participacion en el mercado de los vehiculos SUV, la concesionaria
Kia menciona que en el mercado actual son la linea de vehiculos que mas se comercializa
en comparacién a otros vehiculos tipo sedan por el nimero de persona que puede
movilizarse dentro del mismo por otro lado, Grupo Maresa sefiala que este tipo de vehiculos
ha ganado mucha participacién al ser un segmento que mas se comercializa debido a que
las personas no solo buscan un vehiculo familiar sino también optan por vehiculos con
modelos del gran altura y por las carreteras particulares que posee Ecuador las personas
buscan que los vehiculos se desempefien de la mejor manera en todo tipo de terreno para
viajar comodamente sin preocupaciones. Asimismo, la concesionaria Chery coincide con los
dos entrevistados, al decir que los vehiculos SUV son el segmento mas deseado por los
ecuatorianos y el que mas necesita el pais porque las personas muestran una tendencia por
los viajes hacia las montafias y necesitan un auto todo terreno. Es por ello que se concluye
gue los entrevistados poseen opiniones compartidas con respecto a la participacion en el

mercado que han tenido los vehiculos SUV.
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Figura 55

Variable Calidad del producto
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Andlisis

Respecto a la calidad de los vehiculos SUV, la concesionaria Kia menciona que este
tipo de vehiculos tiene una amplia gama de accesorios, calidad, modelos y otras
caracteristicas que varian de marca en marca.

En el Ecuador se ha ido mejorando el proceso de control de calidad para los
productos que se importan por lo cual existe un incremento en la satisfaccion con los
vehiculos SUV. Por otro lado, grupo Maresa concuerda con Kia al decir que la calidad
depende mucho de la marca pero que algo que los hace comun a todos es el tamafio y la
motorizacién, en cuanto a su marca ofrecen marcas tradicionales, marcas de renombre que
tienen més de 123 afios en el mercado por ejemplo un Jeep que es una marca iconica y
norteamericana que brinda seguridad, potencia, comodidad, confort, tecnologia y mucho
mas, es por ello al hablar de calidad de las marcas tradicionales el grupo Maresa tiene las
mejores marcas del mercado. Asimismo, la concesionaria Chery confia en su proceso de
calidad y sus clientes confian en ellos al ser vehiculos 100% garantizados, ademas de
ofrecer garantias que no encuentran en ninguna otra marca, por lo cual se considera que

Chery es una marca importante en Ecuador.
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Variable Modelos de preferencia
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Han ganado mayor
participacion por el precio.
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Andlisis

Con relacion al tipo de marca y modelo de vehiculo por los cuales los clientes optan
al momento de realizar la compra, concesionaria Kia sefiala que las marcas que mas se
comercializan son Kia, Hyundai y Toyota que tienen la mayor participacion debido al precio
y otros aspectos y en cuanto a modelos, las personas generalmente eligen el Kia Sportage
y Hyundai Tucson. Por otra parte, tanto el grupo Maresa como Concesionaria Chery afladen

como marca a Chevrolet y como modelo a Kia Sportage y Chevrolet Captiva Turbo.
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Variable Percepcion de ingreso al mercado
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Andlisis

Referente a como perciben el ingreso al mercado de los vehiculos SUV,
Concesionaria Kia asegura gue la acogida de este tipo de vehiculos ha sido realmente
amplia y que cada casa comercial al menos debe tener un vehiculo SUV por otra parte,
Grupo Maresa no maneja ningun otro tipo de vehiculo que no sean SUV o Crossovers dado
gue es lo que mas se vende por un tema familiar. Cabe destacar que los crossovers son
considerados mini SUV pese a que al hablar técnicamente tiene que ser un vehiculo que
tenga un motor 2.0 en adelante, pero si se habla de un motor que tenga 1.3 hasta 1.6 son
considerados Crossovers. Los crossovers son vehiculos mas altos que un sedan, pero
siempre se le especifica al cliente que tipo de vehiculo es porque se vera reflejado en la
matricula. De la misma manera, Concesionaria Chery esta de acuerdo con esta afirmacion,
al decir que la aceptacion de vehiculos SUV en el sector automotriz ha sido satisfactoria ya

gue las personas buscan comodidad y sobre todo espacio para sus familias.
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Variable Competencia
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Andlisis

En consideracion al factor diferenciador con la competencia que tiene cada marca,
Concesionaria Kia sefiala que lo fundamental es el nUmero de vehiculos colocados a nivel
nacional, ya que es muy comercial y ha ganado posicionamiento en el mercado durante los
ultimos 20 afios debido a la excelente post venta que realizan y a la facilidad con la que se
encuentra repuestos 0 accesorios que no necesariamente esta en la casa comercial, es
decir productos genéricos, es asi que podemos mencionar que los vehiculos SUV de Kia se
han logrado posicionar , siendo asi este su factor diferenciador en comparaciéon con Toyota
gue posee vehiculos con precios mas altos.

Por el contrario, Grupo Maresa ofrece a sus clientes marcas tradicionales con
certificaciones de seguridad internacionales europeas y americanas posicionadas, por
ejemplo, los clientes no tienen que pensar mucho en si realmente compran o no un Jeep ya
gue es un vehiculo iconico, una marca aspiracional y Maresa ofrece ese respaldo al tener
mas de 40 afos en el mercado que aseguran a sus clientes un buen servicio. Por otra parte,
la concesionaria Chery menciona que pese a la gran competencia que existe hoy en diay
sobre todo que todas las casas comerciales poseen el segmento de SUV, la misma se

diferencia de su competencia gracias a su tecnologia y precios competitivos
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Figura 59

Variable Factor Influenciador
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Andlisis

Acerca de qué factor influenciador genera que los clientes compren mas vehiculos
SUV, la Concesionaria Kia nos menciona que las personas compran un SUV por un tema
familiar, es decir, las personas que compran un vehiculo SUV es porque ya tuvo un modelo
pequefio y lo que ahora necesita es confort y comodidad, sobre todo en fines de semana
debido a los viajes que realizan, mientras que lo que no genera que se realice la compra es
por el factor precio ya que no todos pueden realizar una inversién de mas de 23.000
dolares. Por otra parte, Grupo Maresa coincide con Kia, al decir que los consumidores
compran vehiculos SUV debido a la comodidad y espacio que ofrecen, por lo contrario,
cierto segmento no compra debido al presupuesto que tienen los vehiculos SUV y
Concesionaria Chery afiade que el factor que hace gue los clientes compren vehiculos SUV
es debido a que quieren vivir una experiencia unica, mientras que no compran debido a lo

poco que pueden invertir los clientes.
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Figura 60

Variable Atributos
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Andlisis

En cuanto a cuales son los atributos que tienen los vehiculos SUV con respecto a
motor, chasis u otros, la concesionaria Kia considera que las mas importantes para el
cliente son la calidad en sus productos, en materiales, en repuestos y accesorios, Kia no se
enfoca en vender “juguetes”, ni techos panoramicos sino que vende un producto que sea
perdurable en el tiempo, que sean carros para uso familiar y para el trabajo, porque si un
repuesto se dafia, el cliente va a encontrar un repuesto genérico en cualquier lugar.

Por otra parte, Grupo Maresa menciona que el mundo ha cambiado mucho en
cuanto a la tendencia de compra debido a que en el pasado las personas se fijaban en si el
motor era grande, sin embargo, en la actualidad debido al movimiento de la economia las
personas se fijan en el tema de consumo de combustible y es por ello que los clientes han
migrado de SUV grandes con motores grandes a motores pequefios pero eficientes, por
ejemplo, Grupo Maresa tiene vehiculos con motor 1300 pero que son motores de Ultima
tecnologia que cumple la misma funcién que un SUV con motor grande pero a un precio
econdmico, es decir le brinda al consumidor potencia y bajo consumo de combustible. No
obstante, la concesionaria Chery asegura que hoy en dia los clientes deben fijarse en el
respaldo y seguridad que le brinda una marca que esta bien posicionada en el mercado,
gue tiene talleres, repuestos, excelente post venta y buenos precios, lo que conlleva a

brindar una excelente garantia.
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Variable Recomendaciones
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Andlisis

Respecto a si se recomienda o no un vehiculo SUV, los tres entrevistados coinciden
al decir que si recomiendan este tipo de vehiculos, por una parte, Kia da su razén al decir
que es muy comercial, brinda confort y comodidad, y sobre todo un buen espacio para su
familia, y es por ello, que Kia recomienda que los interesados deben asistir con una casa
comercial que les ofrezca lo mejor como garantias, seguridad y repuestos. Por otra parte,
Grupo Maresa justifica su recomendacion al decir que no estd de mas contar con un buen
espacio con el cual se pueda ir con toda la familia 0 amigos de viaje y a su vez, Grupo
Maresa aconseja que al momento de elegir un vehiculo SUV debe conocer si es una marca
gue le pueda ofrecer un excelente servicio de post venta, que tenga buena garantia sobre
todo en repuestos ya que es importante mencionar que hay marcas que solo permanecen
dos afios en el mercado y luego desaparecen lo cual perjudica a las personas que
adquirieron su vehiculo sobre todo cuando desean realizar la reventa, sin embargo su
principal recomendacion es realizar el test driver para conocer si existe quimica entre el
auto y la persona. Mientras que la concesionaria Chery justifica su respuesta al decir que el
segmento de los SUV esta dirigido al cuadro de un cliente ecuatoriano, es decir, un cliente
gue viaja bastante, que le gusta la aventura y sobre todo a un buen precio, de la misma
manera su principal recomendacién a la hora de elegir un vehiculo SUV es la de asociarse

con una buena marca que les ofrezca una buena garantia y repuestos.
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Conclusiones de la investigacion

Después de realizar la investigacion concluimos lo siguiente:

o Existe una relacién de dependencia en las variables del promedio mensual
de ingresos y algunas variables como el financiamiento y cuanto estaria
dispuesto a pagar por un vehiculo SUV.

o Detectamos que las personas que buscan un vehiculo que se encuentre en
este segmento desean obtener mayor informacion sobre sus beneficios, sus
limitaciones, etc. Existiendo asi ciertos factores que desmotivan al cliente y
€s por eso gque se aumenta la incertidumbre antes de optar por un modelo
SUV.

o Ademas, existe una relacién entre el andlisis cualitativo y cuantitativo ya que
se menciona que actualmente el cliente busca este tipo de vehiculos SUV
para un bien familiar ya que necesitan de mas espacio y menos consumo de
gasolina, asimismo buscando seguridad y tecnologia al mejor precio posible

con los mayores beneficios.
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Capitulo 5

Propuesta de mayor visibilidad paralos vehiculos SUV

Una vez finalizada la presente investigacion sobre factores que determinan el
comportamiento del consumidor en la compra de vehiculos SUV en el Sur de Quito y Valle
de los Chillos, se determina la relacién que existe entre las variables. Con los resultados
obtenidos se estableceran estrategias en base a las dimensiones de prestaciones de un
vehiculo SUV y sus sub variables enfocandose desde la perspectiva del consumidor y el
mercado automottriz.

Para el desarrollo de la propuesta se estableceran objetivos y se disefiara una matriz
gue se enfoque en la relacion entre las variables. Se trabajara en base a los factores que
determinaron el comportamiento antes, durante y después de adquirir un vehiculo SUV, asi
como la caracterizacion del consumidor, los medios por los cuales prefieren informarse con

el tiempo en el que lo realiza, el financiamiento, beneficios, y la satisfaccion del cliente.
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Matriz Propuesta de la Investigacion
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Dimension Subvariable

Objetivos Estratégicos

Estrategias

Actividades

Caracteristicas
del consumidor

Comportamiento
del consumidor

Estrategia 1

Estrategia 2

Caracterizar las
cualidades del publico
objetivo de vehiculos
SUV.

Promocionar medios
digitales para dar mayor
alcance a los clientes y
leads.

Crear un buyer
persona.

Dar mayor visibilidad
a la pagina web a
través de las redes
sociales.

-Recopilar informacion sobre los clientes para orientar la
aceptacion del producto.

-Utilizar la informacion del buyer persona para crear una
experiencia mas personalizada hacia el cliente.

-ldentificar los medios por los cuales las personas
deciden buscar mayor informacion

-lImpulsar las paginas web de cada marca mediante las
redes sociales, de manera que optimice el tiempo de
busqueda de informacion.

-Crear comunidades digitales de clientes y leads de
vehiculos SUV.

Prestaciones de
vehiculos SUV

Mercado
automotriz

Estrategia 3

Estrategia 4

Estrategia 5

Mejorar los planes de
financiamiento para
adquirir un vehiculo SUV

Capacitar a la fuerza de
ventas de la
concesionaria.

Ofrecer mayores
beneficios a los clientes

Impulsar planes de
financiamiento

Reducir falencias de
la fuerza de ventas.

Mejorar planes de
beneficios

-Crear y mejorar los planes de financiamiento con
bancos y cooperativas que faciliten el proceso de compra
0 cambio del vehiculo SUV.

-Mejorar la instruccion de asesores sobre vehiculos SUV.
-Implementar un sistema de comunicacion donde se
incluya una técnica de speech de ventas adecuada.

-Elaborar planes personalizados de beneficios para cada
cliente de acuerdo a capacidad de pago y preferencias.
-Organizar la informacion de los clientes de cada
concesionaria en base al tipo de vehiculo que adquiri6 el
cliente para realizar un 6ptimo servicio de post venta.
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Desarrollo de las estrategias - Propuesta

Las estrategias que desarrollaremos como propuesta a continuacidn, tienen como
objetivo determinar el comportamiento de compra de los vehiculos SUV para el Sury Valle
de los Chillos.

Caracteristicas del consumidor
Estrategia 1.-

Crear un buyer persona de clientes de vehiculos SUV

Mediante el analisis univariado de las encuestas realizadas se pudo crear un
prospecto de buyer persona donde nos vamos a enfocar para dirigir nuestras estrategias.
Figura 62

Buyer persona de vehiculos SUV

Educacion de Tercer Nivel 6 ——  Estd dispuesto a comprar un
: — . T
vehiculo SUV

Estado civil: Casado El precio, consumo de

- . . .
gasolina, equipamiento de
seguridad y tecnoldgico y
Edad: 35 — el financiamiento son

itributos que determinan su

Promedio mensual de decision de compra.
ingresos de $1.001 a
$2.000
La relacion peso -
) potencia es un aspecto

por el cual no compraria

un vehfculo SUV.

Empleado privado <——

Familiares cercanos
influyen en su decision ¢——

Estaria dispuesto a pagar
de compra

— de $26.000 a $32.000
por un vehiculo SUV.

Uso familiar —

Mantenimientos y servicio

Se informa por redes 3 — "Cambia tu SUV" son los

sociales y pdgina web. beneficios que le gustaria
recibir
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Al crear el buyer persona de acuerdo a las caracteristicas del consumidor, el
concesionario podr utilizarlo como herramienta para la segmentacion del mercado y
obtener mejores resultados.

Estrategia 2.-
Posicionar la pagina web a través de las redes sociales

En base a la muestra encuestada identificamos que las redes sociales y las paginas
web son medios por donde mayormente los clientes buscan informacion sobre los vehiculos
SUV.

Es importante captar a los clientes que estan haciendo la busqueda de un vehiculo
SUV por medio de las redes sociales y asi redirigirlos hacia la pagina web de cada una de
las marcas, de tal manera que pueda encontrar toda la informacion necesaria, facil y
rapidamente. El objetivo es no perder clientes o que se desvien en el camino de busqueda.

La finalidad de posicionar la pagina web de los diferentes concesionarios en el
mercado ya sea por diversos medios digitales, es lograr que los usuarios que ingresen se
conviertan en un Cliente real, a continuacién, se detalla un funnel con cada uno de las
etapas:

Figura 63

Funnel de ventas

VISITANTES
O 1 Atraerlos mediante campanas
de MKT, blogs, RRSS, etc.

LEADS
O 2 Usuarios que facilitaron sus datos

LEADS CALIFICADOS
Usuarios que calificaron con los checks
para adquirir un servicio/producto

OPORTUNIDADES
04 Se abre el camino para la compra,
Maduracién del Lead

() 5 CLIENTES
Conversién

Cliente real en Cliente FIEL

Para impulsar y lograr mayor trafico en las paginas web se deben realizar varias

estrategias comao:

- Landing Pages para que se realice la conversion de usuarios a leads a través de la



135

difusion de informacion y comunidades digitales por redes sociales y llevarlo a la web
y asi pueda conocer méas sobre este segmento de vehiculo, a fin de que el lead se
convierta en un cliente.

Figura 64

Landing page a través del uso de formularios a cambio de un contenido de més valor

ITODO LO QUE NECESITAS iDescarga tu ebook gratis
SABER PAR’A EL CUIDADO del cuidado de tu vehiculo!
DE TU VEHICULO!

Solo llena esta formulario y
recibe la guia completa

Hoy mas que nunca, poseer un vehiculo es casi una necesidad.
Por ello, es muy importante cuidar cada detalle de tu vehiculo para Nombres

mantenerlo limpio y en buen estado para tu seguridad y asi prolongar

su vida Util y obtener mas posibilidades de venderlo en el futuro. _
En este material completo, vas a descubrir como cuidar de tu vehiculo
sin morir en el intento.

@ Sistema de escape y catalizadores

@ Alineacion y balanceo periédico

@ Revisa los liquidos

- Blogs: Mediante este medio se pretende compartir informacion de valory de
actualidad, en donde diversos expertos puedan aportar con su conocimiento
mediante articulos acerca de repuestos, mantenimientos, recomendaciones de uso
etc., transmitiendo confianza y brindando informacion, cada vez mas accesible al
cliente. Ademas, se puede habilitar la participacién del publico para que se convierta
en una comunidad de personas que compartan los mismos intereses.

Figura 65

Blog corporativo
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tu
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o

_ Diésel o gasolina: | ‘ Comparar

5 Razones para
comprar un SUV ] ;Cuél es mejor? autos nunca

fue tan facil

CONSEJOS + 27 de Enero, 2023 CONSEJOS . 20 de Enero, 2023 TUAUTOENCASA.COM . 12 de Enero, 2023
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@ ya

Conoce cudl es ; 3 ventajas de e Llegé a Tuautoencasa.com
el “checklist” » " comprar un = \ DFSK, el 3er fabricanté/de ol

del vehiculoideal auto chino ] autos més grande del mundos!

Nota: Adaptado de Blog de noticias por Tu auto en casa, 2022
Prestaciones de vehiculos SUV
Estrategia 1.-
Impulsar planes de financiamiento

Dentro de la muestra encuestada, encontramos que uno de los aspectos “muy
importante" para los clientes dispuestos a adquirir un vehiculo SUV es el financiamiento.
Para lo que es necesario crear o impulsar planes de financiamiento que se puedan
acomodar a las necesidades del cliente. Asi mismo, este brindara una ventaja frente a la
competencia.

Financiamiento propio: “Plan de compra programada: adquiera un vehiculo de
acuerdo a su presupuesto”

Este modelo esta planteado por el consorcio Conain que, en su propuesta por
adaptarse al cliente, maneja tasas de intereses de financiamiento muy por debajo de lo que
ofreceria una concesionaria. El fin es brindar un plan que le permita al cliente tener su
vehiculo SUV en un lapso que dependa del capital de compra de cada uno. Ademas, que el
fin es que se ingrese en un sistema como de oferta y con un ahorro para una compra
programada y de esta forma se evitan intereses altos (Primicias, 2020).

La idea es que las concesionarias puedan analizar y adaptar este modelo dandole
un valor agregado para poder brindar mejores opciones a los clientes.

Financiamiento externo:
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Es importante crear nuevas alianzas estratégicas con las cooperativas y bancos en
donde se pueda obtener mejores planes de financiamiento para ofrecer a los clientes y nos
elijan por un valor adicional. Es decir, entre mas facil es el proceso de compra mas sencillo
es obtener un cliente.

Estrategia 2.-
Reducir falencias de la fuerza de ventas

Para reducir las falencias en la fuerza de ventas de los concesionarios es necesario
trabajar en las habilidades (Soft Skills) y conocimientos (Hard Skills) de los asesores. Para
ello, se propone lo siguiente:

1. Modelo de comunicacién mediante un Speech comercial para concesionarios

La finalidad de establecer un Speech comercial es que sirva como guia de la
importancia que tiene el cliente durante la participacion en la venta. A continuacion, se
propone el siguiente formato:

Buenos dias/tardes Sr. XXX le saluda Leonela Pefiarrieta - jEjecutivo de Ventas de
(Concesionario XYZ), sea usted BIENVENIDO!

Por favor, me acompafa a la oficina, a tomar asiento, etc. (Ofrecer café, té, agua, etc.)

Sr. XXX, cuénteme, ¢esta usted interesado en renovar su vehiculo 0 es su primer auto?
(Esperar respuesta de cliente), Ej: Si deseo cambiar mi vehiculo.

Perfecto, cuénteme usted:

- Usted es soltero o casado?

- Es para uso particular o de trabajo?

- El vehiculo es para usted y su familia? ¢ Cuantos miembros son de su familia?

- ¢ Cuenta con un presupuesto ya establecido para su nuevo vehiculo?

- Su forma de pago ¢ Cual seria?

Sr. XXX, coméntame que ha escuchado o conoce sobre (Concesionario XYZ) (Esperar

respuesta de cliente)
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De acuerdo, con todo le comento: “presentacion de la empresa” Tal vez alguna consulta
adicional? Con todo Sr. XXX, durante el proceso iremos conversando y solventando
cualquier duda.
De acuerdo, gracias por la informacién brindada.
¢Por favor, Sr. XXX me acompafia para que pueda apreciar su proximo auto? (Indagacion
en: Inspeccién — prueba de manejo)
2. Implementacién de un plan de recompensas
Se recomienda a los lideres comerciales establecer un Check List con el fin de dar
seguimiento reiterativo a sus equipos, asi obtener feedback y poder implementar mejoras.
Esto no debe ser visto como un control o persecucién, al contrario, sera de gran ayuda
para medir el rendimiento de los miembros de los equipos y ver en donde se debe reforzar
con apoyo del lider y de esta forma lograr incentivar las ventas con reuniones semanales
donde se pueda recompensar el esfuerzo. Se pueden aplicar las siguientes recompensas:
e Premio para el mejor vendedor del mes: bonificaciones
e Almuerzo grupal por dia de cumpleafos
e Contador de alcance de metas grupal: Sorteo de plan de vacaciones
Estrategia 3.-
Mejorar planes de beneficios
Después de haber tenido en claro el proceso de atencion, mediante el speechy la
gestion comercial que se realiza a cada uno de los clientes, se debe elaborar un perfil
personalizado donde se pueda proponer mayores beneficios ajustados a cada una de sus
necesidades.
Tomando en cuenta los resultados obtenidos de un ejemplo de speech, continuamos
con la caracterizacion del cliente, obteniendo lo siguiente:
Figura 66

Caracterizacion del resultado de un speech
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En base a lo realizado se propone elaborar planes de beneficios ajustados, en este
caso como:

e Explicar como es el servicio “Cambia tu SUV”, cada cuanto tiempo se puede realizar
este proceso y condiciones a aplicar.

e Al tener un negocio propio se puede realizar un financiamiento como vehiculo de
trabajo mediante una institucion financiera.

e Ofrecer un plan de asesoramientos y capacitaciones constantes para mejorar el
rendimiento de su vehiculo SUV y alargar su vida Util.

e Ofrecer los vehiculos que dispongan de 3 filas de asientos para mayor disponibilidad
de espacio.

Por otra parte, las concesionarias al contar con una base de datos enfocadas al tipo
de vehiculo que adquiri6 el cliente podran realizar un excelente servicio de post venta. Al
contar con dicha base la concesionaria tendra la posibilidad de fidelizar al cliente, mejorar
su rentabilidad y, a su vez, tener una ventaja competitiva frente a otros concesionarios.

Para el nivel de satisfaccion de clientes e incluso de las personas que no adquirieron
un vehiculo, se propone implementar el indicador de NPS (Net Promoter Score) que sirve
para medir la lealtad del cliente.

Se basa en una sola pregunta:
“¢, Cuan probable es que recomiende el producto o servicio a un familiar o amigo?”

Las respuestas se califican en una escala de 1 a 10
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e 1 es «Muy improbable»
e 10 es «Definitivamente lo recomendaria».
Figura 67

Net Promoter Score (NPS)
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Segun los resultados, los clientes se clasifican en:

Promotores (P): Responden asignando 9 o 10 puntos: Clientes cuyas experiencias
con la compafiia han sido positivas y se encuentran muy dispuestos a recomendarla.

Pasivos o Neutros (N): Responden asignando 7 u 8 puntos: Clientes cuyas
experiencias con la compafiia han sido meramente satisfactorias y se muestran indiferentes
a recomendarla.

Detractores (D): Responden asignando 6 puntos o menos: Clientes cuyas
experiencias con la compafia han sido negativas y no se encuentran dispuestos a
recomendarla.

En base a los resultados que se obtienen a través de este indicador, las

concesionarias pueden realizar cambios 0 mejoras en sus procesos.
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Conclusiones

Una vez realizados los analisis correspondientes se presentan las siguientes

conclusiones:

En base a las ultimas cifras del CINAE las ventas del 2022 de vehiculos SUV
representan el 45% del total de participacion del mercado automotriz, ademas se
pronostica un crecimiento del 5% para el afio en curso. Sin embargo, existen datos
empiricos sobre los factores que influyen en la compra de este tipo de vehiculos por
lo que da sustento técnico al planteamiento del problema presentando al inicio de la
investigacion.

De acuerdo a las teorias investigadas y modelos analizados se verifico que es
posible intervenir en el proceso de compra de vehiculos SUV mediante las
prestaciones que pueda ofrecer una concesionaria enfocada a las necesidades
especificas de los clientes, brindando asi una mayor satisfaccion e incrementando la
fidelidad hacia una marca o casa comercial. Sin embargo, dentro de esta afirmacién
existe el reto que supone la evolucion del comportamiento del consumidor donde el
mismo demanda mayor énfasis en las personas que componen la fuerza de ventas
para obtener un servicio de calidad y efectivo.

Una vez realizados los andlisis se logrd recabar que dentro de los factores
personales que influyen en el comportamiento de compra de un vehiculo SUV para
el Sur de Quito y Valle de los Chillos son la situacién econémica con el 51.8%, la
edad y fase de vida con el 42.4% y con el 37.5% el estilo de vida de los
consumidores. Ademas que los factores sociales también van a influir en su
comportamiento tales como el rol (profesion) con el 39.5% y el estatus con el 33.3%.
Asimismo los atributos que motivan a la compra de un vehiculo SUV son el
eguipamiento de seguridad (airbags, sistema de frenos antibloqueo, cinturones
superiores ajustables, control electrénico de estabilidad) con el 77.1% de los

encuestados acompafiado de lo tecnolégico (pantallas, retrovisores eléctricos,
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sensor de cercania, deteccion de choques frontales) con el 67.2% vy el precio
representado por el 59.4%. Igualmente existen otras formas de determinar la
decisién de compra como son el consumo de gasolina con 51.3%, la disponibilidad
de repuestos originales o genéricos que estén autorizados por las concesionarias
con 44.8% y el accesible financiamiento con el 39.3%.

En cuanto a los expertos entrevistados de las concesionarias Kia, Grupo Maresa y
Chery coinciden que este tipo de vehiculo SUV es el mas comercializado debido a
su altura y adaptacién a todo tipo de terreno. Asimismo su compra se vera
influenciada por un tema familiar por lo que se busca espacio y comodidad.
Basandose en los resultados de la investigacion se detecté que es necesario un plan
de mejora para la visibilidad de este tipo de segmentos de vehiculos que manejen

diversas estrategias para llevarlo a cabo.

Recomendaciones

Se recomienda a los asesores de las concesionarias elaborar un buyer persona
simulando los clientes mas frecuentes de la cartera que maneja cada uno para
ofrecer planes de beneficios personalizados y mejorar la experiencia del cliente.
Implementar un modelo de comunicacion mediante un speech comercial
personalizado y ejecutar un check list de seguimiento reiterativo, ademas de
establecer planes de recompensas para la fuerza de ventas de los distintos
concesionarios, de esta forma se podra reforzar y mejorar las falencias del equipo de
trabajo para ofrecer un mejor servicio al cliente.

Se recomienda aplicar las estrategias que se presentan en la propuesta de
visibilidad mediante Landing Pages, blogs y planes de beneficios personalizados
para que asi las concesionarias puedan satisfacer las necesidades de sus clientes
logrando incrementar la comercializacién de los vehiculos SUV. Los resultados de
esta propuesta seran cuantificados a través del indicador de control NPS.

Una vez realizado el andlisis se considera relevante incursionar en futuras lineas de
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investigacion sobre la pertinencia de tener mas de un vehiculo en casay cémo el

mismo afecta ambiental y socioeconémicamente a la comunidad.
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