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INTRODUCCIC

O\

NN
AEADE  existe  un h\}'\\\
crecmiento  del  24% del Vehiculo Deportivo \Ms L\\

mercado enel 2022. Utilitario

Existen atributos por los cuales 10s
SUV son considerados  como
| favoritos  dentro del mercado
automotriz

Hasta septiembre del 2022 se vendieron
47. 648 veniculos SUV en el Ecuador,| ~—ji8
representa 87% mas que el afio 2021.

Reemplazo progresvo - de Prestaciones  (motor, consumo  de

automoviles por SUV debido a gasoling, potencia, acelerador, relacion

SUs Caracteristicas, la  utilidad, |e . |pesopotencia, equipamiento, entre
Otros).

versatiidad y equipamiento.



1222
ECUADOR

PROBLEMA

El analfabetismo Falta de Aumento en nivel

Amplia sobre el mercado capacitacion por de ventas dentro
diversificacion en la automotor por parte de la fabrica del mercado
oferta de vehiculos. parte de los y concesionarias automotor
clientes. hacia los clientes. ecuatoriano.

Identificar los factores que influyen en el comportamiento del

consumidor al momento de comprar un vehiculo SUV en el Sur de
Quito y Valle de los chillos

. Incertidumbre por Desconocimiento .
Genera confusion P - Mayor beneficio
. . parte del de los beneficios y . .
hacia el cliente al . . hacia el cliente.
. consumidor para desventajas del . ,
tener diversas . - (precio, garantias,
realizar el proceso producto y servicio

alternativas. etc.)

de compra. ofertado al cliente.



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.

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

Analizar las prestaciones que ofrecen las concesionarias gé
vehiculos SUV hacia sus clientes. ///

e Elaborar una propuesta que permita definir de -/%5//
ADFO

los factores que toman en cuenta los clientes al mogme
7 /4
adquirir vehiculos SUV. /////

g
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ESTUDIOS SIMILARES

Estudio

Aporte

Variables

ANANANAAAN

Galarza &
Vanegas (2020)

Comportamiento del consumidor en la compra

de vehiculos de procedencia China, en la
ciudad de Cuenca en los afios 2016, 2017 y
2018.

Dentro del afio 2018 los vehiculos que proceden de China tuvieron una participacion del 13.5% por
lo que se vio la necesidad de dicha investigacion. En los resultados relevantes se identificd que el
51% de los encuestados tiene conocimiento sobre las caracteristicas del vehiculo y el 48% sf
estarfan dispuestos a comprar un vehiculo chino. Ademas, los factores que valoran mas al
momento de realizar la compra son la seguridad, disponibilidad de repuestos y el equipamiento
tecnologico.

Comportamiento del consumidor
Factores determinantes para la compra
de vehiculos

Figueroa &
Mejia (2022)

La imagen corporativa y su incidencia en el
comportamiento del consumidor de los
concesionarios de vehiculos en el canton

Rumifiahui

La apariencia visual del personal de la empresa incide de manera positiva en la lealtad del
consumidor, ya que en la actualidad se diferencia 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 v el
financiamiento.

Comportamiento del consumidor
Imagen corporativa

Prado (2019)

Analisis del comportamiento de compra de
marcas de vehiculos chinos en la ciudad de
Quito

Entre las preferencias de los quitefios se encuentran los automoviles y los SUV que registran una
participacion en ventas del 43% y 369% respectivamente. Los quitefios buscan una relacion entre la
calidad y el precio y también realizan un analisis antes de adquirir un producto o servicios. Es por
esto que los quitefios buscan vehiculos mas economicos y que les ofrezca equipamiento que solo
podrian encontrar en otras marcas.

Comportamiento del consumidor
Participacion del mercado

Galarza (2018)

Propuesta de crecimiento de la participacion
de mercado de neumaticos para vehiculos
SUV de Empresa Fabricante de Llantas

Dentro del mercado automotor existe un crecimiento proporcional tanto de los vehiculos como de
los accesorios de los mismos, por lo que, es necesario reforzar e incrementar la produccion de
estos como llantas que es el caso de este estudio, también nos brinda un aspecto importante sobre
cada segmento de vehiculos en especial los SUV demandan cualidades y caracteristicas especificas
que brindara mejores prestaciones al cliente.

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

Se realiza a traves de la observacion, sin intervenir o manipular el objeto
estudiado, o tratar de controlar las variables de una situacion observada
(Montano, 2021).

Se recopila en un periodo de tiempo determinado en los meses de noviembre y
diciembre del afio 2022 y en |la base de una poblacion o muestra de la misma.

Caracteriza a la poblacion estudiada como el comportamiento del consumidor

e Se llevara a cabo a través de encuestas a personas que viven en el sector del
Sur de Quito y Valle de los Chillos.
e Entrevistas a expertos en el sector automotriz.




VALIDACION ENCUESTAY MUESTRA

El instrumento de recoleccion de informacion cuantitativa y
cualitativa fue validado por expertos del campo automotriz y
docente.

José Miguel Diana
Gonzalez / Penarrieta /
Ingeniero Ingeniera
Automotriz Comercial

Zoraibeth
Doc. Marco
Torbett / )
. Soasti/
Ingeniera ,
. Mercaddlogo
Comercial

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2010) menciona que, la estructura de Ia
poblacion de Pichincha tiene un total de
2'567.287, sih embargo, para el tamafo de Ia
muestra para realizar las respectivas encuestas

se considerd a la poblacion aproximada del
sector del Sur de Quito y Valle de los Chillos,
sendo 81335 y 85852 personas
respectivamente, sumando un total de
167.187



CALCULO DE LAMUESTRA
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Se utilizara la formula para el calculo 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 traves de la siguiente formula:

z° x p(1—p)

1,96%x 0,5(1 — 0,5)
0,052
[ (1,962 x 0,5(1 — 0,5))
"N 0,052 x167187

n =

N
N
N

7

n = 383,27 = 384

N

Sector %% Representativo Numero de encuestas
Sur de Quito 48.65% 187
Valle de los Chillos 51.35% 197
Total 100% 384
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ANALISIS UNIVARIADO

SEXO

46,87%

23,13%

= MASCULINO = FEMENINO

Estado civil

10,16%
2,34%

38,80%

38,28%

= Soltero w Casado = Divorciado = Viudo = Unio libre

Nivel de educacion finalizada

16,41% 1,56%

19,79%

62,24%

= Educacion basica = Bachillerato

= Educacion de tercer nivel = Educacion de cuarto nivel

¢Tiene, ha tenido o estaria dispuesto a comprar

un vehiculo SUV?

2,86%

¢ Cual es su promedio mensual de ingresos?

1,30% 8,85%

= Menos de S400 = S401a5$1.000 =5$1.001a 52.000
m $2.001 2 $3.000 = Mas de $3.001

¢ Por qué medio usted prefiere informarse sobre

vehiculos SUV?

12,87% 6,70%
2,14% =g

= Redes sociales

= Television = Revistas o periddicos

= Capacitaciones = Pagina web = Test driver

= Recomendaciones
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¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
vehiculo SUV?

4,29%

19,03%

40

16,09% o
L]
8
=
S 20
-
*
25,20%
- 2118%
35,39%
u | | | ] I
Nada influyente Poco influyente Algo influyente  Influyente  Muy importante
® Desde 14.000- 20.000 = 20.001-26.000 » 26.001-32.000 PROFESION Califique los factores influyentes al

® 32.001-38.000 s 38.001-44.000

momento de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada
importante y 5 muy importante)

S0
40
3
- @
g g »
® £
20 e 2 [38,34%] B | [38.61%] o
o 43,70%
= & a70x}
|
16,62% 23,59%
10
1.61%
I I I 1 T — T ! L I L 0 —1,07% = lml : - .
Nada influyente Poco influyente Algo influyente  Influyente  Muy importante Nada influyente Poco influyente Algo influyente  Influyente  Muy importante Nada influyerte Poco influyente Algo influyerte  Influyerte  Muy importarte

ESTATUS caliﬁctu- los factores influyentes al momento
de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada importante y 5

muy importante) importante y 5 muy importante)

ESTILO DE VIDA Califique los factores influyentes al
momento de elegir un vehiculo SUV (siendo 1 nada

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



ANALISIS BIVARIADO

;Cual es su promedio mensual de ingresos? *;Qué tan ¢Cudl es su promedio mensual de ingresos? * ;Queé tan importante es

importante es para usted el precio al momento de escoger o sted el financiamiento al momento de escoger un vehiculo SUV?
un vehiculo SUV?

Grafico de barras
Grafico de barras

PRECIO ;,Qué

tan importante FINANCIAMIENTO
es para usted 4 Qe tan
los siguientes importante es para
atributos al ~usted los
momento de siguientes atrnibutos
escoger un al momento de
vehiculo SUV EE_CG?EF un
(siendo 1 vehiculo SV
Nada ~ (siendo 1 Nada
importante y 5 importante y 5 Muy
Muy importante)
importante) B Hada importante
-] Bl Foco importante o .F'*:''5'3'_|""F"3'l'tE"'|itE
E Hl Algo importante T [ Algo importante
3 O importante 9 W importante
1 B \uy importante o 40 LIMuy importante
m &
20
o
Menos de $401 a $1001a %2001 a Mas de ¥ d 401 1 001 7 00 Méz de
$400  $1000 $2000  $3000  $3.001 . N e e
¢Cual es su promedio mensual de :Cual es su promedio mensual de
ingresos? ingresos?
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MAYOR VISIBILIDAD PARA VEHICULOS SU\
— — /ﬁ
Objetivos Estratégicos Estrategias Actividades _:__:

Caracterizar
las cualidades del publico objetivo de vehiculos

Crear un buyer

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

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

visibilidad a la pagina web a través de las

redes sociales.

SUV _persona. Utilizar la informacidn del buyer persona para crear una experiencia mas
) personalizada hacia el cliente.
Identificar los medios por los cuales las personas deciden buscar mayor
Promocionar Dar mayor informacion

Impulsar las paginas web de cada marca mediante las redes sociales, de
manera que optimice el tiempo de busqueda de informacion.
Crear blogs sobre informacion especifica de vehiculos SUV.

Mejorar los
planes de financiamiento para adquirir un vehiculo
SUV.

Impulsar
planes de financiamiento.

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

Capacitar ala
fuerza de ventas de la concesionaria.

Reducir
falencias de la fuerza de ventas.

Implementar un sistema de comunicacién donde se incluya una técnica de
speech de ventas adecuada.
Implementacion de un plan de recompensas.

Ofrecer
mayores beneficios a los clientes.

Mejorar planes de beneficios.

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 adquirié el cliente para realizar un éptimo servicio de
post venta.

¢Cuan probable es que recomiende el producto o servicio a un familiar o
amigo?



https://www.canva.com/design/DAFbuG5NLEc/mqUTghU8Y9rb4V4Oc122VA/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFbuG5NLEc/mqUTghU8Y9rb4V4Oc122VA/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFbuG5NLEc/mqUTghU8Y9rb4V4Oc122VA/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFbuMKzj6k/D9N1esP3xPWByZNeEokEdg/view?mode=prototype#p-gina-sin-t-tulo
https://www.canva.com/design/DAFbuMKzj6k/D9N1esP3xPWByZNeEokEdg/view?mode=prototype#p-gina-sin-t-tulo
https://www.canva.com/design/DAFbuMKzj6k/D9N1esP3xPWByZNeEokEdg/view?mode=prototype#p-gina-sin-t-tulo
https://www.canva.com/design/DAFb56O-l3A/wUs2cANqA5jIwDrsz571mQ/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFb08oGGPo/NIccHWB_HZApCOcHZOeSLA/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFb08oGGPo/NIccHWB_HZApCOcHZOeSLA/view?website=#2
https://www.canva.com/design/DAFbuEzUg0o/n8iOe_EFp311fNYZoto8mQ/view?website=#2

Conclusiones y
Recomendaciones




CONCLUSIONES

e 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 |3 e De acuerdo a las teorias investigadas y modelos

compra de este tipo de vehiculos por lo que da analizados se verificd 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 0 casa comercial. Sin embargo,
dentro de esta afirmacion 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.

sustento tecnico al planteamiento del problema
presentando al inicio de la investigacion.



e Una vez realizados los analisis se logro recabar que dentro de
|0s factores personales gue influyen en el comportamiento de
compra de un vehiculo SUV para el Sur de Quito y Valle de los
Chillos son la situacion economica con el 51.8%, la edad vy
fase de vida con el 42.4% vy con el 37.5% el estilo de vida de
los consumidores. Ademas que los factores sociales tambien
van a influir en su comportamiento tales como el rol
(profesion) con el 39.5% vy el estatus con el 33.3%. Asimismo
l0s atributos que motivan a la compra de un vehiculo SUV son
el equipamiento de seguridad (airbags, sistema de frenos
antibloqueo, cinturones superiores ajustables, control
electronico de estabilidad) con el 77.1% de los encuestados
acompafiado de lo tecnologico (pantallas, retrovisores
electricos, 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
decision de compra como son el consumo de gasolina con
51.3%, la disponibilidad de repuestos originales o genericos
que esten autorizados por las concesionarias con 44.8% v el
accesible financiamiento con el 39.3%.

CONCLUSIONES

e £n 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 adaptacion a todo
tipo de terreno. Asimismo su compra Se
vera influenciada por un tema familiar
por o que Sse Dbusca espacio vy
comodidad.

Basandose en los resultados de la
investigacion se detectd que es
necesario un plan de mejora para Ia
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 Ia
experiencia del cliente.

e 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.

e 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 1as
necesidades de sus clientes logrando incrementar la comercializacion de los vehiculos SUV. Los resultados de
esta propuesta seran cuantificados a traves del indicador de control NPS.

e Una vez realizado el analisis se considera relevante incursionar en futuras lineas de investigacion sobre la

pertinencia de tener mas de un vehiculo en casa y como el mismo afecta ambiental y socioeconomicamente a
la comunidad.
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