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RESUMEN

La investigacion analiza la importancia de la competitividad en las empresas, la cual
depende de factores que son considerados para la tomar decisiones asertivas y
estratégicas que permitan alcanzar el desarrollo empresarial. El objetivo de la
investigacion es analizar la competitividad para la toma de decisiones de la
empresa Automotores Carlos Larrea T (ACLT), en la incursién de la marca de
automoviles Suzuki. La metodologia empleada es cuantitativa, permitié identificar
las caracteristicas de un determinado proceso o muestra, y explicar claramente la
situacion organizacional y técnica de una investigacion; es de tipo descriptiva,
debido a que, puntualiza los rasgos de la poblacién que se estudia. Los resultados
obtenidos segun la encuesta, indican que, los factores que inciden en la
competitividad de la marca Suzuki son el precio, la edad de los clientes, la situacion
econdmica de los clientes, la publicidad y la marca; adicionalmente, se determina
gue, es necesario un modelo de mejora continua que permita a la empresa
posicionarse entre sus competidores, para asi obtener una ventaja competitiva
sostenible en el mercado. En tal sentido, la competitividad permite que se generen
nuevos nichos de mercado; sin embargo, la empresa ACLT, tiene varios factores
gue afectan su competitividad, razon por la cual, se plantea un innovador modelo
de mejora basado en el diagnostico estratégico, la formulacion de estrategias, la
implementacion y mejora estratégica, que permite desarrollar un proceso de

aprendizaje y mejora de acuerdo a la realidad de la empresa.

Palabras clave: competitividad, estrategias, mejora continua, toma de decisiones
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ABSTRACT

This research focuses on the importance of the competitiveness of the Suzuki brand
in the automotive sector, which depends on factors that must be considered for
making assertive and strategic decisions to achieve business development. The
objective of the research is to analyse the competitiveness for decision making of
the company Automotores Carlos Larrea T., in the incursion of the Suzuki car brand.
The methodology used is qualitative, because it allows the identification of
characteristics within a given process, or clearly shows the organisational and
technical situation of an investigation. It is descriptive because it pinpoints the
characteristics of the population under study. The results obtained from the survey
indicate that the factors that affect the competitiveness of the Suzuki brand are:
price, age, the economic situation of the customers, advertising and the brand. The
results indicate that a model of continuous improvement is necessary to enable the
company to position itself among its competitors in order to gain a sustainable
competitive advantage in the market. The conclusions indicate that competitiveness
allows new market niches to be generated; however, the company Automotores
Carlos Larrea T., has several factors that affect its competitiveness, which is why
an innovative model based on strategic diagnosis, strategy formulation and strategic
improvement is proposed, which allows the development of a learning and

improvement process according to the reality of the company.

Key words: competitiveness, strategies, continuous improvement, decision making
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INTRODUCCION

En el mercado automotriz se observa a varios actores que cumplen un papel
protagonico en la comercializacion y distribucion de productos, como son los
vendedores, personal de mecanica, atencion al cliente, entre otros. Es por eso,
importante, aprovechar cada uno de los factores que promueven a que las
compafiias de automéviles sean mas competitivas en un mundo mas globalizado.
Ademas, es preciso mencionar, que casi todas las marcas de automotores se
venden en todos los paises del mundo, con un portafolio amplio de productos y con
varios mecanismos que demanda el mercado para comercializar sus productos de

manera diferente.

Cada mercado tiene su particularidad depende del pais donde se encuentray, en
este caso, se pretende estudiar la industria automotriz en el Ecuador,
especificamente, en la ciudad de Ambato, en virtud, que la marca Suzuki incursiona
con una nueva presencia de modelos que pretenden llamar la atencion del

consumidor.

A nivel mundial las alianzas estratégicas forman parte importante del accionar
organizativo, es asi, que en la pagina online la Comunidad del taller, menciona que,
las marcas Toyota y Suzuki comparten conocimientos con el objetivo de obtener un
producto superior que el de la competencia. Es preciso indicar que la marca Toyota
aporta con su tecnologia y experiencia de punta, mientras Suzuki se hace presente
con su rendimiento en costos de produccion, lo cual, los hace un complemento
perfecto para expandir su portafolio de productos y volverlos mas atractivos en el
mercado. En ese sentido:
Los fabricantes japoneses de automoviles Toyota Motor y Suzuki
Motor acordaron oficialmente trazar un plan concreto de intercambio
de tecnologias y componentes que les permita formar una alianza
estratégica. El primer y cuarto fabricante de Japén firmaron este lunes
un memorandum de entendimiento para comenzar a negociar este
marco de colaboracién e intercambio. "Las empresas acordaron hoy

comenzar un estudio destinado a concretar una asociacion



empresarial en é&reas que incluyen tecnologias ambientales,
tecnologias de seguridad, tecnologias de la informacién y suministro
mutuo de productos y componentes”, se explic6 en un comunicado
conjunto (Emol, 2015, s/n).

La marca Suzuki a nivel nacional se vendia en los concesionarios de la linea
Chevrolet; debido a una asociacion con General Motors en el afio 1981. Por esta
razén, algunos modelos de Suzuki son asociados a esta marca de procedencia
norteamericana. Sin embargo, la marca, es una filial japonesa con su propia cultura
e ideologia que ademas se ven reflejados en sus procesos. Ademas, de ser el
modelo japonés con caracteristicas mas econémicas y de gama menor a la que se
enfocan la mayoria de la competencia; sin perder su esencia en la conservacion de

la calidad y tecnologia como cultura propia del pais asiatico.

Segun la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), General
Motors tenia un promedio de 43% de participacion de mercado automotriz del
Ecuador, esto significé una demanda de 435.460 unidades y con la marca Suzuki
con un unico modelo denominado Vitara en todas sus versiones, vendio un total de
92.520 unidades que representaba un 21% de las ventas totales de General Motors,
es tan solo un 9% del mercado automotriz a nivel nacional. La marca se coloco en
tercera posicion entre los vehiculos mas vendidos del Ecuador, es tan solo
superado en promedio por Hyundai. Estos numeros, de hecho, son previos a la
fuerte irrupcion en el mercado de las marcas chinas, otro de los factores y analisis

gue se desarrollé en el presente proyecto de investigacion.

La confianza y fiabilidad en el Ecuador ha aumentado luego de las ultimas
elecciones presidenciales en ambitos macro y microecondémicos. La disminucion
del riesgo pais tiene una consecuencia importante en varios factores, que se ven
reflejados de igual manera en una posible disminucion de las tasas de interés de

entidades financieras en el sector, y mejorar su desemperio en el pais.

Segun datos obtenidos por la AEADE (2021), tras la crisis ocasionada por la

pandemia del Covid-19, uno de los mercados que mejor logro recuperarse ha sido



el sector automotriz, resultados que, se ven reflejados en un aumento de unidades
vendidas que van desde las 7.567 en el mes de julio del 2020 a 10.672 en el mes
de julio 2021, con un aumento considerable del 41%; sin embargo, esta lejos de las
12.000 unidades vendidas en el mes de julio del 2019, existe aln un déficit del 8%
aproximadamente. Por lo tanto, el mercado alcanza uno de sus niveles 6ptimos de

comercializacion, tiene una cierta ventaja del resto de industrias en el Ecuador.

La marca Suzuki es distribuida en el pais por la empresa SZK del Ecuador, la cual
esta conformada por el Grupo Econdémico Baca, quienes son socios comerciales
de la empresa en las distribuidoras de Toyota, Peugeot, Changan y Opel; v,
ademas, es el proveedor directo de la marca para Automotores Carlos Larrea T.

(ACLT), empresas que trabajan en conjunto por alrededor de 43 afios.

La ciudad de Ambato ha tenido un crecimiento poblacional y econdmico
considerable, como consecuencia, los automoviles que antes se consideraban
como un bien de lujo, hoy en dia se han convertido en una necesidad basica e
incluso un instrumento de trabajo. Como es de esperar el crecimiento de la
demanda produjo un aumento en la oferta. La marca Suzuki se establecié en
Ambato a mediados del 2021 junto con la empresa Automotores Carlos Larrea T.,

en donde inicio la competencia para otras marcas posicionadas dentro de la ciudad.

La competitividad es la capacidad de una persona o una empresa para producir y
mercadear, para crear una ventaja competitiva, que se basa en la posibilidad de
obtener o desarrollar ciertas habilidades o destrezas que permitan tener un
desempefio y condiciones en el mercado superiores al resto de compaiiias. Estas
habilidades son de caracter tecnoldgico, financiero o comercial, depende de su

rubro y de las caracteristicas de cada empresa (Contreras Campos, 2016).

Las habilidades y destrezas de las personas se consideran como una ventaja
competitiva, siempre que, su singularidad dentro de la empresa permita producir
mayor rentabilidad que el resto de la industria y sea muy dificil de imitar; dependen,

en gran parte, de la innovacioén y de la buena implementacién de estrategias que



los colaboradores aporten para obtener una buena posicion que resulte provechosa

y sostenible en el sector industrial (Porter, 2015).

En concordancia con lo mencionado, se pretende analizar la incursion de la marca
Suzuki y su competitividad en el mercado automotriz en la zona centro del pais,
gue, como ya se explicé anteriormente va a ser comercializado por la empresa
ACLT. En ese contexto, para la investigacion se plante6 como objetivo general,
analizar la competitividad para la toma de decisiones de la empresa ACLT en la

incursion de la marca Suzuki.

Por su parte, los objetivos especificos hacen referencia a:

e Fundamentar teéricamente los aspectos conceptuales de la competitividad y
marca en el mercado para construir base conceptual sélida que contribuya
al disefo de estrategias efectivas en el contexto del mercado automotriz.

e Diagnosticar la situacion actual del mercado automotriz para incorporar una
nueva marca de productos en ACLT. y adaptar sus estrategias de manera
efectiva a las dinamicas y demandas actuales del mercado automotriz.

e |dentificar los factores que inciden en la competitividad del sector automotriz
en una nueva linea de productos en la compafiia ACLT. para dotar a la

compaiiia de informacién pertinente para la toma de decisiones informadas.

Finalmente, al considerar que el mercado automotriz es tan competitivo, es
necesario estar al tanto de la realidad que vive este sector para dar a conocer a la
organizacion, las razones del porqué se necesita realizar un andlisis de la
competencia para mejorar y lograr una loable posicién en el mercado. Ademas, es
importante tener claro que se necesita competir de manera diferente para lograr
una ventaja competitiva, por ello, para la investigacion es necesario acceder a los
programas de la AEADE donde se recopila la informacion sobre el sector, la cual,
se complementara con articulos cientificos. En base al problema cientifico se va a
utilizar un enfoque cuantitativo para analizar historicos y conocer las proyecciones,

basadas en producir una ventaja competitiva para la empresa ACLT.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE
1.1. Surgimiento y evolucion de competitividad y toma de decisiones

La competitividad se manifiesta de forma innata en los individuos debido a su
instinto de supervivencia. Asimismo, esta caracteristica adquiere una relevancia
significativa tanto para las empresas como para los, debido a que, representa la
habilidad de mantenerse competitivo en un entorno de mercado y generar
rendimientos superiores en comparacion con los competidores y actores relevantes
en la industria, es decir, sobrevivir en un mercado creciente y demandante. Segun
Morales (2000), la competitividad es la capacidad de un individuo en desarrollar
ventajas competitivas, para sobresalir con respecto a sus competidores y destacar
en el entorno en el que se manifiesta, se menciona, que se basa en poseer una
ventaja competitiva, ya sea, en recursos tecnolégicos o atributos que no todos los

productos poseen.

En el ambito de la competitividad empresarial, se distinguen dos categorias
fundamentales: la competitividad interna y la competitividad externa. La primera es
la capacidad empresa para lograr el maximo nivel de eficiencia en relacién con los
recursos, al optimizar la productividad y establecer una sinergia entre los recursos
humanos y financieros; para ello, se requieren esfuerzos para mejorar las
operaciones internas y capacidades. Por otro lado, la competitividad externa es la
habilidad para aprovechar las ventajas ofrecidas por el entorno, que considera
factores como la innovacion, las dinamicas del sector y la situacion econémica

global (Baena, Sanchez, Montoya, 2003).

Por otra parte, en un pais donde las empresas soportan la competencia que impone
el mercado internacional, claramente, es un pais competitivo. EI vender productos
y servicios de manera eficiente atrae a la inversion extranjera, por lo que, todo lo
relacionado a la competitividad representa un beneficio para todos los grupos de
interés, especialmente, los ciudadanos que se benefician con mayor empleo y por

obvias razones el ingreso aumento.



En base a lo mencionado, es necesario que se realice un analisis de las fuerzas
competitivas, el cual, se realiza mediante las cinco fuerzas que influyen en la

rivalidad de un sector, segun muestra la figura 1.

Figura 1. Fuerzas Competitivas

Participantes
potenciales

Amenaza de los
nuevos
participantes

(" )

Competidores del

Proveedores sector Compradores
Poder de Poder de
negociacion de Rivalidades entre negociacion de
los proveedores empresas los compradores
existentes

\ J

Sustitutos
Amenaza de

los productos o
servicios
sustitutos

Fuente: modificado a partir de Porter (2015)

En la llustracion 4 se evidencia que, de acuerdo con Michael Porter, existen cinco
fuerzas que ofrecen una comprension integral de los factores que afectan la
competencia en un sector especifico. Estas fuerzas incluyen la rivalidad entre
competidores existentes, la amenaza de nuevos competidores, la presion de
productos o servicios sustitutos, el poder de negociacién de los proveedores y el
poder de negociacion de los compradores. Al realizar este andlisis se identifican
oportunidades y desafios clave en su entorno competitivo, y de esta forma, se
disefian estrategias efectivas para mejorar el posicionamiento en el mercado y

lograr un rendimiento sélido a largo plazo.



Por otra parte, en la figura 2 se muestra el alcance del término competitividad, es
un elemento central en las empresas, y resulta afectado por la estructura y el

sistema econdmico de la misma.

Figura 2. Competitividad y sus factores determinantes

Sistema:
infraestructura,
ambiente
macroeconomico.

Estructura: mercado,
configuracion,regimen
es, grado de
sofisticacion acceso a
productos.

Empresa: capacitacion,
desempefio, metodos
de organizacion y
estrategia.

Competitividad

Fuente: modificado a partir de Medeiros, Godoi, , y Teixeira (2019)

Uno de los puntos clave para lograr ser competitivos, es la toma de decisiones que
consiste en escoger una alternativa entre varias opciones para alcanzar un objetivo
0 mejorar una situacion problematica. Koontz, Weihrich & Cannice (2012),
mencionan que, la toma de decisiones es un paso para la planeacion y que sigue

el siguiente proceso:

e Crear las premisas,

e Identificar las alternativas,



e Evaluar alternativas, para cumplir la meta buscada, vy,

e Tomar una decision.

Asi se observa que la toma de decisiones es un proceso sistematico y racional que
permite seleccionar la mejor alternativa para que se ajuste a las necesidades de la
empresa, le permita ser mas competitiva, y, generen una ventaja competitiva. En
tal virtud, al hablar de generar una ventaja competitiva, se considera a la toma de
decisiones como una etapa clave para alcanzar el éxito frente a la competencia
directa e indirecta. Porter (2015), hace énfasis en dos decisiones sumamente

importantes para generar una ventaja competitiva:

e Toma de decisiones que consideray preve las decisiones de la competencia

e Toma de decisiones para una adecuada gestidon de riesgos competitivos.

En resumen, la toma de decisiones se destaca como un proceso fundamental para
la generacion de una ventaja competitiva sostenible a largo plazo. Las empresas
buscan continuamente mejorar sus operaciones a través de diversos mecanismos,
es una de estas la busqueda activa de una ventaja competitiva en el entorno

empresarial.

1.2. La comercializacion de vehiculos en el mercado ecuatoriano

El sector automotriz ha sido uno de los sectores mas afectados por la pandemia del
COVID-19. En el afio 2020, las ventas decayeron en un 35% con respecto al afo
2019 segun cifras de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
(AEADE). Sin embargo, los resultados del afio 2021, han sido alentadores como se

observa en la siguiente figura:



Figura 3. Ventas del sector automotriz del ecuador en unidades.
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Fuente: modificado a partir de AEADE (2022)

En la figura 3., se evidencia un aumento considerable de las ventas del sector.
Segun la AEADE (2022), especifica que, el crecimiento en el sector se da en parte
y debido al aumento de la compra de vehiculos para trabajo por las tendencias del
mercado, las cuales benefician la comercializacion de este tipo de vehiculos. Segun
Caurin (2018), la comercializacion es la base en todas las técnicas y decisiones
enfocadas a vender un producto en el mercado, con el objetivo de conseguir los
mejores resultados posibles, en otras palabras, es el conjunto de acciones que se

emplean con el fin de vender un producto al consumidor.

Asimismo, en la actualidad y a medida que los establecimientos de comercio
electronico y los portales digitales de informacién y ventas han transformado el
panorama del marketing mediante la introduccién de conceptos mas innovadores y
estrategias mas agresivas, la competencia se ha intensificado. En consecuencia,
los consumidores exigen a los proveedores una atencién mas eficaz y rentable. Por
lo tanto, como parte de la funcién secundaria del propietario de la empresa en el
ambito comercial, se enfrenta a una creciente presién para atraer nuevos clientes

y maximizar los ingresos generados por cada transaccion.

A continuacién, se presentan los tipos de estrategias de comercializacion. Suelen
dividirse en las relativas al producto, las que afectan al precio, las estrategias de

distribucion y las de comunicacion, como se muestran en la figura 4:
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Figura 4. Estrategias de Comercializacion.

— Estrategias del producto
— Estrategias del precio
— Estrategias de distribucion
— Estrategias de comunicacion

Fuente: modificado a partir de Porter (2015)

A continuacion, en la figura 5, se explica cada una de las estrategias de

comercializacion.

Figura 5. Explicacién de cada una de las estrategias

Estrategias de comercializacion

Producto: Precio: Distribucion: Comunicacion:
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lo largo de un produccion y directamente con opje '\40 es
periodo de tiempo costos fijos para el cliente o en impactar con
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relacion a dicho precio para el geograficas. ggci ;?Iesaeﬁtrere es
producto. producto. ofros.

Fuente: Modificado a partir de Porter (2015)

A continuacion, se presenta un estudio objetivo que analiza el progreso de la
industria automotriz, se enfoca en la marca Suzuki, se examina la influencia de la
evolucién en diferentes niveles de produccién y la creciente globalizacién del
consumo automotriz, incluye las recientes propuestas de movilidad vigentes. Es
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relevante destacar que, a escala global, la industria automotriz ha experimentado
transformaciones significativas en términos de estrategias de venta, procesos de
fabricacion y satisfaccion del consumidor. La competencia en el mercado ha
impulsado a los fabricantes de automoviles de origen japonés, coreano, europeo y
americano a adaptarse a diversos cambios, con el objetivo de mantener su

competitividad.

La historia de la marca Suzuki se remonta a sus inicios en 1909, cuando fue
establecida como una fabrica de telares por Michio Suzuki. Durante el periodo
comprendido entre 1911 y 1920, la marca tuvo sus primeros afios de actividad
comercial. En 1920, la empresa experimentd una reestructuracion que resulté en
un incremento de capital de hasta medio millon de yenes, y se modific6 su nombre
a Suzuki. Durante el intervalo de tiempo entre 1921 y 1940, se establecio la planta
matriz, y tras un periodo de estabilidad, se edificé la planta de Takatsuka, que se
convirtié en el centro principal de operaciones de la marca. Estas instalaciones

estaban ubicadas en Shizuoka (Fuentes, 2018).

Durante el periodo de 1941 a 1950, los impactos de la Segunda Guerra Mundial
obligaron a Suzuki a cerrar varias de sus plantas manufactureras en 1945, resulta
en su reubicacion en las instalaciones de Takatsuka. En 1947, la sede central se
formaliz6 en la ubicacién de Takatsuka. A pesar de los desafios, Suzuki continué
expandiéndose y comenz0 a cotizar en las bolsas de Tokio, Osaka y Nagoya. Sin
embargo, debido a problemas laborales, la empresa se vio afectada por una crisis
financiera prolongada.

Entre 1951 y 1960, Suzuki dio inicio a la fabricacion de vehiculos, marca una
incursion significativa en el @mbito empresarial. En junio de 1952, lanzé al mercado
una bicicleta motorizada llamada Power Free, equipada con un motor de dos
tiempos de 36 cc, lo que marco el comienzo del auge de las bicicletas motorizadas.
A medida que avanzaba la década, Suzuki Motor Co., Ltd., continué con la
innovacion y en 1955 presentd la Colleda, una motocicleta de 125 cc y dos tiempos,
gue representd un hito tecnolégico en el ambito automotor. Ese mismo afio, en

octubre, se introdujo el Suzulight, un vehiculo mini de dos tiempos y 360 cc, que



12

causO una auténtica revolucion en Japén. Dos afos después, Shunzo Suzuki

asumio la presidencia de la compaifiia.

Posteriormente, entre 1961 a 1970, expandié la produccion para incluir
automoviles, camiones y motores fuera de borda. Después de la separacion de las
divisiones de telares y automoviles, se establecié la empresa Suzuki Loom Works
Co. En Toyokawa, se finalizo la construccion de una planta para la fabricacion de
camiones ligeros y pronto se inicié la produccion del modelo Suzulight Carry. En
paralelo, la U.S. Suzuki Motor Corp., traslado su sede a Los Angeles. La expansion
de la marca continué con la apertura de varias fabricas, entre las que se incluyen
Thai Suzuki Motor Co., en Tailandia, la primera planta de motocicletas, asi como
instalaciones en Iwata para la produccion de automoviles, en Toyama para la
fabricacion de motocicletas, en Osuka para operaciones de fundicién y en Kosai

para la produccion de automaviles.

Durante los afios comprendidos entre 1981 y 1990 Suzuki fabricé diez millones de
coches, para los afios entre 1991 y 2000 fue la década de grandes cifras, a través
de la fusion de Daewoo y Heavy Machinery inicio la gran produccion de coches. En

1993, se presenta el Cappucino mini y el Wagon R., y vehiculos de 1.3 y 1.5 litros.

En los afios 2001 y 2010 empezaron las colaboraciones, pues en enero se presenta
Liana. Pocos meses después la marca llega a un acuerdo con Nissan Motor Cp.
Para la presentacion de mini vehiculos. Para el mes de noviembre llega el Chevrolet
Cruze, un automotor desarrollado conjuntamente por Suzuki y General Motors. En
el afio 2002, el nivel de adquisiciones empezéd a alcanzar la produccion de 30
millones de automotores. La compainiia fabricante de coches Indio Maruti tuvo una
participacion importante. En el afio 2006, Acuerdan Suzuki y Nissan Motor propagar
su colaboracion comercial con lo que llega al compacto SX4, y finalmente en el afio
2008, se presentd una mini furgoneta y se alcanzo los 15 millones de unidades en

la sucursal de Kosai.

Para el desarrollo de la presente investigacion, es necesario que se fundamente

tedricamente los temas importantes como: la comercializacién especificamente las
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estrategias del mercado para llegar al consumidor, también considera métodos de
promocion y venta, sin dejar de lado al marketing. El marketing ayuda a un analisis
mas especifico de mercados y consumidores. De igual forma, no dejar de lado a
programas de negocios con el fin de brindar productos y servicios para atraer a
posibles clientes, pero sobre todo lograr una lealtad a la empresa. Ademas, el
estudio del mismo permite identificar necesidades y poder satisfacerlas con mejores
estrategias y procedimientos con lo que logra un intercambio de productos (Coca
Carasila, 2008).

1.3. Factores econdmicos en el sector automotriz

El sector automotriz ha tenido una importancia historica en el mundo, a inicios del
siglo XX empez0 su masificacion como industria, es pionera en investigacion dentro
del sector productivo de muchos paises (Vieyra, s.f). Este sector, se caracteriza por
ser un conjunto de actividades que se encargan del disefio, desarrollo, fabricacion,
ensamblaje, comercializacion y venta de automoviles. “Es una industria que
requiere de la exactitud de tiempos y movimientos para lograr las entregas en
tiempo y forma” (Avantis, 2020). Es por ello, que se menciona que la elaboracion
de las autopartes se realiza en forma manual y minuciosamente para prevenir fallas

de producto, re-trabajo y modificaciones en la linea de produccion.

La industria automotriz tiene una cadena muy sélida a nivel mundial, porque se
utilizan varios elementos como acero, plastico, aluminio, combustible y plastico y
otro de origen de materia prima convirtiéndose en automotores, que son divididos

en dos clases:

e Automotores comerciales como: camionetas ligeras, camiones pesados,
tracto camiones y autobuses.
e Autos de pasajeros hasta un maximo de ocho asientos, estos son tanto

propulsados a gasolina, diésel, eléctricos, combustibles flexibles e hibridos.

Sin embargo, la volatilidad en el precio del petr6leo ha generado cambios

significativos en el mercado automotriz en Ecuador. Este fendmeno ha impulsado
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la dinamizacion de la economia en varios sectores, incluye el empresarial,
industrial, inmobiliario y automotriz. El ingreso publico depende en gran medida de
los ingresos petroleros, y se ha observado un impacto positivo en la mejora de la
calidad de vida de los ecuatorianos. Segun el informe de la consultora Habitus,
basado en datos del Banco Mundial, la clase media en el pais ha experimentado

un crecimiento del 14 al 35%.

Esta mejora econémica ha influido para un mayor movimiento y dinamismo en la
sociedad actual. Son cerca de 5 millones de personas que pertenecen a la clase
media con una mejor educacién y mayores ingresos que han desarrollado
estandares de calidad de vida mucho mas altos que en el pasado. Gracias al
incremento de su poder adquisitivo, los ecuatorianos, han comprado
electrodomeésticos, ropa, articulos tecnolégicos y vehiculos. Es el sector automotriz,

el més beneficiado.

Asimismo, es importante considerar que los factores que determinan la demanda
son: los ingresos, gustos, bienes sustitutos, numero de compradores, crédito,
expectativas, publicidad, entre otros, y depende de esto que un producto se venda
en mayores o menores cantidades. Para empezar, hablar netamente de factores
gue influyen en el comercio de vehiculos se hace referencia a que desde el 2008

existe el impuesto a la salida de divisas (ISD).

Politicamente, el ISD, es importante, debido a que permite el control de la cantidad
de dinero que sale del Ecuador. Es considerado como una medida fiscal que
pretende reducir el déficit de la balanza comercial. Consiste en el cobro del 5% del
valor de todas las transacciones hecha en otros paises, que inciden directamente
en el precio final de los vehiculos importados. Ademas, afecta a los vehiculos
ensamblados con un alto porcentaje de componentes extranjeros. El estado
ecuatoriano en el segmento de vehiculos tiene una estructura arancelaria y esta
basada en un sistema armonizado de codificacion y designacion de productos

siempre que se conozca su procedencia y tipo de mercaderia.
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El Ecuador segun algunos organismos internacionales, tiene una de las economias
con mayor proyeccion de crecimiento en América Latina, el sistema econdémico con
el que se maneja es basado en exportaciones de materia prima, pero sin dejar de
lado que el petréleo es el principal ingreso de riqueza en el Estado ecuatoriano.
Durante los ultimos afos, los gobernantes han tomado como principal objetivo dejar
de lado los ingresos rutinarios, por buscar una economia extractivista da un valor

agregado a la economia.

Otros aspectos que influyen en este mercado son la inflacion, las tasas de
desempleo, las impositivas, y de interés. Ademas, se considera el crecimiento de
la economia, el ahorro de la poblacion, el aumento del salario basico, entre otros.
Cabe recalcar que un factor importante es el producto interno bruto (PIB), que ha
tenido un comportamiento creciente. Segun el Banco Central del Ecuador (2014),
el PIB ha crecido en 47.809 millones en el 2005, hasta llegar a un total de 64.009
millones en el 2013, es decir, ha crecido en promedio el 4,41% durante este periodo.
El panorama de crecimiento econémico es favorable e incluso mejor que el
promedio sudamericano. En el afio 2012 el PIB ecuatoriano crecié a una tasa de

5,1% mientras que el promedio de los paises sudamericanos fue de 3,7%.

En base a lo que se ha mencionado, se analiza un antes y un después, es decir, el
Ecuador tiene dos etapas claramente identificables, una anterior a la dolarizacién
de la economia y otra durante esta. Con el délar, el PIB tuvo un mayor promedio de
crecimiento hasta el afio 2013. Es un panorama que favorece a las empresas que
funcionan dentro del pais, incluidas las firmas automotrices, en donde su

crecimiento depende de uno de los componentes mas importantes, que es el PIB.

Otro factor determinante es la inflacion, la cual, durante la etapa de la dolarizacion
se ha desacelerado considerablemente. El precio final de los productos adquiere
mayor estabilidad, lo cual es saludable para la economia. Ecuador ha sido uno de
los paises que no ha tenido variaciones considerables dentro de esta region en la
Gltima década, y esto representa un panorama beneficioso para la industria
automotriz en el pais. Al tener una inflacion menor, el salario real se ha

incrementado, y, esto incide en el poder de compra de la poblacion. Es decir que,
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a mayor estabilidad inflacionaria e incremento del salario minimo, mejora el poder
de compra, a su vez, esto incide directamente en las ventas de vehiculos de las

concesionarias.

Por otro lado, la balanza comercial del Ecuador depende principalmente del
petréleo. Segun el Banco Central, la balanza comercial no petrolera ha presentado
un decremento en los ultimos 13 afios, esto se debe a que, no existe una clara
diversificacién en la economia y que no se cuente con productos exportables de
calidad. Por otro lado, la produccion petrolera se ha incrementado notoriamente
debido a inversiones en esta area. Adicionalmente, otro factor determinante es la
tasa de desempleo, elemento que incide en cualquier tipo de empresa que se
dedica al comercio; en Ecuador, los factores que influyen en el desempleo son:
legislacion sobre salario minimo y sindicatos principalmente. El gobierno actual

dentro de sus planteamientos dispuso un incremento del Salario Basico Unificado.

El efecto econémico de la industria automotriz a nivel mundial representdé 2.9
trillones de ddlares para el 2016, asi mismo es equiparable con la sexta economia
a nivel mundial, representa cerca de 95.6 millones de vehiculos automotores
producidos. Ahora bien, el aumento en porcentaje de la industria automotriz en los
tltimos 10 afos (1995-2005) fue de 30% bruto, y en la década desde 2006 al 2016
fue cerca de 23%, al mismo tiempo, la poblacién econémicamente activa en la
industria automotriz es de 8% del total mundial (Carbajal, 2010).

Las perspectivas econdmicas de la region latinoamericana empezaron a tomar un
rumbo industrializado, cada Estado busca el crecimiento de sus economias a través
de las industrias al brindar un valor agregado a los productos, con el objetivo de
diversificar la matriz productiva. Este andlisis econémico esta consolidado con la
economia: el estructuralismo cepa lino, el cual, buscaba que los paises latinos

produzcan bienes que sustituirian a sus importaciones.

El sector industrial ha crecido paulatinamente en los paises de la region se
concentra en bienes de baja e intermedia complejidad tecnolégica. El sector

automotriz tuvo éxito y es una de las economias que mas se maneja en paises
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como México, Brasil y Argentina. En los anos 60’s el sector se inicié en el pais, y

en el afio 1973 se consolido y aporto significativamente en el PIB manufacturero.

En el Ecuador aparecié el sector automotriz en los afios 50 con la fabricacion de
carrocerias, asientos y algunas partes y piezas. Se incentivd la produccion de
elementos de alta reposicion y uso comun de diferentes marcas y modelos de los
vehiculos que se encuentran en el pais bajo la Ley de Fomento Industrial (Acebo,
Plaza & Nufez, 2017). En 1973 comenzo6 el ensamblaje del embleméatico auto
“Andino” con 144 unidades producidas de un solo modelo, fueron ensamblados por
la empresa AYMESA hasta 1980. Durante la década de los afios 70, la produccion

nacional de vehiculos super¢ las 5.000 unidades (Ojeda, 2018).

Figura 6. Primer vehiculo ensamblado en Ecuador: Andino 1973

Fuente: tomada a partir de Diario La Hora (2012)

La Comision del Grupo Andino, en el afio 1977, ratificé el Programa de Industria
Automotriz, la cual se basa en fomentar esta industria, pero sobre todo con niveles
de eficiencia en la productividad, con la adquisicion, adaptacion y difusion en
tecnologia con el objetivo de generar empleo y sin dejar de lado la contribucién a la
balanza de pagos. El sector automotriz redujo las marcas y modelos con el fin de
una programacién automotriz con especificaciones en componentes, partes y
piezas. Los automotores se clasifican en diferentes categorias de acuerdo el

cilindraje:



18

Al: Autos y vehiculos derivados hasta 1.050 c.c.

A2: Autos y vehiculos derivados de méas de 1.050 c/c hasta 1.500 c.c.

A3: Autos y vehiculos derivados de mas de 2.00 c.c. de cilindrada

C: Vehiculos con traccidon en cuatro ruedas con peso bruto inferior alos 2.500

kg, motor de gasolina o inferior a 2.700 kg, motor a diésel.

En relacion a las normas de origen y condiciones de produccién nacional, se
instauro la obligatoriedad de incorporar en el producto final, varios componentes
fabricados en las empresas del pais, ademas, se considerdé como originarios a los
vehiculos de la regidn, en los cuales los componentes debian cumplir requisitos
especificos de origen y con las condiciones técnicas nacionales de fabricacion

exigidas.

Entre los convenios que se establecieron estan los siguientes, i) de ensamblaje que
permite que los paises ensamblen los vehiculos en el territorio nacional o de los
paises de la subregion; ii) coproduccién que hace referencia a la fabricacion de
vehiculos en dos 0 mas paises de la region, si se hace posible la concentracion de
produccién de la mayoria de componentes; y iii) complementacion de la produccion
de partes y piezas, a través de los cuales dos o mas paises acuerdan especializarse

en la produccion de determinas piezas o componentes.

Estos programas tienen como finalidad facilitar la localizacion de los productores o
fabricantes automotrices en varios paises beneficiarios y que garanticen el
aprovechamiento del mercado regional. Ademas, se establecieron particularidades
para los vehiculos y sus componentes. En el caso de los vehiculos, se definié un
periodo transitorio en el que todos los paises tienen que definir sus modelos basicos
y fabricarlos. Y en el caso de los componentes, se establecieron normas de
liberacién que se refieren a las partes importantes para el mantenimiento, servicio

y ensamblaje.

Por ultimo, con el fin de propiciar proteccion arancelaria a los procesos productivos

de las empresas de la regién se cre6 un arancel externo comun para todos los
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productos involucrados a este programa. El arancel externo fijado para las
categorias Al, A2 y A3 fue del 115%; para vehiculos categoria C fue de 50%; y

para los componentes automotrices el arancel varia entre el 35% y 50%.

En el caso del Ecuador se efectué el “Plan de Vehiculo Popular’, que es un
programa que se enfoca en la produccién de vehiculos livianos de la marca Suzuki
Forsa | y Fiat Uno. Esto permitié que, la produccion se incremente en 54%, lo cual
se reflejo, en el incremento de 7.864 unidades en 1987 a 12.127 en 1988. En el
pais, si bien estas conjeturas representaron el éxito para el sector automotor, a nivel
de la economia existian serios problemas con niveles inflacionarios de 85% en 1988
(Fienco, y Villon, 2020).

No obstante, este proyecto se termind en 1991; fecha en la que se quitaron las
restricciones a las importaciones para el ensamblaje, esto permitié que se exporten
automoviles ensamblados de Ecuador, hacia Colombia. A inicios de la década de
los noventa, el libre comercio entre Ecuador, Colombia y Venezuela, permitié las
importaciones de marcas como Chevrolet, Kia y Mazda. Asimismo, con el impulso
de la industria automotriz, ingresaron empresas multinacionales que generaron
cambios en la economia a través de la incorporacion de nuevas tecnologias,
empresas autopartistas y ensambladoras de vehiculos. Por ultimo, la influencia
multinacional facilito la posibilidad de crear empresas productoras de componentes,
partes y piezas locales (Pico y Coello, 2017).

Entre Ecuador, Colombia y Venezuela, en 1992 se perfeccioné en tratado de Libre
Comercio en la importacion de vehiculos. Sin embargo, al parque automotor se
reunieron una variedad de autos que crearon una gran competencia en el mercado
nacional, ademas esto contribuyé en la exportacion a paises vecinos como
Colombia y Venezuela (Diario La Hora, 2012). En 1993, el sector automotriz firmo
el Convenio de Complementacion establece una politica comun para un ensamble
de vehiculos y aplicar un arancel externo en importaciones. El sector automotriz es
definido por Peter Drucker, como la “industria de industrias” por su escala, alcance,
participacion en el producto y en el empleo industrial, en las exportaciones y en la

generacién de encadenamientos y eslabonamientos productivos (Treacy, 2021).
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El sector mencionado anteriormente ha tenido varios beneficios y ha sido
protagonista de innovaciones y cambios en la produccion desde los talleres
artesanales, pasa a grandes fabricas integradas por trabajos bajo estandares de
calidad y cadenas de montaje con un sistema actualizado a redes internacionales
gue se basa en el método just in time para asegurar una produccion sin

desperdicios.

El sector automotriz se relaciona directamente con los sectores mas dinamicos de
la industria y servicios. Es un proceso con innovacion en materiales, procesos
inteligencia artificial debido al alcance de sus encadenamientos. Mediante los
cambios y regulaciones de tradnsito se experimentan fuertes cambios en la
organizacion de la produccion y cadenas de valor y sistemas de movilidad. En la

figura 7, se muestran las empresas automotrices mas importantes del mundo.

Figura 7. Ubicacion geogréfica de las casas matrices de las principales empresas del sector

automotriz

Empresa Ciudad Pais
General Motors Detroit Estados Unidos
Ford Detroit Estados Unidos
Chrysler Detroit Estados Unidos
Opel Russelsheim Alemania
Volkswagen Wolfsburgo  Alemania
Daimler — Mercedes Benz  Stuttgart Alemania
Peugeot Paris Francia
Renault Paris Francia
Fiat Torino Italia
Nissan Tokio Japoén
Honda Tokio Japén
Toyota Nagoya Japon
Suzuki Nagoya Japoén
Hyundai Sedl. Corea del Sur.

Fuente: modificado a partir de Treacy (2021)
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

2.1. Definicion de tipo y enfoque de investigacion

Se aplica un enfoque cuantitativo mismo que se conoce a través de los conceptos
como aquella manera de identificar caracteristicas dentro de un proceso
determinado o que muestra de manera clara la situacién organizacional técnica
entre otros aspectos de una investigacién (Hernandez, Fernandez, y Baptista,
2014).

La investigacion es de tipo descriptiva, se encarga de puntualizar las caracteristicas
de la poblaciéon que se estudia, para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014),
“consiste en describir fendmenos, situaciones, contextos y sucesos; esto es,
detallar cémo son y se manifiestan” (p. 92.) Se quiere especificar las caracteristicas
que posee la comercializacion de marca Suzuki en el mercado automovilistico
tungurahuense en la empresa ACLT especialmente en la provincia de Tungurahua,

para luego someterlo a un andlisis.

La técnica de recoleccion de informacién para este estudio consiste en la aplicacion
de una encuesta directa que permitirA obtener datos fidedignos a través de
preguntas cerradas que puntualizan un cuestionario en base a analizar el
posicionamiento de la marca y la competitividad de la misma. La validacién del
instrumento a aplicar para la recoleccion de datos esta dada por la validacion del
tutor y tres expertos mas, el documento se encuentra en la bibliografia base de la
presente investigacion, con el cual se procede al analisis de los resultados en base

al andlisis de competitividad de la marca Suzuki en el sector Automotriz.

2.2. Poblacion y muestra

La poblacidon y muestra de esta investigacion se ve enfocada en los siguientes
sectores: personas que han accedido a un vehiculo desde el 2016 hasta el 2021,
de caracteristica SUV y mayores de 20.000 délares hasta los 40.000.
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Tabla 1. Poblacién de personas econémicamente activas

Descripcion Personas Porcentajes
Poblacion total 43519 100%
Poblacion segmento SUV 13619 31,3%
Poblacion SUV segmento entre 20.000 y 40.000 8449 19,4%

Fuente: tomado a partir de datos del portal de la AEADE

Se calcula la muestra a partir de la siguiente ecuacion:

Ecuacion 1. Formula para encontrar el tamafio de la muestra

Donde:

n: tamafio de la muestra
z: nivel de confianza

N: tamafio de la poblacion
p: probabilidad de éxito

g: probabilidad de fracaso

he: margen de error admisible

Por lo tanto, se va a encuestar a 367 personas dentro de la base de datos de ACLT
gue cumplan con las caracteristicas explicadas anteriormente; para esta muestra
se utilizé un nivel de confianza del 95% en donde se encuentra un margen de error

del 5%.

2.3. Analisis e interpretacion de datos

Seccién de Conocimientos

1. Seleccione el rango donde se ubica su edad:

Tabla 2. Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
18 a 24 afios 19 5,22%
25 a 34 afios 96 26,37%
35 a 44 anos 128 35,16%
45 a 54 afios 82 22,53%
55 a 64 afios 35 9,62%
Mas de 65 afios 4 1,10%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia
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Como se observa en la tabla 2, gran parte de los encuestados estan entre los 35y
45 afnos que corresponden al 35,16%, es importante notar que mas del 80% de los
encuestados se encuentran entre los 25 y 54 afios. Estas son buenas noticias para
el estudio pues se logra capturar una muestra representativa de lo que se piensa
es la poblacién que compra vehiculos. La gente que se encuentra entre los 25 y 50
afios se desarrolla sus proyectos de vida y dentro de estos siempre se encuentra
la adquisicion de un vehiculo, las personas muy jovenes o de mayor edad son
menos propensas a comprar vehiculos puesto que tienen otras prioridades o

necesidades.

Seccién Diferencial Sistematica:

2. ¢Si tendria posibilidades de adquirir un auto, que marca seria y por

qué?

Tabla 3. Marcas de Autos

Marcas de autos Frecuencia Porcentaje

Chevrolet 20 5,49%
Hyundai 19 5,22%
Kia 15 4,12%
Mazda 28 7,69%
Nissan 14 3,85%
Suzuki 24 6,59%
Toyota 140 38,46%
Volkswagen 104 28,57%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Los resultados obtenidos indican que existe una gran preferencia por las marcas
Toyota y Volkswagen, las cuales, son dos marcas de procedencia japonesa y
alemana, Toyota representa estatus confiabilidad y eficiencia, mientras que,
Volkswagen presenta la potencia y el lujo aleman. Es importante recalcar que,
dentro de las otras marcas que se ha elegido, Suzuki aparece entre ellas, por lo
tanto, quiere decir que, 24 personas elegirian a esta marca como su primera opcion,

es superior a las marcas coreanas y americanas.
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3. ¢Quétipo de forma de pago considera Usted importante afiadir para la
adquisicion de su vehiculo en la empresa Automotores Carlos Larrea
T.?

Tabla 4. Formas de pago

Formas de Pago Frecuencia Porcentaje

Criptomonedas 5 1,37%
Letra de Cambio 115 31,59%
Pagaré 121 33,24%
PayPal 4 1,10%
Otros 119 32,69%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Se observa que en el mercado de los autos los métodos de pago innovadores no
son muy demandados como es el caso de PayPal o las criptomonedas, esto debido
a que un auto es un patrimonio muy importante para las personas y se prefiere
métodos tradicionales. Las otras preferencias estan un poco mas relacionadas con
el crédito directo que al ser montos altos se vuelven muy significativos. Se cree que
la opcidén otros corresponden a un tema de tarjetas de crédito, estas han cobrado

mas fuerza en el mercado automotriz.

4. ¢Quétipo de auto posee? (De no poseer continle a la pregunta 5)

Tabla 5. Formas de pago

Formas de Pago Frecuencia Porcentaje
Sedan 54 14,8%
Camioneta 73 20,0%
Deportivo 80 21,9%
Todoterreno 5 1,4%
SUV (Vehiculo Deportivo Utilitario) 152 41,6%
Vehiculo Comercial 0 0,0%
Van 0 0,0%
Otro, especifique cual 0 0,0%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

El tipo de auto que poseen los encuestados hace sentido con el mercado de
Tungurahua, pero ademas con las edades expuestas anteriormente debido a que
los SUV que son vehiculos mas familiares son los mas demandados por los adultos
y el siguiente modelo, son vehiculos deportivos que los buscan la mayoria de
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adultos entre los 25 y los 34 afos. Estos datos hacen sentido con el mercado

automotriz previamente revisado.

5. ¢Cual es el origen de procedencia del vehiculo que le gustaria poseer?

Tabla 6. Procedencia

Procedencia Frecuencia Porcentaje

Americana 68 18,68%
China 41 11,26%
Europea 53 14,56%
Japonesa 170 46,70%
Otros 32 8,79%

Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

La mayor parte de los encuestados prefieren las marcas japonesas sobre el resto
de marcas de otros paises, debido a su calidad y respaldo, es importante resaltar
gue la gente se encuentra casi indiferente entre una marca americana, China o
europea, con ligeras preferencias sobre las mas tradicionales, la mitad de los
encuestados quisieran poseer vehiculos japoneses, sin embargo, es importante
recalcar que son vehiculos mas costosos que sus competencias, otro detalle
fundamental es que se nota la importancia que mas marcas chinas ganan en el

mercado.

6. A continuacién, se le presentaun listado con los nombres de vehiculos

Suzuki, Seleccione 3 conocidos por Usted.

Tabla 7. Modelos

Modelos Frecuencia Porcentaje
Suzuki Vitara 365 100,0%
Suzuki Jimny 225 61,6%
Suzuki S Cross 302 82,7%
Suzuki Swift 203 55,6%

Fuente: elaboracion propia

De los modelos que la marca Suzuki tiene alrededor del mundo, segun los
encuestados hubo 4 modelos conocidos, es el Vitara el mas conocido, y el 80%
conocia al S Cross que fue el tltimo modelo comercializado por General Motors en
el Ecuador. Después de eso, en la memoria de los encuestados estaban dos iconos
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de la marca como son el Jimny y el Swift que marcaron tendencia a principios de
los 2000.

7. Seleccione de las siguientes opciones, ¢por qué motivo Usted conoce

la marca Suzuki?

Tabla 8. Motivos

Motivos Frecuencia Porcentaje
Recomendacién de un amigo 99 30,89%
Recomendacion de un familiar 76 18,63%
Publicidad por televisién 3 0,89%
Publicidad por redes sociales 41 11,67%
Experiencia personal 85 22,84%
Revistas de vehiculos 38 9,76%
Otros 22 5,31%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Los datos revelan que la eleccion de la marca Suzuki estd mayormente influenciada
por recomendaciones personales, representa el 30,89% y el 18,63% de las
respuestas a través de amigos y familiares, respectivamente. La experiencia
personal también es un papel clave (22,84%). A pesar de la presencia de publicidad
por television (0,89%) y redes sociales (11,67%), su impacto es relativamente bajo
en comparacion con las interacciones personales y las experiencias directas. La
consulta de revistas de vehiculos (9,76%) también tiene cierta relevancia. Los
hallazgos destacan la importancia del marketing boca a boca y las experiencias
individuales en la toma de decisiones, sefiala areas donde las estrategias de
marketing podrian beneficiarse al resaltar la satisfaccion del cliente y fomentar

recomendaciones personales.
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8. ¢Cuadl es la caracteristica que usted considera mas importante en los

vehiculos marca Suzuki?

Tabla 9. Caracteristicas

Caracteristicas Frecuencia Porcentaje
Velocidad 24 7,13%
Accesibilidad 8 2,62%
Precio 91 25,03%
Comodidad 15 3,37%
Comodidad 15 3,37%
Garantia 31 9,84%
Tecnologia 22 511%
Prestigio de la Marca 93 26,22%
Disefio 18 4,04%
Otro 7 1,69%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Los datos de las caracteristicas influyentes en la eleccion de la marca revelan que
el precio (25,03%) y el prestigio de la marca (26,22%) son los factores mas
preponderantes. La asequibilidad econdmica y la percepciéon de la marca
desempefian roles centrales en la toma de decisiones de los consumidores.
Ademés, la garantia (9,84%) y la tecnologia (5,11%) son consideraciones
significativas, refleja la importancia de la seguridad y la innovacion en la eleccién
de vehiculos. Por otro lado, la velocidad (7,13%) y el disefio (4,04%) tienen
impactos menos marcados en la decisién de compra. Los datos proporcionan una
vision detallada de las preferencias y prioridades de los consumidores, informa

estrategias de marketing que pueden enfocarse en todos estos aspectos.
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9. Si Usted adquiere un vehiculo marca Suzuki ¢cuadl seria el uso que le

daria?

Tabla 10. Tipos

Tipos Frecuencia Porcentaje
Familiar 304 83,52%
Social (ONG Fundacion) 0 0%
Laboral 46 12,64%
Otros 14 3,85%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Con respecto a los tipos de relaciones que los encuestados tienen con la marca
Suzuki destaca la predominancia de conexiones de naturaleza familiar, con el
83,52% de las respuestas. La marca ha establecido fuertes lazos dentro de los
circulos familiares, lo cual, representa una tradicion de generacion en generacion.
Las relaciones laborales también son relevantes, representa el 12,64% de las
respuestas, lo que reflejaria una asociacion entre la marca y el &mbito profesional
de los encuestados. Por ende, las conexiones familiares son vitales en la eleccion
de la marca Suzuki, y sefialan areas especificas, como las relaciones laborales y
sociales, que serian objeto de estrategias de fortalecimiento y expansion para la

marca.

Seccion publicidad y tecnologia: (escoja solo una opcion de respuesta)

10.¢En quérango considera Usted su conocimiento sobre la marca Suzuki
como nueva oferta de Automotores Carlos Larrea T.?

Tabla 11. Conocimiento de marca

Escala de Likert Frecuencia Porcentaje

Muy Bueno 32 8,79%
Bueno 86 23,63%
Regular 208 57,14%
Malo 34 9,34%
Muy malo 4 1,10%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia
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La percepcion de los encuestados sobre la marca esté en la categoria "Regular”,
con 57,14% de las respuestas. Esto sugiere que la mayoria de los encuestados
tienen una percepcion neutral hacia la marca. Se observa que un 32,42% de las
respuestas se encuentran en las categorias positivas de "Muy Bueno" y "Bueno”,
indica un nivel apreciable de satisfaccion. Es importante destacar que el 10,44% de
las respuestas se ubican en las categorias negativas de "Malo"y "Muy malo", indica
la presencia de un segmento insatisfecho. Esto subrayan la necesidad de un
analisis mas detallado para comprender los factores que contribuyen tanto a la
satisfaccion como a la insatisfaccion, con el objetivo de fortalecer las areas positivas
y abordar las preocupaciones identificadas para mejorar la percepcién general de

la marca Suzuki.

11.;,Cbémo calificaria el nivel de alcance de publicidad de la empresa

Automotores Carlos Larrea T.?

Tabla 12. Alcance de publicidad

Escala de Likert Frecuencia Porcentaje

Muy bueno 38 10,44%
Bueno 84 23,08%
Regular 151 41,48%
Bajo 86 23,63%

Muy bajo 5 1,37%
Total general 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Con respecto al nivel de alcance de publicidad refleja una distribucion diversa de
opiniones. La categoria "Regular" es la mas comun, representan un significativo
41,48% de las respuestas, lo que indica una percepcion neutral respecto al alcance
publicitario. Aunque el 33,52% de las respuestas se encuentran en las categorias
mas positivas de "Muy Bueno"y "Bueno", indica un nivel apreciable de satisfaccion
con la publicidad, es importante notar que el 25% de las respuestas caen en las
categorias negativas de "Bajo" y "Muy bajo". Existe un segmento considerable de
encuestados que considera que el alcance de la publicidad de la empresa es
insuficiente. Para mejorar la efectividad de la publicidad, seria esencial entender
las razones detrds de estas percepciones negativas y ajustar las estrategias de

marketing en consecuencia.
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12.¢Esta Usted de acuerdo que los vehiculos que ofrece la empresa

Automotores Carlos Larrea T., gozan de la tecnologia suficiente que

avale su calidad?

Tabla 13. Calidad de los productos

Escala de Likert

Frecuencia Porcentaje

Muy de acuerdo 177 48,63%
Algo de acuerdo 143 39,55%
Ni de acuerdo ni desacuerdo 44 12,09%
Algo en desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Los datos revelan una percepcion mayoritariamente positiva entre los encuestados

respecto a la calidad tecnoldgica de los vehiculos ofrecidos por la empresa

Automotores Carlos Larrea T. Un significativo 48,63% expresd estar "Muy de

acuerdo”, mientras que un 39,55% indic6 estar "Algo de acuerdo"” con la afirmacion

de que los vehiculos cuentan con la tecnologia suficiente que respalda su calidad.

El 12,09% de los encuestados se ubic6 en la categoria "Ni de acuerdo ni

desacuerdo", indica cierta ambigliedad en la percepcién de la tecnologia de los

vehiculos. Los resultados apuntan a una imagen positiva en cuanto a la tecnologia

de los vehiculos de la empresa, con una oportunidad para proporcionar informacion

adicional y aclaraciones para aquellos que no tienen una opinion clara al respecto.

13.¢Por qué medios publicitarios la empresa Automotores Carlos Larrea

T. promocionarian los vehiculos marca Suzuki?

Tabla 14. Medios publicitarios

Medios de comunicacién Frecuencia Porcentaje
Prensa escrita 85 23,35%
Radio 134 36,81%
Television 0 0%
Facebook 61 16,76%
Instagram 62 17,03%
Otro 22 6,04%
Total 364 100,00%

Fuente: elaboracion propia
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Con respecto a los medios publicitarios recomendados, se muestra que la radio es
el medio mas destacado con 36,81%, seguido de cerca por la prensa escrita con
un 23,35%. Se evidencia, la eficacia percibida de los canales auditivos y visuales
en la promocion de los vehiculos. Ademas, las plataformas digitales son
consideradas relevantes, Facebook con el 16,76% e Instagram con 17,03%. La
importancia de la presencia en redes sociales para llegar a audiencias especificas.
Se evidencia una vision integral de las preferencias de los encuestados, surge
como una estrategia publicitaria equilibrada que abarque medios tradicionales y
plataformas digitales seria Optima para la promocion de los vehiculos Suzuki de

Automotores Carlos Larrea T.
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CAPITULO IlIl. ANALISIS DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Factores que inciden en la competitividad del sector automotriz

La investigacion se fundamenta en el analisis de las preferencias y conocimientos
de los clientes en relacion con marcas y vehiculos en Tungurahua. La empresa
ACLT, se dedicada al servicio comercial-automotriz, se posiciona estratégicamente
para mantenerse a la vanguardia en la industria. Con el propoésito de obtener
informacion, se disefio y aplicé una encuesta dirigida a un segmento de clientes.
Los resultados revelan que el 25% de encuestados tienen conocimiento o han
escuchado sobre la marca Suzuki. Es relevante destacar que la preferencia se
inclina hacia vehiculos de origen japonés, seguidos por los vehiculos de origen
estadounidense. Los hallazgos ofrecen una vision precisa de la percepcion del
consumidor y sus preferencias, lo cual, brinda insights valiosos para adaptar su

oferta a las preferencias del mercado local.

Asimismo, se ha identificado que los medios de difusion publicitaria gestionados
por la empresa tienen una efectividad del 40%, lo cual, refleja la necesidad de
optimizar el uso de estos recursos con el fin de incrementar el alcance de audiencia
de manera mas eficiente. La optimizacion de la campafa publicitaria busca mejorar
la visibilidad de la informacion relacionada con los vehiculos, sus marcas,
caracteristicas, rendimiento y demas funciones, y, ademas, proporcionar al cliente
elementos clave para tomar decisiones informadas. Este enfoque estratégico tiene
como objetivo posicionar la marca como una alternativa preferente para los clientes,
asegura la oferta de garantias de seguridad y utilidad esenciales para satisfacer las

necesidades del consumidor.

En base a la primera pregunta, se evidencia que la mayoria de los encuestados
supera los 35 afios, este es un segmento demogréfico que se caracteriza por tener
dependencia econdmicay capacidad para adquirir un vehiculo. Esto representa una
oportunidad estratégica para la empresa, debido a que esto sefiala que orientan
sus esfuerzos publicitarios hacia este grupo, lo que se vera reflejado en un

incremento de las ventas en linea y en la afluencia de potenciales compradores a
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los concesionarios. Al focalizar la publicidad de manera especifica en esta
poblacién, se busca incentivar a mas individuos a visitar los concesionarios,
experimentar la prueba de los vehiculos y, en ultima instancia, cultivar un interés

gue se traduzca en la adquisicion de los automéviles deseados.

En la segunda pregunta, sobre las preferencias de los clientes en cuanto a marcas
de vehiculos, revelo que Toyota y Volkswagen lideran en popularidad, y tienen una
presencia consolidada y reconocida a nivel nacional e internacional, debido a que
han demostrado calidad, respaldada por un servicio postventa destacado. A
continuacion, esta Mazda que tiene presencia prolongada en Ecuador, y Suzuki,
que, tras su separacion de General Motors, logro una respuesta positiva en el
mercado. Suzuki, en particular, se destaca por su posicionamiento correcto y la
aprobacion, gracias a sus precios atractivos y la percepcion de calidad. Los datos
revelan que incursionar con Suzuki es beneficioso para la empresa, pues gran parte

de encuestados la eligen como su preferencia para su primer automovil.

En la tercera pregunta, se destaca la percepcion sobre la importancia de incorporar
el pagaré y la letra de cambio como formas de pago. Tras un analisis detallado, se
concluye que agregar pagarés no es apropiado, dado que carece de validez legal
y generaria inconvenientes legales. Por otra parte, la letra de cambio emerge como
opcion viable, goza de validez legal y ofrece comodidad para los clientes al realizar
pagos. Ademas, se observa que las criptomonedas aun no gozan de una amplia
aceptacion en el mercado y no son preferidas por las personas, indica que su
adopcion como forma de pago no es la mas adecuada en el contexto actual. Este
analisis proporciona orientacion clave para la empresa al considerar métodos de

pago, se enfoca en alternativas legitimas y convenientes para los clientes.

En la cuarta pregunta, se aborda la posesion de vehiculos, los resultados revelan
gue la mayoria de los encuestados son propietarios de SUVs. Este hallazgo es
significativo para la empresa, dado que, actualmente, la empresa se enfoca
principalmente en la comercializacion de vehiculos de este tipo. Ademas, se
observa que los encuestados también son propietarios de camionetas, aunque la

marca aun no las comercializa, y de sedanes, una categoria que la marca tiene
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previsto comercializar proximamente. El analisis de la encuesta refleja que la oferta
de Suzuki coincide con las preferencias de los encuestados, lo que indica una

alineacion positiva con las necesidades y preferencias del mercado objetivo.

La pregunta cinco sobre la identificacion de las preferencias de los tungurahuense,
se destaca una marcada inclinaciébn hacia los automoviles japoneses. Esto
posiciona a la marca Suzuki y refleja una sintonia con las preferencias del mercado
local. Asimismo, se revela que aquellos que muestran preferencia por vehiculos de
procedencia china lo hacen por consideraciones econémicas. En contraste, las
marcas estadounidenses, como Chevrolet, han perdido preferencia a lo largo del
tiempo, debido a la limitada disponibilidad de productos y a los precios mas
elevados. Este escenario beneficia a Suzuki al reforzar su posicién como una marca
econdémica de origen japonés, elementos que se alinean con las preferencias

predominantes de los consumidores en Tungurahua.

Por otra parte, los modelos Suzuki mas reconocidos entre los residentes de
Tungurahua son el S-Cross, Vitara, Jimny y Swift. Esta notoriedad se debe a la
comercializacion previa que hizo General Motors, si mantenian un acuerdo entre
Suzukiy Chevrolet en el pais. Estos modelos son muy demandados, y actualmente,
tres de ellos estan disponibles en el mercado. Adicionalmente, se anticipa que el
modelo Swift, que esta por llegar a Ecuador, generara un gran interés debido a su
nuevo disefio y caracteristicas. Este analisis demuestra la influencia positiva que la
asociacion previa con GM ha tenido en la visibilidad y preferencia de los modelos
de Suzuki en Tungurahua.

En la séptima pregunta se indaga sobre los motivos por los cuales los encuestados
tienen conocimiento de la marca, se revelo que se debe a experiencias personales
0 a recomendaciones de terceros. La marca esta arraigada en la conciencia de los
encuestados, quienes han tenido interacciones directas con la marca o han recibido
recomendaciones positivas. Este posicionamiento favorable representa una
oportunidad estratégica para capitalizar la reputacién establecida de la marca.
Aprovechar estas circunstancias es esencial, debido a que muestra que la marca

es conocida y se percibe como sinébnimo de calidad, respaldada por las
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experiencias positivas. Estas percepciones son clave en la elaboracion de
estrategias de marketing y promocion que aprovechen la reputacién de la marca

Suzuki en los consumidores.

Por otro lado, se revelan las caracteristicas preponderantes que la marca posee,
se destaca que el prestigio y el precio son cruciales para la mayoria de
encuestados. Esto confirma la relevancia previamente mencionada de la
procedencia y el precio. Ademas, se identifica que la garantia y la velocidad son
atributos significativos asociados a la calidad intrinseca de la marca. La garantia
refleja el compromiso con la durabilidad y fiabilidad de sus vehiculos, mientras que
la velocidad se considera como un indicador de la liviandad de los automoviles,
satisface asi las preferencias de velocidad del consumidor final. Se subraya la
importancia de estos factores en la eleccion de los consumidores, consolida la

reputacion positiva de la marca Suzuki basada en estas caracteristicas distintivas.

Adicionalmente, se considera imperativo disefiar una estrategia de marketing para
mejorar el conocimiento de la poblacion tungurahuense acerca de la nueva oferta
de la marca. La encuesta revela que mas del 50% de los encuestados perciben su
conocimiento sobre la oferta de la marca como regular. En consecuencia, resulta
crucial para la empresa implementar acciones que mantengan a los clientes y
posibles clientes debidamente informados sobre la gama de productos y servicios
que ofrece. Esta estrategia de marketing debera centrarse en la difusion efectiva
de informacién relevante, destaca las caracteristicas distintivas de la oferta de
Suzuki, con el objetivo de mejorar la percepciéon y el entendimiento del publico
objetivo en la provincia de Tungurahua.

Se tiene en cuenta que, la publicidad desempefia un papel crucial para las
empresas, y los segun los encuestados la calidad de la publicidad de la empresa
es regular. Por ende, se sugiere la necesidad de mejoras, debido a que una
ejecucion efectiva de las estrategias publicitarias podria correlacionarse con
mejoras en las ventas. Ademas, los encuestados percibe la publicidad como baja,
resalta la importancia de fortalecer los esfuerzos informativos sobre los productos

y servicios ofrecidos. Segun las encuestas aplicadas, se identifica que la radio, la
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prensa escrita y Instagram son las plataformas méas efectivas para crear una
publicidad impactante y, por ende, se recomienda una mayor focalizacion en estas
areas para optimizar el alcance y la eficacia de las campafas publicitarias de la

empresa.

A pesar del reconocimiento mundial de la marca, se reconoce la necesidad de una
difusion adecuada para garantizar informacion pertinente. En esta investigacion, la
publicidad se establece como un pilar fundamental, esta estrategia inicial resultara
crucial para el éxito en las ventas y para obtener beneficios significativos a nivel
empresarial. El andlisis estadistico revela que, las personas acceden a la compra
de un vehiculo mediante créditos bancarios, con un 25% que prefiere la opcion de
compra al contado. Es esencial informar efectivamente los planes de
financiamiento, asi como los beneficios de la compra al contado. La decision de los
clientes estara influenciada por un andlisis detallado, lo que resalta la importancia

de una presentacion clara y precisa de las opciones de compra y financiamiento.

La preferencia del consumidor por la marca Suzuki se observa predominantemente
en situaciones de uso familiar, gracias a sus notables parametros de seguridad y
confort. Ante esta demanda, la empresa ACLT tiene la intencién de introducir la
marca en el mercado como una alternativa confiable, segura y destacada. La
eleccibn de Suzuki se respalda en su trayectoria, calidad de fabricaciéon y la
procedencia de su tecnologia, que se mantiene a la vanguardia de la innovacién en

la industria automotriz.

El analisis de los resultados de la encuesta revela cinco factores determinantes
para la competitividad de la marca Suzuki: el precio, la edad de los clientes, la
situacién econdémica de los clientes, la publicidad y la marca en si. Estos datos
serviran como base para un analisis detallado de los factores que influyen en la
competitividad de Suzuki en el mercado, permite a ACLT comprender mejor como

adaptar estrategias para destacar en estos aspectos clave.
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El precio: es una marca muy buena, es japonesa y entra en la gama de productos
gue la mayoria de las personas quiere adquirir y a la vez es econémica lo que le

hace mucho mas atractiva para los posibles compradores.

La edad de los clientes: también es un factor muy importante, en base a lo
encuestado, las personas mayores de 35 afios tienen mejores ingresos y son libres
economicamente, es una edad en donde las personas empiezan a adquirir sus
primeros bienes y el tema de movilizacion y transporte es importante tomar en

cuenta para llevar una vida mas comoda.

La situacion econGmica: es un factor importante a tomar en cuenta, en base a
eso se establecen los carros de preferencia de las personas y analizar los modelos

de carros que se van a comercializar.

La publicidad: es el factor mas importante que influye en la competencia de la
marca en ACLT, segun lo encuestado la empresa no comunica a sus clientes de
manera eficiente y eficaz los productos y servicios que ofrece, es por ello que en
muchas ocasiones las personas no saben de la marca Suzuki en el Ecuador y eso
influye en la participacion de mercado que se llega a tener y de las preferencias de

las personas hacia los carros.

La marca: es también un factor que incide en la competitividad, al ser de marca
Suzuki los modelos de carros mas vendidos hasta 2019 indica que la misma es de

preferencia de los clientes y que muchos la prefieren.

3.2. Modelo estratégico de mejora continua

El modelo de mejora continua consta de diferentes pasos para llevar a cabo el
disefio propuesto, va a ayudar a la empresa a mantener la calidad de sus servicios
y poder brindarle al cliente una mejor opcién con el objetivo de satisfacer sus
necesidades; después de analizar la encuesta en donde se identifican los factores
gue inciden en la competitividad y promueven que los clientes prefieran la marca

Suzuki por sus beneficios de producto, precio y marca; en este sentido, se propone
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un modelo de mejora continua que permita a la empresa posicionarse entre sus

competidores y asi obtener una ventaja competitiva sostenible en el mercado.

Figura 8. Modelo estratégico de mejora continua

FODA
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objetivos , Frecursos

LIEREES
por utilizar,
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Interno
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3. Implantacion y

1. Diagndstico mejora

Fuente: modificado a partir de (Industrial/\VVol. XXVIII/No. 3/2007).

1.Diagnéstico:

Para realizar el diagnéstico de la empresa se implementa un FODA en donde se
identifique las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas y plantear
estrategias de mejora continua y llevar a los objetivos planteados.

Cuadro . FODA Suzuki en ACLT
F D

D1. Hace menos de un afio se
integr6 al pais como marca
dnica.

D2. Falta de comunicacion
que la empresa mantiene con

F1. Prestigio de la marca y los afios en el mercado de la misma
F2. Variedad de marcas en la empresa

F3. Estabilidad econdmica de la empresa

F4. Servicio post venta de excelente calidad

sus clientes
D3. Tienen cartera vencida de
créditos financiados

directamente por la empresa.
D4. No mantiene un proceso
seguro de aprobacién de
créditos directos.

0] A

O1. Personas encuestadas han tenido unas experiencias | Al. Entrada de nuevos

cercanas con los carros Suzuki y saben que la diferenciacion y
posicionamiento son los principales factores por los que una
persona compraria este vehiculo
02. Situacién econémica del pais

competidores de procedencia
China

A2. Entrada de vehiculos
eléctricos
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03. Entidades financieras confian en la empresa para nuevos  A3. Altos precios de Ila

proyectos. gasolina
O4. La empresa Automotores Carlos Larrea T. tiene varios afios = A4. Problemas de inventarios
en el mercado y la gente le da credibilidad. por la guerra en Rusia

Fuente: tomada a partir de las encuestas.

Se inicia por un diagnéstico FODA a la empresa, se evidencia que una de las
fortalezas mas grandes que tiene es el prestigio de la marca y los afios en el
mercado de la misma, ayudan a desarrollarse de mejor manera entre los
competidores, la variedad de marcas que Automotores Carlos Larrea T. tiene es
muy bueno, pues los clientes tiene una variedad muy extensa de productos y eso
asegura que el cliente compre cualquier marca de vehiculo que la empresa maneje,
la empresa maneja una muy buena estabilidad econémica a pesar de la pandemia
y de la cartera vencida, el servicio post venta es un beneficio que los clientes de
Automotores Carlos Larrea T. tienen, puesto que lo manejan de una manera
impecable, y ofrecen todos los productos y servicios que un vehiculo necesita luego

de su compra y en dias, meses y afos futuros.

Las oportunidades de la empresa con la marca Suzuki es que la mayoria de
personas encuestadas han tenido una experiencias cercanas con los carros Suzuki
y saben que la calidad, el prestigio y el precio son los principales factores por los
gue una persona compraria este vehiculo y seria una excelente adquisicion, la
situacion economica del pais ha mejorado por la administracién del presidente
Guillermo Lasso y los beneficios de las negociaciones con otros paises, las
entidades financieras del Ecuador y del exterior le dan confiabilidad a la empresa
ofreciéndole financiar las adquisiciones que se hagan a la empresa, bajar la tasa
de intereses, y alargar los plazos de pagos de créditos, la empresa Automotores
Carlos Larrea T. lleva varios afios en el mercado, y ofrece productos y la gente tiene
confianza en la misma, pues maneja varias gamas de vehiculos a lo largo del

tiempo.

Las debilidades de la marca Suzuki es que hace menos de un afio integré al pais
como marca Unica, ainos anteriores mantenia un convenio con General Motors en

Ecuador para traer la marca Suzuki como modelo de carro Chevrolet, haciéndolo
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mas atractivo para los clientes, ahora la marca se mantiene como Unica en Ecuador

y ha hecho una nueva su gama de productos para la poblacion.

Otra debilidad, es la falta de comunicacién con sus clientes, con la encuesta se
evidencia que las personas admiten que la empresa Automotores Carlos Larrea T.
no maneja adecuadamente la publicidad de su productos, la cartera vencida de
créditos financiados por la empresa hace que la liquidez de la misma haya bajado
en los ultimos tiempos, no mantienen un proceso seguro de aprobacion de créditos
directos para que las personas no pasen por los filtros necesarios para una pre-

aprobacién de un crédito directo y por ende no se obtienen buenos resultados.

Una amenaza muy grande que existe a nivel automotriz en el Ecuador es la entrada
de nuevos competidores de procedencia China, debido a que, ofrecen una gama
de productos bastante amplios y con precios muy bajos que son atractivos para el
cliente, la entrada de vehiculos eléctricos a Ecuador es una amenaza que se ha
visto, y por el alza de precios de combustibles ha empeorado la situacion. Los
clientes prefieren cargar su carro de forma eléctrica que de la manera tradicional,
un problema muy grave también son los problemas de inventarios por la guerra en
Rusia con Ucrania, en Ucrania se producen ciertos tipos de cables que los carros

necesitan y que solo este pais lo realiza.

Ademads, se realizé una Matriz de Perfil Competitivo, en la que se establecieron los
factores claves de éxito, que son fortalezas y debilidades que guardan relacion con
la posicion estratégica de una empresa frente a los competidores. Los resultados

son los siguientes:
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Tabla 15 Matriz de Perfil Competitivo

Suzuki Chevrolet KIA
Factores de L Valor - Valor - Valor
Exito Calf. Ponderacién Ponderado Ponderacion Ponderado Ponderacion Ponderado

Prestigio y
calidad de 0,25 2,00 0,50 3,00 0,75 2,00 0,50
marca
Precios
competitivos 0,25 2,00 0,50 3,00 0,75 3,00 0,75
Tiempo de
entrega del 0,25 2,00 0,50 2,00 0,50 2,00 0,50
vehiculo
Estrategias de
marketing 0,20 3,00 0,60 3 0,60 2,00 0,40
Nivel de
satisfaccion 0,05 3,00 0,15 3,00 0,15 2,00 0,10
servicio pos-
venta
Total 1,00 2,25 2,75 2,25

Fuente: elaboracion de propia

En base a los resultados obtenidos en la matriz, se evidencia que la marca Suzuki,
tiene un puntaje de 2,25, que esta por debajo de la marca Chevrolet, pero esta a la
par de KIA, que son las macas mas comercializadas en la actualidad, segun los
datos de la AEADE, por ende, son de las que debe diferenciarse, para posicionarse

en un mejor puesto en el mercado.

2. Formulacion de estrategias:

En base al FODA, que se realiz6 y en funcién de los resultados de la encuesta de
donde se obtiene los factores que afectan la competitividad de la marca Suzuki, se
ha previsto desarrollar objetivos y estrategias para mejorar la situacion de la
empresa, su competitividad y hacer que la empresa mantenga un modelo de mejora

continua.
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Objetivo 1:

e Fortalecer la imagen publicitaria de la marca Suzuki a través de beneficios
mediante redes sociales.

Estrategias del objetivo 1:

e Segmentacion en base a la encuesta, la publicidad en redes sociales para
lograr llegar al publico objetivo.

e Creacion de campafias que llamen la atencion en donde los clientes

interactien para conocer beneficios de la marca.
e Dar identidad a la marca Suzuki para desligarla de General Motors.

¢ Impulsar la marca en eventos de ambiente familiar para promover modelos
familiares.

Objetivo 2:

e Realizar alianzas estratégicas con entidades financieras para los clientes.

Estrategias del objetivo 2:

e Crear productos financieros exclusivos para determinado automovil.

e Extender el plazo de pago de la financiera al concesionario a cambio de una
mejora en tasa para el cliente.

e Activar espacios propicios para activaciéon de marca de la financiera en los
concesionarios y en campafas publicitarias.



3. Implantacion y mejora:

Cuadro Implementacién estratégica

Objetivos

Fortalecer la
imagen
publicitaria de la
marca Suzuki a
través de
beneficios
mediante redes
sociales.

Realizar alianzas
estratégicas con
entidades
financieras para
los clientes.

Estrategias

1. Segmentar en base
a la encuesta, la
publicidad en redes
sociales para lograr
llegar al publico
objetivo.

2. Crear campafas
que llamen la atencién
en donde los clientes
interactuaran para
conocer beneficios de
la marca.

3. Dar identidad a la
marca Suzuki para
desligarla de General
Motors.

4. Impulsar la marca
en eventos de
ambiente familiar para
promover modelos
familiares.

1. Crear productos
financieros exclusivos
para determinado

automovil.

ACTIVIDADES

Se va a necesitar artes y
disefios de los productos y
servicios que la marca oferta
con la ayuda del jefe de
marketing y el auxiliar de
marketing

Se van a necesitar artes y
disefos llamativos para los
clientes, con la ayuda del jefe
de marketing y el auxiliar de
marketing.

Mediante la noche Suzuki
gue se realiza una vez al mes
en donde se necesita la
planificacién del evento con
la ayuda del jefe de
marketing, el auxiliar de
marketing, asesores
comerciales, contratacion de
catering y entrega de
beneficios especiales a los
clientes.

Se va a necesitar buscar
eventos familiares, la
organizacion de eventos de
exposicion, permisos de
salida de los vehiculos demo
de la empresa, con la ayuda
del jefe de marketing, el
auxiliar de marketing, un
asesor comercial para que en
los eventos explique los
beneficios de los vehiculos y
un conductor para trasladar
los vehiculos.

Las entidades financieras
crean productos exclusivos
para determinado carro con
la finalidad de que los
clientes tengan ayuda
financiera externa. Se va a
necesitar la ayuda del
gerente comercial y la
asesora financiera.
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Recursos
Financieros

Se necesitara
$1800,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos.

Se necesitara
$1800,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos.

Se necesitara
$3800,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos y
contratacion de
catering.

Se necesitara de
$2650,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos.

Se necesitara
$7200,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos.



44

2. Extiende el plazo Se va a necesitar ayuda del N

; Se necesitara de
de pago de la gerente comercial y la
: - . ) $7200,00 para
financiera al asesora financiera para agar los sueldos
concesionario a organizar con la financiera los bag

de los recursos

cambio de una mejora | términos y condiciones de la
humanos.

en tasa para el cliente. | estrategia.

3. Activar espacios
propicios para
activacién de marca de
la financiera en los
concesionarios y en
campafas
publicitarias.

Se va a necesitar la ayuda
del jefe de marketing y el
auxiliar de marketing para
activar el espacio indicado
para que la financiera ofrezca
sus productos.

Se necesitara de
$1800,00 para
pagar los sueldos
de los recursos
humanos.

Fuente: Elaboracion propia

1. Indicadores de cumplimiento de las estrategias:

Se va a realizar un control de resultados para conocer si los objetivos planteados

se han cumplido de manera correcta y se lo va a constatar de la siguiente manera:

Estrategias del objetivo 1:

1. Segmentar en base a la encuesta, la publicidad en redes sociales para lograr

llegar al publico objetivo.
Se va a dar cumplimiento de la estrategia si se llega al publico objetivo en redes
sociales y se encuentre segmentado a personas de entre 25 y 54 afios que son

personas con mas poder adquisitivo segun la encuesta realizada.

2. Crear campafias que llamen la atencion en donde los clientes interactuaran

para conocer beneficios de la marca.

Se cumple la estrategia si ve en redes sociales interacciones de los seguidores de

acuerdo al contenido que se postea.

3. Daridentidad a la marca Suzuki para desligarla de General Motors.
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La estrategia se cumple si Suzuki tenga aceptacion en el mercado y la gente
entienda que Suzuki ya no se comercializa con General Motors, si no con la marca

como tal.

4. Impulsar la marca en eventos de ambiente familiar para promover modelos

familiares.

Se cumple la estrategia si la marca acuda a eventos para promocionar los vehiculos

en un entorno familiar.

Estrategias del objetivo 2:

1. Crear productos financieros exclusivos para determinado automovil.

La estrategia se cumple si la entidad financiera que se vaya a recurrir y Automotores
Carlos Larrea T. creen productos para las diferentes ganas de vehiculos y sean

llamativos para el cliente.

2. Extiende el plazo de pago de la financiera al concesionario a cambio de una

mejora en tasa para el cliente.

Se cumple la estrategia si entre la entidad financiera y Automotores Carlos Larrea
T. lleguen a un acuerdo de que se desembolse el crédito que los clientes realicen
dentro de un plazo y no de manera inmediata con el fin de que se mejore la tasa de

interés para el cliente.

3. Activar espacios propicios para activacion de marca de la financiera en los

concesionarios y en campafas publicitarias.

La estrategia se cumple si se entrega el espacio de activacion para la entidad

financiera.



Tabla 16 Inversion

Rubro Valor
Sueldo gerente comercial $6000,00
Sueldo asesora financiera $1200,00
Sueldo jefe de marketing $1200,00
Sueldo auxiliar de marketing $600,00
Sueldo conductor $800,00
Sueldo asesor comercial $425,00
Material publicitario $100,00
Material bibliogréafico $150.00
Material virtual $300.00
Asesoria externa $200.00
Regalos publicitarios $1000.00
Catering de eventos $775,00
Gastos varios $350,00
Inversién $18500,00

Fuente: Tomada a partir de la empresa Automotores Carlos Larrea T.
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CONCLUSIONES

El desarrollo de la competitividad en el mercado automotriz abre la
posibilidad de identificar nuevos nichos de mercado, al tomar en cuenta la
importancia de una fundamentacién teérica sélida que aborde los aspectos
conceptuales de la competitividad y la marca. Esto permite que se
comprendan los elementos fundamentales de la competitividad, y el modelo

resultante es aplicable a cualquier empresa en este sector.

La investigacion concluye que tiene un alcance descriptivo y utiliza una
muestra cuantitativa probabilistica mediante una encuesta dirigida a los
clientes de la empresa. Asimismo, se llevé a cabo una encuesta enfocada
en evaluar la competitividad de la marca Suzuki en Automotores Carlos
Larrea T. desde la perspectiva del cliente. Esta evaluacién toma en
consideracion las deficiencias identificadas en la empresa, formula nuevos

objetivos y estrategias para impulsar la mejora continua.

En dltima instancia, se determina que ACLT enfrenta diversos factores que
impactan su competitividad, entre ellos, el precio de los productos asociados
a la marca Suzuki, la edad de los clientes, la situacion economica de estos,
la estrategia publicitaria implementada por la empresa y la percepcion de la

marca en el mercado.

Como cierre, se propone un novedoso modelo estratégico de mejora
continua, estructurado en tres ejes fundamentales: diagndéstico estratégico,
formulacion de estrategias e implementacion y mejora estratégica. Este
modelo tiene como objetivo facilitar un proceso integral de aprendizaje y
mejora, adaptado a la realidad especifica de la empresa, fomenta asi la

evolucion constante en el &mbito competitivo.
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RECOMENDACIONES

La competitividad, es un campo de estudio vasto, demanda tiempo y
esfuerzo para una comprension precisa. En esta investigacion, la revision
exhaustiva de libros y articulos fue fundamental para la construccion del
estado del arte. Se sugiere la continuidad de estudios al utilizar un mismo
autor como punto de referencia, facilita asi la direccion y agiliza futuras lineas

de investigacion.

Se propone, para investigaciones subsiguientes, considerar la opcién de
incorporar entrevistas con el departamento de gerencia comercial, ofrece
una evaluacion mas completa de la competitividad de la empresa desde una

perspectiva interna y estratégica.

La identificacién de factores criticos que afectan la competitividad emerge
como un punto crucial, respalda la importancia de implementar y dar
seguimiento a los objetivos y estrategias propuestas. Se aconseja revisar
detenidamente el presupuesto asignado, dado que este proyecta una
estimacion financiera para la ejecucion del presente proyecto, contribuye asi

a una gestién mas eficiente de los recursos.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento de recoleccién de datos

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA

PROYECTO DE INVESTIGACION:

“COMPETITIVIDAD DE LA MARCA SUZUKI EN EL SECTOR AUTOMOTRIZ”

Objetivo general del proyecto: Analizar la competitividad para la toma de

decisiones de la empresa ACLT en la incursion de la marca Suzuki en el sector

automotriz de la provincia de Tungurahua.

Objetivo de la encuesta: Diagnosticar la competitividad y posicionamiento que

tiene la marca Suzuki en la provincia de Tungurahua

Instrucciones: Se agradece por dedicar tiempo para responder el siguiente
cuestionario, pues la informacion proporcionada servird como base para el estudio

gque se esta realiza, lea detenidamente cada item y responda con veracidad la

informacion alli solicitada. Muchas Gracias.

- Seccién de Conocimientos: (Seleccione solo una opcion)

1. Seleccione el rango donde se ubica su edad:

No. Item Respuesta
1 18 a 24 afios
2 25 a 34 afios
3 35 a 44 afios
4 45 a 54 afos
5 55 a 65 afios
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6 Mas de 64 afios

Seccion Diferencial Sistemética: Segundo Blogque de preguntas (escoja mas
una opcion de respuesta)

1. ¢Sitendria posibilidades de adquirir un auto, que marca seria 'y por qué?

Chevrolet

Hyundai

Kia

Mazda

Nissan

Suzuki

Toyota

Volskwagen

Chevrolet

Hyundai

2. ¢Qué tipo de forma de pago considera Usted importante afadir para la

adquisicion de su vehiculo en la empresa Automotores Carlos Larrea T.?

Pay pal

Criptomonedas

Pagaré

Letras de cambio

Otro, especifique cual

3. ¢Qué tipo de auto posee? (De no poseer vehiculo continde a la pregunta 5)

Sedan

Camioneta

Deportivo

Todoterreno

SUV(Vehiculo Deportivo
Utilitario)
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Deportivos

Vehiculo Comercial

Van

Otro, especifique cual

4. ¢Cudl es el origen de procedencia del vehiculo que le gustaria poseer?

China

Japonesa

Europea

Americana

Otro, especifique cual

5. A continuacion, se le presenta un listado con los nombres de vehiculos

Suzuki, seleccione 3 conocidos por Usted.

Suzuki Across

Suzuki Baleno

Suzuki Celerio

Suzuki Ignis

Suzuki Jimny

Suzuki S-Cross

Suzuki Swace Hybrid

Suzuki Swift

Suzuki Vitara

6. ¢Seleccione de las siguientes opciones, por qué motivo Usted conoce la

marca Suzuki?

Recomendacion de un amigo

Recomendacién de un familiar

Publicidad por Television

Publicidad por redes sociales
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Experiencia Personal

Revistas de Vehiculos

Otro, especifique cual

7. ¢Cudl es la caracteristica que usted considera mas importante en los

vehiculos marca Suzuki?

Velocidad

Accesibilidad

Precio

Comodidad

Garantia

Tecnologia

Repuestos

Prestigio de la marca

Disefio

Otro, especifique cual

8. Si Usted adquiere un vehiculo marca Suzuki ¢, cuél seria el uso que le daria?

Familiar

Social (ONG Fundacion)

Laboral

Otro, especifique cual

- Seccién publicidad y tecnologia: (escoja solo una opcion de respuesta)
Lea cada uno de los enunciados y seleccione una de las opciones segun la

situacion de su empresa, la escala a utilizar es la siguiente:

5= Muy Bueno
4= Bueno

3= Regular

2= Bajo

1= Muy Bajo



59

Preguntas 5 4 3 2 1

9. ¢En qué rango considera
Usted su conocimiento sobre
la marca Suzuki como nueva
oferta de Automotores Carlos
Larrea T.?

10. ¢Cémo calificaria el nivel de
alcance de publicidad de la
empresa Automotores Carlos
Larrea T.?

11.;Estd Usted de acuerdo que los vehiculos que ofrece la empresa
Automotores Carlos Larrea, gozan de la tecnologia suficiente que avale su

calidad?

Muy de acuerdo

Algo de acuerdo

Ni deacuerdo ni en desacuerdo

Algo en desacuerdo

12.¢;Por qué medios publicitarios la empresa Automotores Carlos Larrea T.

promocionarian los vehiculos marca Suzuki?

Prensa Escrita

Radio

Television

Facebook

Instagram

Otro, especifique cual

Muchas gracias por su colaboracion.




60

ANEXO 2. Validacién del instrumento de recoleccién de datos:

Ficha 1:

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

Competitividad de la marca Suzuki en el sector automotriz

Estudiante: Karen Zamora
Fecha: Lunes, 11 de abril de 2022

Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccién de informacion y de cotejar
con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser
necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada aceptable | Poco aceptable | Regular Aceptable Muy aceptable
1 2 3 4 5
Criterio de | Puntuacién Argumento Observacion/
validez Sugerencia
1 2 |3 |4 |5
Imparcialidad 5
Congruencia 5
5
Redaccion
4
Orden
4 Se debe darle un formato mas
Presentacion del organizado, que alinee los
instrumento
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textos y los cuadros. Colocar
negrillas en las preguntas

Criterio de | Puntuacion Argumento Observacién/

validez Sugerencia
1 2 4 5

Pertinencia de

las preguntas

para la 5

consecucién de

los objetivos de

investigacion

Definicion de 5

alternativas de

respuesta  por

pregunta

Total Parcial 8 25

Total 8 25

Calificacion del Instrumento: Treinta y tres x

Puntuacion Recibida (Sobre 35) Porcentaje

33 94.28
Escala x)
No vélido-Reformular De 7 a 13 20% - 39%
No valido-Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Vélido-Mejorar De 21 a 27 60% - 79%
Valido-Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X

Nombre del experto:

Padul Ortiz Coloma

Formacién Académica:

Magister en Gerencia Financiera
Empresarial

Firma:
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Ficha 2:

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

Competitividad de la marca Suzuki en el sector automotriz

Estudiante: Karen Zamora
Fecha: Lunes, 11 de abril de 2022

Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacién y de cotejar
con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser
necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada aceptable | Poco aceptable | Regular Aceptable Muy aceptable
1 2 3 4 5

Criterio de | Puntuacién Argumento Observacion/

validez Sugerencia

1 2 |3 |4 |5

Imparcialidad X | Las preguntas no son
ambiguas
X Las preguntas
Congruencia mejoraran acorde a
las variables de
estudio
X | Es clara y
Redaccion comprensible

Mejora el orden de las
Orden X preguntas Utilicelo de lo general a lo
especifico




Presentacion del Es acorde y de facil

instrumento manejo

Criterio de | Puntuacion Argumento Observacién/

validez Sugerencia
1 2 3 4 5

Pertinencia de X

las preguntas Las preguntas

para la estan acordes hacia

consecucién de los objetivos de la

los objetivos de investigacion pero

investigacion profundiza més

Definicion de X Utiliza alternativas

alternativas de de respuesta

respuesta  por comprensibles y

pregunta acordes

Total Parcial 12 20

Total 32

Calificacion del Instrumento:

Puntuacién Recibida (Sobre 35) Porcentaje
32 92%
Escala x)
No valido-Reformular De 7 a 13 20% - 39%
No valido-Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Valido-Mejorar De 21 a 27 60% - 79%
Valido-Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X
Nombre del experto: Franklin R. Pacheco Rodriguez
Formacién Académica: Ingeniero en Banca y Finanzas

Firma:
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Ficha 3:

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

Competitividad de la marca Suzuki en el sector automotriz

Estudiante: Karen Zamora
Fecha: Lunes, 11 de abril de 2022

Instrucciones:

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacién y de cotejar
con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser
necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada aceptable | Poco aceptable | Regular Aceptable Muy aceptable
1 2 3 4 5

Criterio de | Puntuacién Argumento Observacion/

validez Sugerencia

1 2 |3 |4 |5

Imparcialidad X
X
Congruencia
X
Redaccion
Orden X
Presentacion del X

instrumento




Criterio de | Puntuacion Argumento Observacion/
validez Sugerencia
1 2 3 4 5

Pertinencia de
las preguntas
para la X
consecuciéon de
los objetivos de
investigacion

Definicién de X
alternativas de
respuesta  por

pregunta
Total Parcial 35
Total 35

Calificacion del Instrumento:

Puntuacién Recibida (Sobre 35) Porcentaje
35/35
Escala x)
No valido-Reformular De 7a13 20% - 39%
No valido-Modificar De 14a 20 40% - 59%
Valido-Mejorar De 21 a 27 60% - 79%
Valido-Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X
Nombre del experto: Julio César Zurita Altamirano
Formaciéon Académica: Doctor en Ciencias Organizacionales

Magister en Administracion de Empresas
mencion Planeacion

Ingeniero Comercial con énfasis en
Marketing

Firma:




