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INTRODUCCION .

El presente trabajo tiene por finalidad
implementar un modelo de comercializacidén; que permita
establecer los procedimientos y controles necesarios que
deban darse para lograr los objetivos que se establescan
referente a los niveles de ventas a alcanzar para lo cual
se ha realizado un diagnéstico de como funciona la empresa

Toyota del Peri en el adrea de ventas de vehiculos.

El estudio realizado comprende :

1. Andlisis de la situacidén existente como funciona el
area de ventas, su organizacion vy procedimientos
administrativos.

2. Establecer 1las mejoras a darse para lo cual se tenga
gue crear las 4reas que sean necesarias.

3. Anédlisis del control de stocks y pedido de 1los
vehiculos importados (C.B.U.) segin la técnica ABC de

acuerdo a la demanda y costo.



4., Establecer controles estadisticos de ventas por
concesionario, modelo, mes y 2zona para poder determinar
los stocks minimos, realizar la programacién de pedidos y
ventas; analizando y pronosticando de acuerdo a la demanda

de mercado.

S. Realizar el andlisis del producto para determinar cual
es la posicion en el mercado; asi como establecer las

estrategias a seguir para mejorar la participaciodn.

B. Se ha tenido en cuenta que para mejorar el sistema de
informacidén para la toma de decisiones Yy programacidn de
politicas; se vié la necesidad de sistematizar los
procedimientos administrativos del area de Ventas asi como
de todas las Adreas que se interrelacionan con ella por 1lo
que se disefié un sistema dindmico que permita
interconectarse el 4&4rea de ventas de la empresa con los
concesionarios; de tal manera que se puede saber el nivel
de ventas, stock, asignacién de unidades y perfil del

cliente en tiempo real.

7. De todo 1lo analizado se establecidé un modelo de
comercializacién en una empresa automotriz; tratando de
optimizar los recursos con que cuenta asi como mejorar el
nivel de ventas; siendo favorecido el cliente que demanda
las unidades que se comercializan a través de la red de

concesionarios que tiene.

Haciendo una resefia se tiene que hace 28 afios se
costituye Toyota del Perd S.A. como empresa de Capital
Privado, de Ensamblaje y Comercializadora de vehiculos,

repuestos y servicios.



En Abril de 1967 se inaugura 1la Planta de
Ensamblaje de Ventanilla. Siendo el primer vehiculo
ensamblado la camioneta modelo Stout. asi mismo en Nov.
de ese afio se inaugura el Almacén de Repuestos y se crea
el Dpto. de Servicios.

Toyota del Pera ensambla en 1986, 4,842
vehiculos y por primera vez desde su fundacién 1logra
ocupar el primer lugar en 1la Produccién Nacional de
Vehiculos.

Sin embargo 1los afios posteriores al acentuarse
la crisis econdémica del pais, el ensamblaje de vehiculos
fue decreciendo hasta que la planta dejo de operar en
Marzo de 1991, habiéndose ensamblado un total de 83,304
unidades desde que Toyota iniciara sus operaciones en el
afio 67.

En el afio 90 se realiza el cambio de gobierno en
el pais. y éste procede a realizar una serie de ajustes en
la politica econdémica 1liberalizando las importaciones, 1lo
cual contribuye a que ingrese al mercado peruano productos
de tecnologia avanzada y a un precio competitivo. Esto
origina que la empresa tome la decisién de dejar de
ensamblar vehiculos y dedicarse a la importacidn y
comercializacién de unidades armadas (C.B.U.) a partir de
Enero del 91 hasta la actualidad.

Un balance de estos 28 afios es ampliamente
positivo, pues ha logrado poco a poco el 1liderazgo del
sector automotriz peruano. Se puede decir que crecié con
el pais, adecudndose a los cambios que se fueron dando y
dotdndose al Perd de los vehiculos que necesita para su

desarrollo socio-econémico.



La presencia de Toyota del Perdi ha servido como
puente de desarrollo tecnolégico con una de las empresas

automovilisticas mas grandes del Mundo.

La fuerza de venta de Toyota del Perdi 1la
constituyen sus concesionarios, empresas peruanas que han
venido colaborando estrechamente en épocas malas y buenas,
tratando que el usuario Toyota se sienta satisfecho de
contar con el respaldo de una sélida organizaciédn.

En 1la actualidad se tiene 28 concesionarios
Toyota, distribuidos a lo largo y ancho de todo el pais y
la gran mayoria ocupa el primer lugar de ventas en su
respectiva localidad. Habiéndose vendido en el mercado
peruano desde que Toyota iniciara sus operaciones hasta
el afio 94, un total de 127,689 unidades.



CAPITULO I



ANTECEIENTES Y OBJETIVOS DEL
ESTUDIO

1.1. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL AREA
DE VENTAS.

El presente trabajo ha sido realizado en base a
los 4 1dltimos afios (1991-1994), en que 1la empresa
bdsicamente se ha dedicado a 1la importacién de unidades
armadas (C.B.U.) y su comercializacién.

Las funciones necesarias para importar vy
comercializar unidades, se han agrupado bajo 7 Gerencias:
Gerencia de Marketing, Gerencia de Administracion,
Gerencia de Repuestos, Gerencia de Servicios, Gerencia de
Findnzas, Gerencia de Contabilidad y Gerencia de Plan y
Control.

Al ser la Gerencia de Marketing la que genera
se 1importen los vehiculos y se comercialicen, y siendo el
motor de 1la Compaifiia, por ser la que genera los mayores
ingresos al incrementarse 1los volumenes de ventas se

determiné analizar la forma como operaba esta gerencia.



Al iniciarse el afio 91 la Gerencia de Marketing

tenia el siguiente organigrama:

GER. MEKTG.

SECRETARIA

VENTAS PUBLICIDAD

CKD CBU

1.2 PROBLEMAS EXISTENTES,

Después de analizar la situacién del area de
Marketing, de como comercializaban 1las unidades, y la
falta de informacién que habia respecto al mercado, asi
como la demasiada concentracién de las ventas en una sola
seccién se determinéd reestructurar 1la Gerencia de

Marketing credndose 3 nuevas secciones

a. Planeamiento.
b. Ventas Especiales.
c. Andlisis de Producto y Control

Estadistico.



Al realizar 1las proyecciones de ventas se viéd
que estos incrementarian y se hacia necesario
reestructurar la Gerencia de Marketing, estableciéndose un
nuevo organigrama a partir de Oct. 91.

GER. MKTG.

SECRETARIA}

SUB. GER.
PLAN Y MKTG
SECRETARIA!

VTA. VTA. ANALISIS PUBLICIDAD
CONVENC. ESPECIAL PRODUCTO
ASISTENTE

De ésta manera se buscaba reforzar el drea de
Marketing a fin de poder cumplir con 1los objetivos de la
Empresa y satisfacer la demanda creciente de vehiculos en
el mercado peruano.



1.3 0BJETIVO DEL ESTUDIO.

En el presente trabajo se trata de implementar
un modelo de comercializacidén que permita establecer los
procedimientos y controles necesarios para lograr el
incremento de las ventas de unidades asi como la
participacién de la marca en el mercado.

Después del andlisis realizado se determiné

- Reestructurar el area de Marketing.

- Standarizar los procedimientos
administrativos.

- Implementar el control estadistico y andlisis
del producto.

- Mejorar el sistema de informaciédn.

-~ Mejorar el trato con el cliente.

1.4. ALCANCES DE LA SOLUCIGN PROPUESTA,

a. El Area Planeamiento.~- Se encargaria de
establecer el volimen de unidades a importar/modelo/mes/
con una proyeccién de cuatro meses, a fin de satisfacer 1la

demanda del mercado.

b. Ventas Especiales. - Se encargaria de
realizar las ventas para entidades que tienen liberacién
arancelaria (Diploméaticos, Iglesias, Organismos
Internacionales, etc.).

c. Anadlisis de Producto y Control Estadistico.-
Se encargaria de 1llevar un control de 1las ventas por
concesionario, por modelo, por dia y mes; asi como el
stock que tienen a fin de medir el nivel de ventas.



Asi mismo se encargaria de evaluar la situacién de la
marca en el mercado, asi como realizar cuadros
comparativos del producto, referentes al equipamiento y

precio respecto a otras marcas.

1.4.1.NORMALIZACION DE LOS PROCEDIMIENTOS
ADMINISTRATIVOS.

Nos va permitir estandarizar 1los siguientes
procesos

- Cédigo de Modelos.
- Cédigo de Colores.

- Formatos de Reportes

- Ventas x Concesionario x Modelo x Mes.
- Ventas x Concesionario x Mes.
- Stock x Concesionario x Modelo x Mes.
» Equipamiento de Modelos.

Importacién x Marca x Mes.

- Distribucién de Vehiculos.

1.4.2.IMPLEMENTACION DEL CONTROL ESTADISTICO Y ANALISIS
DE MERCADO.

El control Estadistico va permitir saber
« Ventas x Modelo x Concesionario x Zona x Dia.

- Stock de Unidades x Modelo en Concesionario.

* Nivel de Importaciones x Modelo x Mes.

10



El analisis de mercado nos permite hacer

Cuadros comparativos de equipamientos y precios del
vehiculo respecto a otras marcas.

Establecer el posicionamiento en el mercado de
vehiculos nuevos por Marca por Modelo y Categoria.

- Realizar encuestas para medir el grado de
satisfaccién del cliente.

+ Controlar las metas de ventas asignadas a los
Concesionarios para ver en que nivel de
cumplimiento estén.

Controlar las Campafias periédicas de Ventas que se
realizan.

Supervisar periédicamente a los Concesionarios,
realizando visitas a fin de chequear si cumplen con
los objetivos asignados por Toyota, tales como
estar identificados con la imagen corporativa y el
buen servicio que deben brindar al cliente.

1.4.3.REPLANTEAMIENTO DE LA POLITICA DE IMPORTACIONES Y
CONTROL DE INVENTARIOS.

La politica de Importaciones y Control de
Inventarios esta orientada a establecer cuanto y cuando
importar, es decir, la cantidad y frecuencia de pedido.

El presente trabajo trata de establecer el
procedimiento a seguir para llegar a un nivel equilibrado
de pedido para lo cual se va fijar 1la politica de

importaciones y control de inventarios de los vehiculos.

11



Para establecer la Politica de Importaciones y

Control de Inventarios se procedié de la siguiente manera:

a. Elaboro cuadros estadisticos de ventas por

* Modelo.

« Concesionario.

Zona.
« Mes y Afio.

Para determinar la tendencia seguida y poder
predecir la demanda futura.

b. Analizo ventas por Modelo de otras marcas de
la competencia.

c. Situacidén del parque automotor peruano.

d. Politicas de Importaciones dadas por el

Gobierno.
e. Nivel de aceptacién de la Marca.

La fuente de informacién a la cual se recurrié,
fue 1la misma Empresa y 1la Asociacién de Plantas de la
Industria Automotriz APIA.

f. Aplicacién de la Técnica de control
Selectivo, conocida como clasificacién A-B-C, que tiene
como finalidad agrupar a los vehiculos por Modelos en
tres categorias: A, B y C.

12



Para la determinacién de los grupos se tomé en
consideracién el valor y la frecuencia de ventas de los

vehiculos.

€. Andlisis de los tiempos de reposicién de los
vehiculos, es decir el tiempo que transcurre desde que se
coloca el pedido hasta la recepcién de los mismos.

h. Establecer la politica de importaciones vy
control de inventarios en concordancia con la

clasificacién A-B-C.

Cabe resaltar la importancia que tiene 1la
planificacién del Control de Inventarios como una técnica
de Racionalizacién que permite una mejor organizacién del
trabajo, mejor decisién de importacién de vehiculos, a su
vez permite optimizar la necesidad de espacio para
almacenaje, hacer frente a la demanda y racionalizar los
Costos de stock invertido.

13



PROCESO DE IMPORTACION

TOP TMC
MKTG [ Ped. OK. }|#{Despachal—{Lista P/Vta.
Coloca Ped. Coloca Ord. Ped.
(1 MES) (1 MES) (1 MES) Desaduar
unid. para
Vender.
0O/PED. PRODUCC. TRAVESIA
[
- - ADUANA
&&
( ! & &
ENVIA - ! I_ﬂ
PEDIDO T ’
TDP

l PEDIDO J ’ PRODUCC . ' , TRAVESIA , ,DESADUANAR,

1 MES 1 MES 1 MES 1 SEMANA
Coloca o/ped. . Fax . Embarque . Tréamite
. Unidad Prodec. y envio de Aduana.
Facturas . P6liza
de
Desadua-
namiento.
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IMPORTACION OE VEHICULOS TOYOTA 1994

QTY SHARE ACUM
1 TERCEL 1.3 1965 26.5% 26.5% A
2 HLUX 4X2 1680 22.6% 49.1% A
3 HILUX 4X4 1323 17.8% 67.0% A
4 HACE 777 10.5% 77.4% B
5 COROLLA 1.6 768 10.4% 87.8% B
6 CORONA 2.0 350 4.7% 92.5% B
7 DYNA 148 2,0% 94.5% B
8 COROLLA 1.3 101 1.4% 85.9% c
8 4 RUNNER 88 1.3% 897.2% C
10 COASTER 83 1.14% 88.3% C
11 CAMRY 2.2 50 0.7% 99.0% c
12 CELICA 2.0 43 0.6% 99.6% C
13 L.CRUISER 24 0.3% 99.9% c
14 OTROS 7 0.1% 100.0% C
TOTAL 7418 !

ANALISIS ABC DE IMPORTACIONES

POR VOLUMEN DE VEHICULOS EN 1894

IMPORTACION

-

1 23456 7 8 91011121314
MODELOS

15
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1.4.4.REPLANTEAMIENTO DE LA POLITICA DE VENTAS.

La politica de ventas esta orientada a
distribuir los vehiculos a 1los concesionarios cuando se
recibe una carta solicitando vehiculos y de acuerdo a 1la
disponibilidad de stock que halla de 1los modelos
solicitados.

Para establecer la politica de ventas se

procedi6 de la siguiente manera

a. Coordinacién al inicio de cada mes de las
demandas de 1los concesionarios a través de cartas via

fax, a fin de

a.l. Establecer las fechas en que se les

facturara el vehiculo.

a.2. Se respeta 1la cantidad asignada

segin disponibilidad.

a.3. Concesionario cumple con retirar
vehiculo de depésito segin fecha
programada a fin de evitar sobre
stock, y halla a&rea disponible para

entrega de vehiculos.

a.4. Los concesionarios deben realizar los
pedidos con la anticipacién debida a
fin de que el area de ventas pueda
asignar los vehiculos a tiempo ¥y
planificar el volimen de unidades a

vender en el mes.

16



b. Elaboracién de cuadros estadisticos por

concesionario )4 por modelos de lo que compran
mensualmente.
c. Aplicaciédn de la Técnica de Control

Selectivo A-B-C que tiene como finalidad agrupar a los

concesionarios en tres categorias : A-B-C.

c.1l. Segin el monto colocado.

c.2. Segin el nimero de vehiculos

que compran.

c.3. Segin el grado de confiabilidad en 1lo

que compran.

17



CAPITULO IXI
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LOS PRODUCTOS VENDIDOS.

Toyota del Peri se dedica a comercializar:

2.1. VEHICULOS

Dentro del rubro de vehiculos sobre el cual se
ha realizado el presente trabajo se tiene que comercializa

dos tipos de modelos gue son:

2.1.1.PASAJEROS.

En este grupo estédn todos los modelos sedanes de

dos o cuatro puertas desde 1.3cc hasta 3.0cc y son

Modelo Transmisidn Cilindrada
Tercel M/T y/o A/T 1300
Corolla ST.WG M/T 1300
Corolla ST.WG 4x4 M/T 1600
Corolla M/T y/o0 A/T 1600
Corona M/T y/o A/T 2000
Célica M/T 2000
Canmry A/T 2200
Camry A/T 3000

Siendo todos modelos del afio con 1la tecnologia
de punta y la calidad y garantia del producto Toyota.
13



2.1.2.COMERCIALES.

En este grupo estdn todos los modelos de
transporte de carga y/o Combis, asi como los vehiculos de
doble traccién llamados Todo-terreno y son

Modelo Transmisién
HI-LUX 4x2 C/S M/T
HI-LUX 4x2 C/D M/T
HI-LUX 4x4 C/S M/T
HI-LUX 4x4 C/D M/T
HIACE COMMUTER M/T
HIACE PANEL M/T
4RUNNER M/T
DYNA C/CH M/T
COASTER M/T
LAND CRUISER M/T

Asi mismo todos 1los vehiculos tanto pasajeros
como comerciales, la empresa los comercializa a través de
la red de Concesionarios que tiene a nivel nacional ; que

son quienes lo venden al cliente.

2.2. REPUESTOS

La Empresa cuenta con un Almacén que le permite
importar y tener los repuestos necesarios para satisfacer

la demanda del parque automotor.

Los repuestos se venden a los Concesionarios que

son finalmente qQuienes lo venden al cliente.

20



2.3. SERVICIQS.

El 4&4rea de servicios brinda asesoramiento ¥y
entrenamiento a los talleres de servicio de los
concesionarios, a fin de que ellos puedan garantizar un
buen servicio de mantenimiento del vehiculo, asi como 1la

confianza de la calidad del producto Toyota.

Mantienen contacto permanente con los
concesionarios a fin de solucionar cualquier problema
técnico que tuvieran los clientes con su vehiculo.

Asi mismo esta &rea se encarga de verificar que

los vehiculos que se entregan a los concesionarios estén

en perfectas condiciones para ser vendidos a los clientes.

21



CAPITULO IITI
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3.1. IMPORTACION DE VEHICULOS.

Desde que se inicié 1la 1libre importacidén, al
pais han ingresado mas vehiculos usados que nuevos; esto
es debido al bajo precio que se ofertan; sin embargo si
bien en un primer momento mejordé el deficitario nivel de
transporte, ha contribuido a que el actual Parque
Automotor sea un conglomerado de chatarra que circula
incrementando el congestionamiento y la contaminacidén del
medio ambiente, teniendo un alto costo de mantenimiento al
no existir el repuesto adecuado y no estar preparados para
las carreteras del pais, no ofreciendo ninguna garantia

para su propietario ni para la colectividad en general.

Es asi que el actual Parque Automotriz cuenta
con 800,000 vehiculos rodando, solo se puede considerar al
13% (105,000 veh.) que tienen menos de 5 afilos y se
encuentran operando normalmente con la garantia vy el
servicio que les brindan los representantes de marcas
donde lo compraron.

23



El resto de vehiculos tiene entre 6 y 20 afios de
antiguedad, siendo la mayoria importado en los Gltimos 4
afios, lo cual va contribuir a que en el futuro el parque
automotriz se convierta en un cementerio de carros si no
se adoptan politicas que regulen 1la importacién de

vehiculos usados.

Asi mismo, los representantes de marcas deben de
realizar camparfias publicitarias de 1la garantia y calidad
que ofrece un vehiculo nuevo, asi como las facilidades de

crédito que existen en la actualidad para adquirirlo.

CUADRO 1I.
IMPORTACION DE VEHICULOS.

1991 1992 1983 1994

NUEVOS 23,780 30,476 21,402 30,472
USADOS 4,321 15,345 9,292 33,606

TOTAL 28,101 45,821 30,694 64,078

Se puede apreciar que en 1994 1la importacién de
vehiculos usados represento el 52.4% superando a los
vehiculos nuevos. Asi mismo el incremento de importacién
de unidades usadas respecto al afio 1993 fue del 262% ; 1lo
cual indica que el cliente compra mayormente éstas
unidades sin medir el riesgo que le va traer al corto
plazo.

24



CUADRO II.
IMPORTACION DE VEHICULOS NUEVOS DE LAS
PRINCIPALES MARCAS.

MARCA 1991 1992 1993 1994 TOTAL
TOYOTA 5108 6940 7240 7418 26706
NISSAN 5461 5085 4435 6313 21294
HYUNDAI 366 2412 1298 3049 7125
DAEWOO 5 338 3142 4425 7910
LADA 2860 3212 876 994 7942
PEUGEOQOT 271 407 404 1359 2441
V.W. 606 1370 426 454 2856
FORD 816 519 432 849 2616
ASIA 980 S 2 987
KIA 60 2032 4 551 2647
OTROS 8227 7181 3140 5058 23606
TOTAL 23780 30476 21402 30472 106130

Se puede observar que la marca Toyota se
mantiene como lider en las importaciones de vehiculos
nuevos, seguido de la marca Nissan; lo cual significa que
existe una preferencia por los vehiculos de tecnologia

japonesa en el mercado peruano.
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CUADRO III.
IMPORTACION DE VEHICULOS USADOS POR

MARCAS.
MARCA 1991 1992 1993 1994 TOTAL
TOYOTA 525 1404 1249 8179 11357
NISSAN 210 740 638 4337 5925
HYUNDAI 72 782 681 2767 4302
DAEWOO = 1 9 78 88
LADA = 2 3 5 10
PEUGEOT 13 33 43 80 169
V.W. 64 278 411 1285 2038
FORD 868 2674 1144 2144 6830
ASIA 2 390 1011 1639 3040
KIA = 330 197 670 1197
OTROS 2569 8711 3906 12422 27608
TOTAL 4321 15345 9292 33606 62564

Se puede apreciar que 1la marca Toyota ocupa un
lugar preferencial en la importacién de vehiculos usados;
esto es debido a que se tiene 1la imagen que el producto
Toyota es de buena calidad y alta tecnologia, razén por la
cual quienes compran vehiculos usados prefieren esta

marca.
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CUADRO 1IV.
IMPORTACION TOTAL DE VEHICULOS
(NUEVOS + USADOS) POR MARCAS.

MARCA 1991 1992 1993 1994
TOYOTA 5633 8344 8489 15597
NISSAN 5671 5825 5073 10650
HYUNDAI 438 3194 1979 5816
DAEWOO 5 339 - 31581 4503
LADA 2860 3214 879 999
PEUGEOQOT 284 440 447 1439
V.W. 670 1648 837 1739
FORD 1684 3193 1576 2993
ASIA - 1370 1016 1641
KIA 60 2362 201 1221
OTROS 10796 15892 7046 17480
TOTAL 28101 45821 30694 64078
A nivel total de

mantiene el 1liderazgo al reconocerse la
garantia que tiene el producto Toyota en
peruano.
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3.2. COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO Y PRECIOS DE
MARCAS.

Al realizar estos cuadros comparativos de
equipamiento vy precios con otras marcas se buscéd

establecer

a. Las bondades que ofrece el producto Toyota.

b. Saber como se encuentra el equipamiento del
producto respecto a productos similares que ofrece 1la

competencia.

c. Tener informado a todos los vendedores de
los concesionarios, a fin que ellos sepan contra que
productos estén compitiendo, y tengan el argumento
suficiente para convencer al cliente de por que debe
preferir el producto Toyota.

d. Saber en que nivel de precios se
encuentran los productos similares que se comercializan, a
fin de tratar de mantener un precio de acuerdo con las

necesidades del mercado.

e. Tener informado a la Casa Matriz (T.M.C.),
referente al grado de equipamiento y precios que ofrecen
las otras marcas del mercado peruano, a fin que ellos
puedan brindar la asistencia y/o facilidades necesarias
para que Toyota pueda mantenerse como lider del mercado

peruano (1),

1 Ver Anexo 1. 28



3.3. CLASIFICACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION.

Actualmente la empresa cuenta con 29
Concesionarios a nivel Nacional, siendo

LIMA 9
PROV. 20
TOTAL 29

Los Concesionarios han sido clasificados de
acuerdo a su volimen de ventas, y a la infraestructura que
tienen en:

1.- Concesionario Grande : 1
2.- Concesionario Mediano : 9
3.- Concesionario Chico : 19

Asi mismo de acuerdo al andlisis ABC segin su
volumen de ventas son:

CLASE | CONCESIONARIO
_______ | e e e e e
A ; 7
B d 8
C g 14

LIMA 73%
PROVINCIA 27%

TOTAL 100%

2 Ver Anexo 2.
29



3.4. PERFIL DEL CLIENTE,

Se realiza encuestas periédicas a través de los
concesionarios a nivel nacional para tener una informacién
sobre los clientes que estdn demandando vehiculos; para lo
cual se envia un formato que ellos deben 1llenar
mensualmente <32,

Los datos que se evaluan son

3.4.1.VENTAS REALIZADAS.

Permite analizar sus ventas por modelo, ver si
mejoraron y/o bajaron, en cuyo caso se les recomienda que

contramedida deben tomar.

3.4.2.ACTIVIDAD QUE REALIZAN.

Se trata de saber a que actividad se dedican
quienes adquieren un vehiculo; si son personas naturales,

juridicas, profesionales, etc.

3 Ver Anexo 3.
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3.4.3.FORMA DE PAGO.

Permite analizar cual es la tendencia de compra

de vehiculos del mercado

- Pago contado.

+ Pago crédito. : A cuantos meses.

» Sistema opcién. : Sistema de fondos
colectivos, sale el
vehiculo por sorteo
y/o0 remate y se
paga en 5 afios.

Asi mismo ver que facilidades de compra ofrecen

los concesionarios.

3.4.4.VENTAS POR ZONA.

Permite saber de qQue 2zona provienen 1los
clientes que compran sus vehiculos, asi como si son de la

zona donde esta ubicado el concesionario.

3.4.5.NIVEL DE INGRESO.

Se trata de evaluar cual es el nivel de ingreso
de los clientes que adquieren vehiculos, a fin de saber de
acuerdo a los ingresos que tienen, que modelos son los que

mads se demandan.
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3.4.6.SEX0 Y EDAD.

Se evallia que personas compran vehiculos y cual
es la edad promedio de ellas, asi como que tipo de
vehiculos adquirieron, para saber 1las preferencias vy

tendencias del mercado.

3.4.7.MOTIVO DE COMPRA.

Permite analizar 1los motivos que tienen 1los
clientes para adquirir un vehiculo. Estos son variados
dependiendo si es para uso particular y/o trabajo.

Asi mismo esta informacidén procesada y evaluada
se les envia a los concesionarios, a fin de que tomen en
cuenta la utilidad de su reporte, asi como las acciones a

tomar para mejorar sus ventas.
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3.5. POSICIONAMIENTO DE LA MARCA.

Este andalisis permite ver cual es el nivel de
participacién en el mercado de 1la marca, respecto a sus
competidores, de vehiculos nuevos €4>,

Estos cuadros se elaboran mensualmente, por
marca, modelo y categoria; para lo cual se recurre a los

datos de importaciones, ventas y produccidén; asi se tienen

gue
CUADRO V.
a. Ventas por Marca.
MARCAS 1992 y 1993 % 1994 %

TOYOTA 62489 20.46 6734 31.29 8255 27.0
NISSAN 5188 16.98 4047 18.80 5868 19.17

HYUNDAI 2152 7.04 1403 6.52 2895 9.46
DEAWOO 338 1.10 3142 14.60 40895 13.38
LADA 3166 10.36 1291 5.94 1076 3.51
PEUGEQT 407 1.33 404 1.87 1100 3.59
V.W. 1288 4.21 457 2.12 483 1.57

OTROS 11748 38.47 4039 18.77 6828 22.31

TOTAL 30536 21517 30601

Se observa que Toyota se mantiene como lider del
mercado peruano a pesar gque aparecieron nuevas marcas
Coreanas y Europeas. Que han originado que su
participacién en el mercado baje adn cuando su volumen de
ventas se incrementd (22.58%) en el afio 1994 respecto al

afio anterior.

4 \er fnexo 4.
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Al

A2

A3

A4

B1.

B1l.

Bl

B1l.

B2

1:

2:

.3:

ESPECIFICACION DE CATEGORIAS DE YEHICULQS

Vehiculos hasta 1000 c.c. de Cilindrada.

Vehiculos entre 1001 £ 1500 c.c. de Cilindrada.

Vehiculos entre 1501 £ 2000 c.c. de Cilindrada.

Vehiculos de 2 2001 c.c. de Cilindrada.

Vehiculos Pick-up 4x2 de hasta 4000 kg. de
P.B.V.(Peso Bruto Vehicular).

Vehiculos Pick-up 4x4 de hasta 4000 kg. de P.B.V.
Otros vehiculos para transporte de pasajeros
y/0 carga de traccién simple 4x2 hasta 4000 kg. de

P.B.V.

Otros vehiculos con traccién en las cuatro
ruedas (4x4) hasta 4000 kg. de P.B.V.

Vehiculos de Chasis y Plataforma de mas de 4000
kg. hasta 7500 kg. de P.B.V.

Vehiculos de Chasis mads Plataforma de hasta
12000 kg. de P.B.V.
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CUADRO VI.

b. VYentas por tipo de Vehiculo.

1992 % 1993 A 1994 %
PASAJERO 18969 62.12 144489 67.15 19452 63.56
COMERCIAL 115867 37.87 7068 32.84 11149 36.43
TOTAL 30536 21517 30601

Se observa que la venta de vehiculos

de

pasajeros (sedan de 2 o 4 ptas.) tienen un alto

porcentaje (64%) respecto a la venta de vehiculos

comerciales que son destinados para trabajo (36%).

CUADRO VII.
c. Ventas por Categoria.

VEH. PASAJEROS.

CATEGORIA 1992 1993 1994
4 s p
Al 1.9 3.4 10.9
A2 45.2 44 .4 33.0
A3 49.9 43.8 50.1
OTROS 3.0 8.5 6.1
TOTAL VEH. 18969 14449 19452

Se puede apreciar la venta de vehiculos de
categoria A2 bajo en 1994, incrementando 1la de
categoria- Al y A3; esto es debido a 1los precios bajos
que se ofertan los vehiculos de la categoria Al (Tico
Daewoo) y a la mayor variedad de modelos que se ofrecen

la categoria A3.
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CUADRDO VIII.

VEH. COMERCIALES

CATEGORIA 1992 1993 1994
4 % %
Bl1.1 16.8 42.7 39.0
B1.2 4.6 13.2 16.7
B1.3 48.7 24.8 16.4
Bl.4 2.5 4.3 4.7
B2 .8 6.2 7.6
OTROS 21.6 8.7 15.6
TOTAL VEH. 11567 7068 111489

Se observa que en 1994 bajaron en porcentaje las
ventas de la categoria Bl.1, vehiculos de Traccién Simple;
pero incrementaron los de la categoria Bl1l.2, vehiculos de
Traccién Doble; asi mismo los vehiculos de transportes de
pasajeros llamados Combis de la categoria B1.3 bajaron sus
ventas; en cambio 1los vehiculos Todo- Terreno de 1la
categoria Bl.4 mantuvieron su nivel porcentual de ventas.
Los vehiculos de transporte de carga (4 Tn.) incrementaron

sus porcentajes de ventas ligeramente.
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CUADRD IX.
d. Yentas por Categoria/Marca/Modelo.

CATEGORIA A2

MARCA MODELO 1992 1893 1984
% % %
TOYOTA TERCEL 25.2 25.1 34.8
HYUNDAI EXCEL 17.3 16.0 20.5
HYUNDAI ACCENT - - 7.1
DAEWOO RACER 3.3 35.6 20.8
LADA FINA 15.8 5.3 2.1
OTROS OTROS 38.3 18.0 14.7
TOTAL VEH. 8570 6414 6413

Se puede observar gque en esta categoria 1la
marca Toyota con su modelo Tercel se mantiene de lider del
mercado a pesar de la fuerte competencia que hacen otras
marcas, ofertando vehiculos a precios bajos y con muchas

facilidades de crédito.
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CUADRO X.

CATEGORIA A3

MARCA MODELO 1992 1993 1994
% % %
TOYOTA COROLLA 6.5 12.3 9.0
TOYOTA CORONA 5.6 6.1 4.2
NISSAN SENTRA 33.0 35.4 35.8
NISSAN BLUEBIRD = = 1.6
HYUNDAI ELANTRA - 5.7
DAEWOO ESPERO = . 7.3
LADA FORZA 13.2 10.1 7.6
PEUGEOT PEUGEOT405 = = 9.4
OTROS OTROS 41.7 27.5 19.3
TOTAL VEH. 9474 6327 9725

En esta categoria se ofertan una gran variedad
de marcas de vehiculos por lo que 1la competencia por
posicionarse de ese segmento del mercado es fuerte; siendo
el favorecido, el cliente, que puede elegir de acuerdo a

su necesidad econémica y gusto.

La marca que mas vehiculos vende en esta
categoria es la Nissan con su modelo Sentra Mexicano; esto
es debido al precio bajo a que se oferta en comparacién a

las otras marcas que ofrecen modelos similares.

En esta categoria compiten marcas Japonesas,

Coreanas, Americanas y Europeas; por lo que se tiene

elaborada una estrategia para recuperar 1la participacién
en ese segmento del mercado.
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CUADRO XI.

CATEGORIA B1l.1

MARCA MODELO 1992 1993 1994
% % %
TOYOTA HILUX 4x2 16.5 25.9 42 .4
TOYOTA STOUT 40.9 42 .4 7.5
NISSAN PICK-UP4x2 27.1 26.9 30.7
HYUNDAI PORTER 3.4
OTROS OTROS 15.5 4.7 16.0
TOTAL VEH. 1940 3016 4351

Esta categoria se refiere a los vehiculos
Pick-Up de Traccidén Simple que cargan entre 1Tn. a 2Tn. de

peso.

Se observa que Toyota es lider de ese segmento
del mercado al ofrecer vehiculos de alta calidad y

garantia que satisfacen las necesidades de los clientes.
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CUADRO XII.

CATEGORIA B1.2

MARCA MODELO 1992 1993 1994
% % %
TOYOTA HILUX 4x4 79.5 69.1 75.5
NISSAN PICKUP 4x4 13.7 21.7 18.3
OTROS OTROS 6.8 9.2 5.2
TOTAL VEH. 531 934 1862

Esta categoria esta referida a los vehiculos
Pickup de traccién doble que cargan 1Tn. de peso.

Se observa que Toyota es lider absoluto de éste
segmento del mercado, esto es debido a la confianza que
brinda el producto Toyota por la calidad y tecnologia que

trae.
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CUADRO XIII.

CATEGORIA B1.3

MARCA MODELO 1992 1993 1994
4 4 4
TOYOTA HIACE 15.0 51.7 38.1
TOYOTA COASTER 3.1 6.8 4.9
NISSAN URVAN 13.3 12.6 7.0
NISSAN VANNETE 7.7 .2 7.3
NISSAN CIVILIAN 0.7 1.2 1.4
HYUNDAI GRACE - N 3.7
HYUNDAI CHORUS = o 1.9
DAEWOO DAMAS = - 17.9
OTROS OTROS 60.2 21.5 17.9
TOTAL VEH. 5750 1755 1825

Esta categoria esta referida a los vehiculos de

transporte de pasajeros llamados Combis.

Se aprecia que en 1994 1las ventas bajaron en
porcentaje respecto a 1993; esto es debido a que se
incrementé 1la demanda de vehiculos usados en esa

categoria.
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CUADRO XIV.

CATEGORIA B1.4

MARCA MODELO 1992 1893 1994
% % %
TOYOTA 4 RUNNER 28.3 26.4 18.5
TOYOTA L.CRUISER 26.7 13.4 8.6
NISSAN TERRANO 5.4 19.8 6.9
FORD EXPLORER 19.2 15.0 9.9
CHEVROLET BLAZER - - 8.4
CHEROKEE CHEROKEE - - 23.5
OTROS OTROS 20.4 25.4 24.2
TOTAL VEH. 240 307 524

Estos son los vehiculos llamados Todo-Terreno
por la propiedad que tienen de poder desplazarse tanto en
ciudad como campo de cualquier tipo de terreno. Los
precios de estos vehiculos son altos oscilando entre los
$32,000 a $60,000 razén por lo que tienen una demanda
limitada.

Sin embargo se puede apreciar que a pesar que
la mayoria de marcas bajé sus ventas en 1994; la marca
Cherokee 1logré un alto porcentaje de participacién debido
a que vendié vehiculos por 1licitacion al gobierno 1y al
precio bajo que ofertan ($33,000) en comparacién con las

otras marcas.

42



CUADRO XV.

CATEGORIA B2

MARCA MODELO 1992 1993 1994
4 4 4
TOYOTA DYNA 14 .4 14.5 17.0
NISSAN CABSTAR 22.7 14.3 1.4
MITSUBISHI CANTER TURBO 52.4 49.0 28.5
HYUNDAI TURBO HYUNDAI N = 8.9
OTROS OTROS 10.5 22.2 44 .1
TOTAL VEH. 550 441 845

Esta categoria esta referida a los vehiculos de
transporte de carga (4Tn) y se puede apreciar que la
marca Mitsubishi con su modelo Canter Turbo se mantiene
como lider de éste segmento del mercado a pesar que bajé
su participacién en 1994.

La marca Toyota mejoré su participacién en
1994; esto es debido a la aceptacién del modelo Dyna
Chasis Cabina y al precio que se oferté; sin embargo se
espera mejorar mas su participacién al tratar de
introducir al mercado el modelo Dyna Turbo que 1le daria
mucho mas potencia cuando el vehiculo se desplace en

altura.
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3.6. PRODUCCION AUTOMOTRIZ

El ensamblaje de vehiculos a venido
disminuyendo cada afio; esto debido a 1la liberalizacién de
las importaciones lo cual originé que cerraran muchas
plantas y se dedicaran s6lo a importar y comercializar por

ser mucho més rentable.

CUADRO XVI.

MARCA 1991 1992 1993 1994
MITSUBISHI 550 373 216 289
IND. AUT. BETA 48 64 - .
CHEVROLET 138 74 110 -
V.W. 358 24 - -
NISSAN 570 - - -
SCANIA 27 15 - w
TOYOTA 260 - - 350
VOLVO 535 268 441 752
TOTAL 2487 819 767 1391

Cabe resaltar que Toyota después de tener
paralizada la Planta de Ensamblaje por tres afios aprox.
en Julio de 1994 reinicié sus operaciones al lanzar al
mercado nacional el modelo Stout, que es una camioneta
Pick-up cuya capacidad de carga es de 2Tn. satisfaciendo
asi la demanda que habia en el mercado al haber sido
descontinuada 1la produccién como unidad armada (C.B.U.)

por la casa Matriz Toyota Motor Corporation.
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La produccién actual de este modelo es de 80
unidades/mes con una produccién diaria de 3 veh./dia. Se

espera llegar a producir 100 veh./mes.

La produccién promedio de la Planta hace 4 afios

fue de 420 veh./mes, ensambléndose 21veh./dia.
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CAPITULO IV
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ESTRATEGTA DE COMERCITALIZACTON

4.1. IMPLEMENTACION DEL "C.S." (SATISFACCION DEL
CLIENTE) .

Se crea un Comité de C.S. a fin de dar charlas
a todo el personal de la empresa y a los concesionarios a
fin de difundir lo que es el C.S., que basicamente se
resume en un conjunto de actividades de venta y servicio
post-venta orientadas a atender rédpida y eficientemente
las necesidades de los clientes.

Al darse una evolucién en las técnicas

administrativas se tiene:

Década Importancia que d4d la empresa

860°s-70"s Productividad y Calidad en el proceso.

80°'s Identidad Corporativa (C.I.).
90°s Satisfaccidén del Cliente (C.S.).
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a.— ROL DEL DISTRIBUIDOR

LA VYOZ DEL CLIENTE ES LA IMAGEN DEL PRODUCTO

2 PROPORCIONAR UNA GUIA A LOS CONCESIONARIOS

587

%2 SUMINISTRAR PRODUCTOS DE ALTA CALIDAD A TIEMPO >

TMC DISTRIBUIDOR CONCESIONARIO CLIENTE

( 1 RETROALIMENTACION DE LA VYOZ DEL CLIENTE

N

INDICAR POLITICAS DESARROLLO DE PROPORCIONAR
DE CS DIVERSAR GUIAS SATISFACCION
AL CLIENTE

BRINDAR APOYO



- Esto es por los cambios que se da en el mercado

en

1.- Las preferencias de los clientes se han vuelto
mas complejas.
2.- E1 cliente busca "Producto y Servicio".

3.- Mercado de libre competencia.

- Luego los elementos para el mejoramiento del C.S.

son

1.- Productos excelentes.

2.- Atencién excelente al cliente.

Asi se tiene los 4 principios de C.S.

1.- Liderazgo de la alta direccidn.

2.- Puntos de evaluacién.

3.- Integracidn de la Compaiiia y desarrollo
del personal.

4. Mejoramiento de las instalaciones.

Esto permite que:

a. El cliente se sienta importante y satisfecho por 1la
forma como se le traté.

b. E1 cliente regrese y compre el producto que le
interesa.

c. Recomiende a otra persona que esté interesada en
comprar un producto similar que vaya al local donde 1lo
atendieron bien.

d. La empresa logra mejorar el trato con sus
clientes, asi como su nivel de ventas.

e. No requiere mayor costo que el de la voluntad de las
personas de asumir una actitud amable y positiva.
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Asi mismo se creo el area del C.I.C., (Centro
de Informacién al Cliente), cuyo objetivo es tomar todas

las inquietudes y/o problemas que manifiestan los clientes
y darles la solucidén debida.

4. 2. CURSO DE ENTRENAMIENTO PARA VENDEDORES.

Se organizan cursos dinamico para que asistan
los vendedores mas representativos de cada concesionario y
se les va dar conocimientos referentes a:

- Estratégia de venta.
« Conocimiento del producto, valor de reventa,

tecnologia de punta, calidad y garantia.
De esta forma se trata de reforzar a la fuerza

de ventas, dandosele los conocimientos necesarios a fin de
que ellos puedan aplicarlos en sus ventas.
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4.3. SERVICIO DE POST-VENTA.

Debido a la alta competencia de la oferta de
vehiculos que hay en el mercado 1local; y a que la mayoria
s6lo vende vehiculos sin ofrecer servicio de post-venta,
como es los repuestos, taller de servicio y 1la garantia
que brinda el representante de marca por ser un producto
de calidad; se decididé resaltar e incidir sobre éste rubro
a fin que el cliente sepa que al adquirir un producto se
esta asegurando su operatividad 6ptima a través del tiempo
por la infraestructura con que cuentan todos los
concesionarios Toyota para brindar el servicio de post-
venta.

Cabe resaltar que cada taller de servicio
cuenta con un control del servicio que da a cada vehiculo,
de tal manera que se tienen la historia clinica del
producto para poder precisar rapidamente que tipo de falla

tiene y/o0 que repuestos requiere.

Asi mismo continuamente los técnicos de
servicio de Toyota estdn visitando 1los talleres de
servicio de 1los concesionarios a fin de darles
entrenamiento y/o apoyarlos en algin problema técnico que

tengan.

4.4. CAMPARA DE PUBLICIDAD.

La Campafia de Publicidad se realiza cuando
- Se lanza un nuevo modelo al mercado.

- Se trata de incrementar las ventas en modelos

cuya demanda se ha retraido.
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« Por campaifia de ventas al fijarse objetivos de
ventas para determinados modelos que se
considere pueden venderse mucho mas del

promedio que tienen.

Asi mismo estas campafias de publicidad se hacen

a través de

- Televisién, cuando se lanza un nuevo modelo
al mercado.

* Principales medios de informacién (Peridédicos
y Revistas).

- Paneles Luminosos.

La frecuencia con que se hacen, varia

dependiendo mucho de cémo estan las ventas en el mercado.

Mayormente se publican avisos de Publicidad
los dias Domingos y Jueves en los diarios de mayor

circulacién a nivel nacional.

En Televisién se hace publicidad 1los dias
Domingos en 1los programas de mayor audiencia, en el

horario de 8-10 de la noche mayormente.

Generalmente es politica de la Compariia
realizar el menor numero de avisos publicitarios ya que
considera que estos pueden llegar a saturar al cliente, a

parte que el costo es alto sobre todo en televisiodn.
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Asi mismo es politica de 1la Empresa poner
paneles luminosos en las principales arterias de

circulacién de la Capital; resaltando su Slogan que dice:

" EL CLIENTE ES PRIMERO "

De esta forma busca identificar 1la imagen
corporativa de la empresa con el <cliente potencial; asi
como le transmite que en los concesionarios Toyota el

cliente tiene un trato preferencial.

4.5. CAMPARA DE INCENTIVOS A VENDEDORES.

Comprende las campafias de ventas que organiza
Toyota para motivar las ventas de determinados modelos;
asi como dar un premio a los vendedores que alcanzen las
metas dadas para estas campariias.

Estas camparfias se realizan periédicamente dos

veces por afio y cada una dura un promedio de tres meses.

Es politica de 1la empresa hacer estas campafias
para motivar a la fuerza de ventas de cada concesionario;
determinando al final del afio quienes fueron los mejores
vendedores y premiando a veces con un viaje al extranjero
en recompensa al esfuerzo realizado, ya que se cumplieron

las metas anuales propuestas por la Empresa.
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4. 6. INTERCONEXION DEL DISTRIBUIDOR CON LOS
CONCESIONARIOS.

Se ha desarrollado un sistema para la
interconexién del distribuidor con los concesionarios de
tal manera que este permite que la informacidn
relacionado a ventas, llegue en tiempo real tanto del

concesionario al distribuidor y viceversa.

Bdsicamente este sistema permite procesar

a. Venta Mayor : Son las ventas que el
distribuidor le vende al concesionario; y este sistema
permite que el concesionario, directamente entrando al

sistema pueda

- Asignarse los vehiculos que requiere.

- Sepa el stock disponible de vehiculos en el
distribuidor.

- Saber cuando puede recoger su vehiculo.

- Ver las especificaciones técnicas del modelo que
necesita.

* Ordenar la facturacién de su vehiculo al
distribuidor.

+ Saber cuantos vehiculos esta comprando.

* Colocar su pedido mensual de C.B.U. (Unidades
Armadas) a fin que el distribuidor coloque la
orden de pedido a la Casa Matriz; para que ésta lo

produzca.
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b. Venta Menor Son las ventas que el
concesionario realiza vendiendo su producto al cliente. El
sistema permite controlar estas ventas para saber como se
estd moviendo el mercado y quienes son los clientes que

estan demandando.

c. Vehiculos Usados El sistema permite saber
si en las ventas que realiza el concesionario éste recibe
vehiculos usados en parte de pago y que marca y antiguedad

tienen.

d. Repuestos El sistema permite que el
concesionario cologque su orden de compra de los repuestos
que requiere; asi como saber si hay stock disponible en el
distribuidor.

e. Datos Estadisticos : El sistema va permitir
almacenar informacién de 1los <clientes que demandan
vehiculos, de tal manera de saber cuédl es el perfil del

cliente que compra vehiculos.
Asi mismo va permitir saber como van las

compras y ventas del concesionario; asi como si cumple con
la meta anual que se le asigna.
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4.7. PROYECCIONES DE VENTAS FARA 1995-19%96.

Las proyecciones de ventas se han determinado
en base a la situacidén del mercado y de acuerdo a como
estd evolucionando la economia del pais; asi mismo se ha
visto como han evolucionado las ventas al por menor en los

iltimos 3 afios, asi se tiene

1992 1993 1994

VENTAS 6249 6734 8235

Las ventas en 1994 incrementaron 22.6% respecto

a 1993 tomando en cuenta éste incremento de las ventas se

proyecté vender la cantidad de

1995 1996

VENTAS 10,000 12,500

Asi mismo se han considerado estas cantidades

para que la marca Toyota mantenga su participacién en el

mercado que esta en 27% del total de vehiculos nuevos.
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CAPITULO V.
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ORGANTZACTON., FUNCIONES,
POLITICAS Y DEMAS RELACTONES

5.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y EMPRESARIAL.

Esta es una empresa de capital privado

nacional y extranjero; siendo sus actividades principales

actualmente
- Importar : Los vehiculos que demanda el
mercado.
- Comercializar
» Vehiculos.

- Repuestos.

- Ensamblar : Vehiculos que no produce 1la
Casa Matriz y que el mercado

peruano demanda.

Servicio : Dar asistencia técnica para que
los talleres de servicio
proporcionen un buen servicio de

mentenimientao.

Su estructura organizacional es : <85>

8 Ver Anexo 3.
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5.2. EUNCIONES DEL AREA DE MARKETING.

Las actividades principales del area de

marketing son:

- Proyectar las ventas de unidades a 4 meses.

- Colocar la orden de pedido a 1la Casa Matriz
para que ésta proceda a producir.

- Distribuir las unidades a los concesionarios venta
mayor.

- Controlar la venta menor : venta del concesionario
al cliente.

- Realizar andlisis de mercado.

- Establecer y controlar las camparias de promocidn
y publicidad.

- Hacer labor de desarrollo en concesionarios,
brinddndole capacitacién asi como realizar labor

de supervisién periddica.

5.3. POLITICAS DE PRECIOS.

Los precios que el distribuidor da al
concesionario lo determina la gerencia y estos estéan
en funcién de :

* Precio que da la Casa Matriz.

* Margen de utilidad que desea obtener

el distribuidor.

- Demanda que tienen los vehiculos.

- Precio a los que oferta la competencia.
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Asi mismo el margen de utilidad se establece en

funcién del precio que tiene cada modelo de tal

manera que

MODELO MARGEN DEMANDA
- Precio Bajo BAJO ALTA
- Precio Alto ALTO REGULAR

Asi mismo 1los precios que el concesionario

ofert6 al cliente es variable y estd en funcién de la
demanda del mercado. Oscilando su margen de utilidad entre

un 3% y 7%Z del precio que le da el distribuidor.

$5.4. POLITICA DE PERSONAL.

Se establecié como politica

* Rotacién peridédica de puesto.
Realizar reuniones semanales para saber que
problemas hubieron y darles la solucién.

* Mejorar la comunicacién de toda el &rea.

- Capacitar al personal en la Satisfaccidn
del Cliente ( C.S.).

« Optimizar los puestos de trabajo a través de

la sistematizacidon del mismo.
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5.5. RELACION CON LOS CLIENTES.

Se mejora 1la relacién con los clientes

aplicando 1a filosofia del C.S. tanto a nivel de

DISTRIBUIDOR ————» CONCESIONARIO

CONCESIONARIO ——= CLIENTE

Asi mismo se establece una oficina de reclamos
llamada " C.I.C." a fin de que el cliente pueda presentar
su reclamo Yy/o queja si no es atendido debidamente en el

concesionario.

Actualmente se estan realizando encuestas
periodicas a fin de medir el grado de atencién que tienen

los clientes de parte de los concesionarios.

5.6. RELACION CON LA COMPETENCIA.

Existe wuna comunicacién con las principales

marcas de la competencia de tal manera que esto permite

Intercambiar informacidén referente a ventas.
Visitar sus salones de ventas.

Realizar reuniones para analizar la
situacidén del mercado de vehiculos nuevos
respecto a los vehiculos usados.

Analizar politicas de precios y/o
financiamiento.

Proponer medidas que regulen la importacidn

de vehiculos usados.
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CONCLUSTONES Y RECOMENDACTONES

Del trabajo realizado en el area de
comercializacidén se determinéd

1. Reestructurar el organigrama del
departamento de forma tal que se adecuara de acuerdo a las
necesidades de 1la empresa Yy pudiera satisfacer la
creciente demanda del mercado; para lo cual se procedid a

crear las secciones de

a. Planeamiento.

b. Control Estadistico y Andalisis de

Mercado.

c. Ventas especiales.

2. Se fijaron normas Yy procedimientos para
realizar la comercializacién de los productos a 1los

concesionarios.
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3. Se analizé la situacidén del mercado
automotriz, para lo cual se procedio a realizar un estudio
de

a. Importacién de vehiculos.

b. Elaborar cuadros comparativos de

equipamiento y precios.

c. Clasificacién de los canales de

distribuciédn.
d. Andlisis del perfil del Cliente.
e. Posicionamiento de la Marca.

Esto permitié establecer que vehiculos son los
que mas se venden, asi como saber por que otros modelos de
vehiculos su venta es baja.

4. Se establecidé que la estrategia de
comercializacién para recuperar el mercado en aguellos

modelos cuya demanda es baja deberia ser en base a

a. Implementacién del " C.S."

(Satisfaccidén del Cliente).

b. Dar cursos de entrenamiento

para vendedores.

c. Resaltar el servicio de Post-Venta.

d. Realizar campafias de Publicidad.
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e. Llevar a cabo campaifias de incentivos a

vendedores.

5. Se procedié a sistematizar todas las Areas
de la empresa de tal manera que se optimizé la labor de
ventas; Asi mismo viendo 1la importancia de tener la
informacién en tiempo real; se procedié a interconectar
los principales concesionarios con la red Toyota. Lo cual
ha permitido un enorme ahorro de tiempo, al permitir que

el concesionario pueda :

a. Asignarse los vehiculos que desea

comprar.

b. Saber cual es el stock disponible en el

distribuidor.

c. Saber las especificaciones técnicas

de los vehiculos.

d. Colocar su pedido mensual de vehiculos
al distribuidor, para que proceda a
enviarlo a la casa Matriz a fin que 1lo

puedan producir.

Asi mismo esto va permitir controlar la venta
mayor y la venta menor, asi como saber el perfil del

cliente.

Se concluye que este trabajo muestra un modelo
de comercializacién en una Empresa Automotriz aplicable a
cualquier tipo de empresa, ya que muestra las pautas a
seguir para establecer una forma de comercializacién asi
como las estratégias a aplicar para lograr el liderazgo

del mercado.
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CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARRCA
NOMBRE MODELO
GRADO -
PRECIO PUBLICO ENE'9S
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
"ALTURA, MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA
SISTEMA COMBUST)BLE
TRANSMISION
MEDIDA LLANTA
AROS
VASO DE ARO
AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICA

CHEVROLET
CORSA

DAEWOO
TICOo

STO. PM
10,500 8,103

3728 3340
1608 1400
1383 1385

1000 798

FIRT
UNO MILLE

10,400

3630

DAIHATSU KA
CHARADE 1.6 PRIDE 1.1

11.800

3750

8,750

3865

1580

1620

1605

1420
894

1390
633

1480
1139

4ch il nea 3cll linea
E.F.l Carburador
Mec.5 vel. Mec.S ve!l.
145R13 1586R12
13 12
o (¢]

4chiinea
Carburadgor

el linea
Carburador

4cll linea

Carburador

Mec S ve!.

Mec.Svel.

Mec.4 vel.

14SSR13
13

185/70R13H

175/70R13H

13

13

o

ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

RADIO AM/FM
CASSETE
PARLANTES
ANTENA

SUNROOF

CALEFACCION/VENTILADOR

Manual

FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO

(o)
o)

DESEMPANADOR LUNAPOS

ESCARPIN
FARO NEBLINERO

o

POTENCA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM

5075800

48/S700

S52/S600

62/6000

7.7/3200

7.4/3000

7.7/3200

FRENODEL

Disco

Disco

Disco

FRENO POST.
PORTAVASOS

Tambor

NUMERO PUERTAS

TIPO ASIENTOS

Tamovor

3

Tela

Tela

Tambvor

S
Tela

10.3/3500
Disco
Tambor
3
Tela



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA
TERCEL

HYUNDAI
ACCENT

DAIHATSU
CHARADE

FORD
FESTIVA

KIA
PRIDE 1.3

GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'85
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT

STD.
13,850

LS
12,180

CX
13,800

XL
9,980

X
10,400

PRECIO PUBLICO NOV

PRECIO PUBLICO DIC

DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM

CAPACIDAD MOTOR

VALVULA

SISTEMA COMBUSTIBLE

TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

VASO DE ARO

AIRE ACONDICIONADO

VENTANA ELECTRICA

SEGURO PTA. ELECT.

DIRECCION HIDRAULICA

ESPEJO ELECTRICO EXT.

TACOMETRO

RADIO AM/FM

CASSETE

PARLANTES

ANTENA

4120
1860
1370
1288

4cll OHC 12v

Carburador
Mec.5 vel.
155-SR13

13
[}

4117
1820
1394
1341
4acll12v
Carburador
Mec.5 vel.
155-R13
13
o}

5980
1810
1400
1295
4cll SOHC
Carburador
Mec.5 vel.
155-S5R13
13
[}

2
Manual

3615

3835

1805
1480
1323
4cli linea
Carburador
Mec.5 vel.
185/70R13
13
o

1805

1455
1323 |
4clllinea
Carburador
Mec.5 vel.
175/70R13
13
0

0O O 0O

n

Manual

SUN ROOF
CALEFACCION/VENTILADOR
FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO
DESEMPANADOR LUNA POS
ESCARPIN

FARO NEBLUINERO
POTENCIA HP/RPM

TORQUE KGM/RPM

FRENO DEL

FRENO POST.
PORTAVASOS

NUMERO PUERTAS

TIPO ASIENTOS

LMY/

74/6200
10.3/4200
Disco
Tambor
4
Tela

70/5500
10.9/3500
Disco
“Tambor

4
Tela

71

(o]

76/6500
10.4/3800
Disco
Tambor

5 -
Tela

75/5500
11.6/3500
Disco
Tambor
5
Tela

o O

0
0
71/5500
12.0/3500
Disco
Tambor
4
Tela




CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'85
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR

DAEWOO
RACER
BASICO

10,888

DAEWOO
CIELO

HYUNDAI
ACCENT
GLS

14,600 13,220

LADA
SAMARA
STO
10,280

PEUGEOT
308 XN

14,550

PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT

PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA

4280
1663
1362
1498
4cll OHC -

4482
1882
13682
1498

4cll SOHC 4cl-12v-SOHC

4117
1820
1384
1485

4008

1850

1402

1500
4cll

4000
1880
1377
13860
4cll linea

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

VASO DE ARO

AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA

Carburador
Mec.S vel.
155-SR13

13

M.P.I
Mec.5 vel. Mec.5 vel.

175/70R13 185/70-R13
13 13
0

M.P.I.

Carburador
Mec.S vel.

165/70 SR
13

Carburador
Mec.4 vel.

165/70R13
13

SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICA
ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

RADIO AM/FM

CASSETE

PARLANTES

O 0|0 O O
'

O O O
O O O

4 4

ANTENA

RELOJDIGITAL
CALEFACCION/VENTILADO
FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO
DESEMPANADOR LUNA PO
ESCARPIN

Manusal

(]

Electrica Manual

DEL, POST. -

Manual

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.
FRENO POST.
PORTAVASOS
NUMERO PUERTAS

70/5200

11.5/3400
Disco

Tambor

4

8075400 86/5500

13.8/3400 13.2/3000
Disco Disco

Tambor Tambor

4 4

75/5600
10.8/3600
Disco
Tambor

4

75/5800
11.8/3800
Disco
Tambor

S

CINTURON DE SEGURIDAD
ASIENTO POST.ABATIBLE

DEL

DEL YPOST DELY POST
- [¢)

DEL

DEL

TIPO ASIENTOS
LMY.

Tela

Tela Tela

72
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- CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA
COROLLA

TOYOTA
COROLLA

NISSAN JPN  NISSAN MEX

SENTRA

SENTRA

HYUNDAI
ELANTRA

GRADO
PRECIO PUBLICO ENE'85
PRECIO PUBLICO FEB

b (R
20,500

GL
23,200

S/S 18001
22,180

EX/SALOON

15,250

GLX1.8
18,280

PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL

PRECIO PUBLICO AGO
PRECIOPUBLICO SET

PRECIOPUBLICO OCT

PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

4270

4270

4250

4328

4380

ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
TIPO DE MOTOR
SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION
MEDIDA LLANTA
AROS

1885
1380
1800

DOHC 18V
CARBURADOR
Mec.5 vel.
175/70SR13
13

1885
1380
1800
DOHC 18V
Carburador
Mec.5 vel.
175/70SR13
13

1880
1385
1597
DOHC 18V
M.P.L
Mec.5 vel.
175/855R14
14

1840
1388
1600
DOHC 18V
Carburador
Mec.5 vei.
175/708R13
13

16380
1: 350
1600
DOHC 18V
EFI .
Mec.5 vel.
185/60R14S
14

VASO DE ARO

AIRE ACONDICIONADO
VENTAMA ELECTRICA
SEGURO PTA ELECT.
DIRECCION HIDRAULICA

0
o)

o]
0

ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO
RADIO AM/FM

CASSETE
PARLANTES
ANTENA

0|0 ©

4
Manual

O|0 O OO O O O ©O

4
Manual

O|lo O O|0O O O O O

§ Y

Manual

2
Manual

O|0O0 O OO O O O ©

4
Marusl

SUN ROOF

CALEFACCION/VENTILADOR

(0]

BARPAS DE PROT. LATERAL

FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO

0
(@)

O OO

O OO

ESCARPIN
FARO NEBLINERO
POTENCIA HF/RFM

DELW/POST

84/86000

BEL/POST

84/8000

DEL/POST

117/8000

82/8000

114/6200

TORQUE KGM/RFM
FRENO DEL
FRENO POST.

14/5200
Disco
Tambor

14/5200
Disco
Tambor

14.1/4000
Disco
Tarmbor

13.5/4000
Disco
Tambor

14.2/ 4500
Disco
Tambor

PORTAVASOS
DEFLECTOR LATERAL

—

LMy,
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CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIEINTO

MARCA

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'8S

TOYOTA

COROLLA SW 4w

XL
22,100

ST. WAG. 4X4

LADA
NIVA
GL
13,890

SUBARU
IMPREZA

23,450

SUZUR!
VITARA
GL
18,850

KIA
SPORTAGE
DX

21,850

PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

4250

3720

4350

3620

4250

ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA
SISTEMA COMBUSTIBLE

1855
1450
1587

Carburador

18

1880
1580
1600
8
Carblrador

1890
1420
1820
18

MPFI

1830

1835

1580

8
Carburador

1735

18355
1885
4cll line&a
MPF!

TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

VASO DE ARO

AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICA
ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

Mec.5 vel.
168-SR13
13
0
o

Mec.5 vel.
8.85-18
18

Mec.S vel.

175/0R14
14

Mec.S vel.
185-SR15
15

Mec.5 vel.

15

0O 0 o0 0o

P 205 75R1S

RADIO AM/FM

CASSETE

ANTENA

DESEMPA?ADOR POSTERIO
RELOJ DIGITAL
CALEFACCION/VENTILADOR
FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO
ESCARPIN

Manual
Q
0
0

0|0 ©

(2]
Electrica

O O O

DEL,POS

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM

102/5600
15/4400

74/5250
12.5/3100

135/6000
18.0/4500

TRACCION
FRENO DEL.

4WD
Disco

4WD
Disco

4WD
Disco

FRENO POST.
PORTAVASOS

NUMERO PUERTAS

Tambor

S

Tambor

3

Tambor

S

DEFLECTOR LATERAL
LM/

74

(¢)




CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA
NOMBRE MODELO
GRADO
PRECIO PUBLICO ENE'S8S
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA

TOYOTA
CORONA
GL
28,250

4520
1885
1410
1968
4cll DOHC 18V

TOYOTA
CORONA
GL
28,800

4520
1885
1410
1968
4cll DOHC 18V

NISSAN
BLUEBRID
SPORTY
28,050

4585
1685
1415
1898
DOHC 18v

NISSAN
BLUEBRID
SPORTY
28,620

4585
1885
1415
1968
DOHC 18V

HONDA
ACCORD
2.0EXI
32,800

4870
1780
1400
1897
SOHC 18v

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

VASO DE ARO

AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.

E.F.l
Mec.5 vel.
185-65-R14
14

E.F.L
Aut. 4 vel.
185-85-R14

14

ECCS
Mec.5 vel.
185/60R15
Alum. 15

ECCS
Aut 4vel
185/60 R15
Alum. 15

E.F.l
Mec.5 vel.
185/60 R15
15

TIMON HIDRAULICO
ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

RADIO AM/FM

CASSETE

PARLANTES

ANTENA

SUN ROOF

ABS.

FRENO LUZ POSTERIOR
SPOILER CON LUZ FRENO
ESCARPIN

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL. .

FRENO POST.
PORTAVASOS
DEFLECTOR LATERAL
TIPO ASIENTOS

AIRBAG

APOYO LUMBAR AJUSTABLE]

LMY/,

0O 0O 0 O 0O|O O OO

<Y

Manual

0

o}
128/5800
18/4800
Disco
Tambor

0O 0O 0 0 0O|O O OO

H

Manual

o]

o
128/5800
18748600
Disco
Tambor

75

0O 0O 0 0 0|0 O O

H

Electrico

(0]
Color
v}
145/8400
18.2/4800
Disco
Disco

0O 00O 0O 0|0 OO

H

Electrico

o}
Color
0
145/8400
18.2/4800
Disco
Disco

0O 0O 0O 0 0O|O O OO

4
Electrico
(0]

o}
Color
o}
1355700

Disco
Tambor




CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTG

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA

NISSAN

CHEVROLET

HYUNDAI

CAMRY

MAXIMA

CAVALIER

SONATA

GRADO

SE

VL

V8

PRECIO PUBLICO ENE'95
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR

38,300

38,190

18,680

2990

PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIOPUBLICODIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA
SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION
MEDIDA LLANTA
AROS

4755

1770

1430

2184

4cll DOHC 18V

E.F.l
Aut. 4 vel.
185-70-R14

Aleac. 14

4780

1760

1405

2860

8cll OHC 24V
E.C.C.&.
Aut. 4 vel.

205-85-VR15
Alum. 15

4630
1884
1358

4cli linea
E.F.]
Aut. 3 vel.
175-75R14
14

4700
1770
1405

2872

4cll SOHC ve
M.F.1
Aut. 4vel
205-80 R15
Alesac. 15

VASO DE RUEDAS
AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA ELECT.

[¢]

[¢]

]

o

|
i

TIMON HIDRAULICO
ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

O|O0

RADIO AM/FM
CASSETE
PARLANTES

0O OO0 O O|O O ©O

S

0O OO0 O 0O|O O O

1Y

O 0|0 O O|0 O ©

[a1]

ANTENA
SUNROOF

Electrico

Electrico
0

Manual

Electrico

AB.S.
FRENO LUZ POS.

SPOLIER

(0]

(0]

[}
[}

o]
[v]

(o)
(o)

ESCARPIN

FARO NEBUNERO
POTENCIA HP/RPM

0

142/5600

TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.
FRENO POST.
PARACHOQUES
ASIENTOS

18.8/4400
Disco
Disco
Color

Color

170/5800
25.4/2800
Disco
Disco
Color

120/5200
18/4000
Disco
Tambor
Negro

148/5000
23.6/2400
Disco
Tambor
Color

APOYO LUMBAR AJUSTABLE

Terclopelo
[}

Cuero

Tela

Cuero
o]

LY.

76



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA
STOUT

TOYOTA
STOUT

TOYOTA
STOUT

HYUNDAI
PORTER

KIA
K-2400

GRADO
PRECIO PUBLICO ENE'85
PRECIO PUBLICO FEB

4x2 C/CH
18,500

2 C/S
20,300

4x2 C/BAR.
20,200

42 CfS
15,480

ax2 C/S
13,550

PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL

PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT

PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

4585

4710

4880

4700

4800

ANCHUPA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA
SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION
MEDIDA LLANTA DEL.
MEDIDA LLANTA POS.

1890
1680
2237
4cll linea
Carburador
Mec.5 vel.
7.0-15-6PR
7.5-15-14PR

1880
1880
2237
4cll inea
Carburador
Mec.5 vel.
7.0-15-6PR
7.5-15-14PR

1735

1785

2237
4clilinea

Carburador
Mec.5 vel.

7.0-15-6PR
7.5-15-14PR

1880
1975
2478
4cll inea
Inyeccion
Mec.5 vel.
8.5-15-8PR
5.0-15-8PR

1890
1830
2387
4cll linea
inyeccion
Mec.5 vel.
8.0-R14-8PR
5.0-R12-8FR

VASO DE RUEDAS

AIRE ACONDICIONADO
VEMTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICO

(o]

o]

o]

Copas

Copss

ESPEJO EXT.
TACOMETRO
RADIO AM/FM
CASSETTE
PARLANTES
SEGURO TIMON

o

o

RELOJ

MOLDURA LATERAL
ESCARPIN POS.
FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.
FRENO POS.

CALEFACCION/VENTILADOR
CAPACIDAD DE CARGA TON.

95.2/4600
18.2/3000
Tambor
Tambor

ENCENDEDOR

ASIENTOS

CINTURON DE SEGURIDAD
LMY.

(o]

95.2/4600
18.2/3000
Tamboar
Tambor
0

85.2/4800
18.2/3000
Tambor
Tambor
0

80.0/4200
18.0/2500

80. 0/4200
18.0/2400

Disco
Tambor

Disco
Tambor

(o]

(o]

Vinyi
0

77

Vinyl
0

Vinyl
0

Vinyt
0

Tela
(o]




CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'85

TOYOTA
HI LUX

&2 CJS
17,650

TOYOTA
HI LUX
&2 CJS
20,000

NISSAN MEX.
PICK UP

&2 CJS
15,700

NISSAN JAP.
PICK UP
&2 CfS
19,470

CHEBROLET
Luv
<2 CJS
17,380

PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM

4765
1650

4725
1650

5000
1670

5000
1850

4920
1630

ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR

1580
2367

1555
2448

1605
2000

1805
2683

1610
2254

VALVULA

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA DELANTERA
MEDIDA LLANTA POS.
VASO DE RUEDAS

AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICO
ESPEJO EXT.
TACOMETRO

RADIO AMJFM

4cl QHC
Carburadcr
Mec. Sveal.
185-R15-6PR
185-R15-6PR

4cl OHC

Inyeccion

Mec. S vel.
6.00-14-8PLY
6.50-14-8PLY

0 0O

4cl fnea-OHY
Carourador
Mec. Svel
8.0-14-6PR
6.5-14-8PR
COPAS

4ci fines-OHV
Inyeccion
Mec. S vel
8.0-14-6PR
6.5-14-5PR
COPAS

4ci fnen-SOHC |
Carburador |
Mec. S vel
185R-14C-6PR
159R-14C-6PR
TAPAS

(s I o]

CASSETE
PARLANTES

SEGURO DE TIMGN

RELOJ

CALEFACCION VENTILADOR
CAPACIDAD DE CARGA TON.
MOLDURA LATERAL
ESCARPIN POST.

FARQO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/PPM

FRENO DEL.

FRENO POST.
ENCENDEDOR

TIPO ASIENTOS

CINTURON DE SEGURIDAD
LMY,

coao0o00(m .

105/4800
18.76/3200
Dieco
Tambor

Vinyl

-

O‘AOOOM-

o}

83/4200
16.51/2400
Dieco
Tambor
o

Viryl

78

0O -0 0O0O|NMVDOD|O

77.8/4300
17.7/2200
Disco
Tambor

Viryl

11045000
18.78/3000
Disco
Tamboor
o

Tela

o

o



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'8S
PRECIO PUBLICO FEB
PREJIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PREGIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIQ PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV

TOYOTA
HI LUX
4x2 C/D
20,700

TOYOTA
HI LUX
4x2 C/D
22,000

NISSAN

PICK UP
4x2 C/D
18,150

NISSAN

PICK UP
4x2 CD
21310

CHEVROLET

LUv
4x2 C/D
18,800

PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

4765

4725

4500

4300

4820

ANCHURA MM
ALTURA MM

1690
16815

1680
1580

1650
1615

1650
1615

1630
1825

CAPACIDAD MOTOR
VALVULA

2387
4ci OHC

2448

1852
4ci inea-OHV

2663
4cl nas-OHY

2254

4cil limea-SOHC

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA DEL.
MEDIDA LLANTA POS.

CarloLaadcr
Mec.S vel
185-R15-6PR
195-R15-6PR

4cl OHC

Inyeccion

Mec.S vel
6.0-14-6PLY
8.0-14-6PLY

Carourador
Mec.S vel.
6.0-14-6PR
6514-8PR

Inyeccion
Mec.S vel
6.0-14-6PR
6.5-14-6PR

Carlour ador
Mec.S vel
185R-14C-6PR
185R-14C-6PR

VASO DE RUEDAS
AIRE ACONDICIONADO

Copas

Copas

Tapae

VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.

DIRECCION HIDRAULICA
ESPEJO EXT.

TACOMETRO

RADIO AM/FM

CASSETTE

PARLANTES

SE@URO DE TIMON

RELOJ
CALEFACCION/VENTILADOR
CAPACIDAD DE CARGA TON.

MOLDURA LATERAL

o

0O 0O O MmO

e
o n

0O 0 0o mOo O + 0O

[w )
0 o

ESCARPIN POS.

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.

FRENO POST.
ENCENDEDOR

ASIENTOS

CINTURON DE SEGURIDAD
LMy

105/4800
18.76/3200
Disco
Tamboor

Viryl

8374200
18.51/2400
Disco
Tambor
o
Vinyl
o

73

86.5/5000
15.0/3800
Disco
Tambor

Vil

77.8/4200
17.7/2200
Disco
Tambor

Viryl

110/S000
18.7/3000
Dieco
Tambor

o
Tela

o

o

o



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'25
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

TOYOTA
HIACE COMM.

25,200

4830

NISSAN JPN
URVAN

24,770

4680

NISSAN MEX
VANETTE

KIA
BESTA

HYUNDAI
GRACE

14,700

4230

STD
14,800

19,830

4685

4740

ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR
VALVULA
SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION
MEDIDA LLANTA
AROS

1890

1980

2448
4cll OHC
Inyecclon
Mec.5 vel.
8.5/14LT

14

1880
1940
2500
4cli
Inyecclon
Mec.5 vel.
6.5/14LT
14

1805
1770
2400
4cll
Carburador
Mec.5 vel.
8.5/14LT
14

1830

1820

2184
4cll OHC
Inyecclon
Mec.5 vel.

185 R-14-6PR

14

1630 |
1980 !
2478
4cll
Inyeccion
Mec.5 vei.
185/70-R14
14

PASAJEROS
AIRE ACONDICIONADO

15

15

13

i2

12

VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.

TIMON HIDRAULICO

]

ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO
RADIO AM/FM

CASSETE

PARLAMTES

ANTENA

CINTURON DE SEGURIDAD
CALEFACCION/VENTILADOR

0
2
Manual

4
Manual
(o]

0

4
Manual
(o)

(o}

0|0 O

4
Manual
o
(o]

0O|0O O

4
Manual

0

[0} i

FRENO LUZ POSTERIOR
ENCENDEDOR
ESCARPIN

(o]
Delant.

(o)
Delant.

Delant. Post. |

-

Delant. Post.

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM

82/4000
16.5/2400

74/4300
16.3/2200

11075600
18.8/3200

78/4050
15.4/2500

80/4200
16.0/2500

FRENO DEL.
FREMO POST.

Disco
Tambor

Disco
Tambor

Disco
Tambor

Disco
Tambor

Disco
Tambor

PORTAVASOS

MOLDURA LATERAL
ASIENTOS

0
VINYL

[}
VINYL

VINYL

TELA

(0]
TELA

LY.

80



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA

TOYOTA

NISSAN

MITSUBISHI

ASIA

HYUNDAI

NOMBRE MODELO
GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'85
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR

COASTER

57,800

CIVILIAN

45,700

ROSA

53,185

comMBI

35,583

CHORUS

2,680

PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR (cc)
NUMERO DE CILINDROS

8880

2025

2600

4184
8

€840

1885

2425

3700
4

68820

1885

2325

3400
4

6230

2000

2580

4050
8

8220

1685 '

2545

3568
4

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

PASAJEROS

AIRE ACONDICIONADO
VENTANA ELECTRICA

inyecclon
Mec.5vel.
700R18-12PR
18
30

Iny. Directa
Mec.5vel.
8,5
18
30

Iny. Directa
Mec.5 vel.
85
18
30

iny. Directa
Mec.5 vel.
8.5
18
25

iny. Dlrecta
Mec.5 vel.
8.7,0016-10PR
18

SEGURO PTA. ELECT.

DIRECCION HIDRAULICA
TACOMETRO

RADIO AM/FM
CASSETTE

PARLANTES

(o)

4

(o]
8

CINTURONES DE SEGURIDA
POTENCIA HP/RPM

TORQUE KGM/RPM

FRENO DEL.

FRENO POST.

PUERTA ESCAPE FOSTERIO
L/,

SI,.DEL
131/4000
28.54/2000
Disco
Tambor
o

81

SI,DEL
100/3800
22.5/2000

Disco
Tambor

SI,DEL
86/3500
23.1/2200
Tambor
Tambor
o

SI.DEL
100/3000
24/2000
Disco
Tambor

SI,DEL
10073400
26/2000
Tambor
Tambor




CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTG

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA
4 RUNNER

NISSAN
PATHFINDER

MITSUBISHI
MONTERO

MITSUBISH!
MONTERO

HYUNDAI
GALLOPER

GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'8S
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR
PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN
PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV

36,750

35,830

37,728

48,588

37,530

)

PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM

4480

4365

4155

4605

ANCHURA MM
ALTURA MM

1680
1755

1785
1785

1680

1630

CAPACIDAD MOTOR
VALVULA

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

23687
4cl OHC
Carburador
M/T S
205-R16C-6
16

4ci

M/TS
R18

3497
Bav
E.CL
M/TS
R18

2372
Gl V
M.P.L.
M/T S
215-75R15
15

i

VASO DE AROS
AIRE ACONDICIONADO

VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.

TIMON HIDRAULICO
ESPEJO ELECTRICO EXT.
TACOMETRO

RADIO AMFM
CASSETTE

PARLANTES

ANTENA

SUN ROOF

ABS.
FRENO LUZ POSTERIOR
SPOLIER CON LUZ FRENO

ESCARPIN

FARO NEBLINERO
POTENCIA HP/RPM
TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.
FRENO POST.

PORTA VASOS
DEFLECTOR LATERAL

APOYO LUMBAR AJUSTABLE

LMS.

& 0 0O OO O|O0O O|O

25"-

104.5/4800
18.77/3200
Disco
Tambor

o
o

82

0O 0 00O O|O OfO

F-Y

Electrico

106/5000
18.6/3000
Disco
Disco
o
o

d 0 00O O|O Of|O

g.

208/5000
30.8/3000
Dieco
Disco
o
o
o

0 0 00 O|O O]O

1615000
24.5/2500
Disco
Tambor
o
o



CUADRO COMPARATIVO DE EQUIPAMIENTO

MARCA
NOMBRE MODELO

TOYOTA
DYNA

MITSUBISHI
CANTER TURB

HYUNDAI
TURBO

CHEVROLET
NPR TURBO

GRADO

PRECIO PUBLICO ENE'95
PRECIO PUBLICO FEB
PRECIO PUBLICO MAR
PRECIO PUBLICO ABR

31,500

35,000

28,490

35,200

PRECIO PUBLICO MAY
PRECIO PUBLICO JUN

PRECIO PUBLICO JUL
PRECIO PUBLICO AGO
PRECIO PUBLICO SET
PRECIO PUBLICO OCT
PRECIO PUBLICO NOV
PRECIO PUBLICO DIC
DIMENSIONES: LONG. MM
ANCHURA MM
ALTURA MM
CAPACIDAD MOTOR (cc)
NUMERO DE CILINDROS

5090

2180

2230

3880
4 linea

5885

1805

2325

3208
4 linea

6450

2180

2245

3208
4 linea

5095

1995

2145

2858
4 linea

SISTEMA COMBUSTIBLE
TRANSMISION

MEDIDA LLANTA

AROS

Inyeccion

Mec.5 vel.
7.518-12
18

Inyeccion
Mec.5 vel.
7.5-18-10PR
18

Inyeccion
Mec.5 vel.
7.5-18-12PR

16

Inyeccion
Mec.5 vel.
7.5-18-12PR
16

CABINA REBATIBLE

AIRE ACONDICIONADO

VENTANA ELECTRICA
SEGURO PTA. ELECT.
DIRECCION HIDRAULICA
TACOMETRO

RADIO AM/FM

O O

CASSETTE

PARLANTES

CALEFACCION/VENTILACION
CINTURONES DE SEGURIDA

CAPACIDAD CARGA EN TON.

O 0

4. 7 TON.

o
4 TON.

O mnjo |o

o
4 TON.

o
45 TON.

POTENCIA HP/RPM

97.9/3400

120/3500

115/3500

120/3000

TORQUE KGM/RPM
FRENO DEL.
FRENO POST.
ASIENTO

LMy

24.4/1800
Tarmbor
Tambor

Vinyl

83

29/2000

Tambor

Tambor
Vinyl

27/2000

Tambor

Tambor
Tela

32/2200

Tambor

Tambor
Tela




¥8

VOLUMEN DE VENTAS

CUADRO COMPARATIVO DE VENTAS VS PRECIO

POR MODELO EN 1994

4000
3500 >
8000 SENTRA
2500
2000 ‘/“-"
£ TERCEL

12 5>
1500 :

EXCEL o 22,9

ESPERO @ 17,9 28
500 @
ELANTRA
5 . CORONA
-500
10 15 20 25 30

PRECIO U.S. DOLLAR



ANEXO 2

85



VENTAS MAYOR CBU +CKD POR CONCESIONARIO EN 1694

0O NGO O -

MB_L—I-_L_L_L_L—I-L_L_L
=+ O O~NOD O P>+ 00

EBEBNEYRBR

CONCESIONARIO

MITSUI DEL PERU

PANA AUTOS

RESE PANA
MOTORMOVIL
INTERAMERICA CHICLAYO
TOYOTA SAN BORJA
REP. SAN LUIS AREQUIPA
TOYOTA HEARNE
AUTOCUSA
INTERAMERICA PIURA
PEDRO MARTINTO
AUTOPYM
INTERAMERICA TRWJILLO
VENTAS VARIAS
DISTRIBUIDORA FEIJOO
AUTOMOVILES
DISTRIBUIDORA CHURUSA
E. ALBARRACIN LIENDO
HECTOR FEMOO HNOS.
REP. SAN LUIS JULIACA
G.S.A DE PUCALLPA
AUTOM. DEL CENTRO
FIMSA

AUTOGRAN

R. ZAMORA Y CIA

SIMON SHINKE

AUTOM. CHANCHAMAYO
AUT. MALDONADO
AUTOMOVILES IMPORT
A DIAZ MARIN

TOTAL GENERAL

TOTAL
2229

1

108
830
610
435
408
370
348
251

208
202
177
161

133
120
118
100

57
53
42
22

15
15
13
12

8260

86

SHARE % ACUM. CLASE

26.90%
13.41%
11.28%
7.38%
5.27%
4.94%
4.48%
419%
3.04%
249%
245%
214%
1.85%
1.61%
1.45%
1.43%
1.21%
0.82%
0.69%
0.64%
0.51%
0.27%
0.25%
0.25%
0.18%
0.18%
0.18%
0.15%
0.08%
0.05%
100.00%

26.99%
40.40%
51.668%
50.04%
64.31%
60.25%
7373%
77.92%
80.96%
8245%
85.90%
88.04%
80.99%
81.80%
83.05%
94.48%
95.89%
86.61%
97.30%
97.94%
88.45%
88.72%
88.97%
80.23%
89.41%
80.50%
89.75%
89.89%
89.85%
100.00%

O000O0

N0 0000 00N NUNNUUNRE>>>>>>>
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ANALISIS ABC DE CONCESIONARIOS
POR VOLUMEN DE VENTAS

1 2 3 4 S 6 7 68 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 256 26 27 26 29 30
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68

SAN LUIS DE AREQUIPA NOVIEMBRE'94
VENTAS = 24 VEM.

SAN LUIS DE AREQUIPA
ACTIVIDAD QUE REALIZAN

SAN LUIS DE AREQUIPA
FORMA DE PAGO

RESULTADOS Y CONCLUSIONES

1) VENTAS PORMODELO: DEL GRAFICO SE OBSERV A QUE LOS MODELOS M AS VENDIDOS SON:

HILUX 45.8% ) LOS VEHICULOS COMERCIALES
HIACE 162% ) REPRESENTA 74,5% DESUSVENTAS
sTour 12,5%

-->SUS VENTAS INCREMENTARON RESPECTO AOcZ14,0% SE RECOMIENDA AUMENTAR
LAFUERZA DE VENTAS EN LOS VEH. PASAJEROS
2) ACTIVIDAD QUE REALIZAN: QUIENES COMPRARON VEHICULOS SE DEDICAN A DIVERSAS
ACTIVIDADES.

CREDITO : 208% ) DE8 MESES A PAGAR

3) FORM A DE PAGO: CONTADO : 70,8%} SUS VENTAS ACREDITO TIENEN UN PROMEDIO
OPCION : 83%

4

3)

3)

—
SAN LUIS AREQUIPA
VENTAS POR Z2DNA

(30.0%)

SAN LUIS DE AREQUIPA
SEXO

NO RES PONDIO (€85

SAN LUIS DE AREQUIPA
MOTIVO DE COMPRA

VENTAS PORZONA LADEMANDA PROVIENE DE LAZONADONDE ESTA UBICADO EL

CONCESIONARIO.
SEXO:
MASCULINO - 333% ) L4 EDAD PROMEDIO DE LOS CLIENTES QUE
FEMENINO 208% } DEMANDARON VEH. ES DE 41 ANOS, TENIENDO
NO RESPONDIO : 45.8% ) UN INGRESO PROMEDIO MENSUAL DE $ 2,300.
MOTIVO DE COMPRA -

TRANSP.PERS. : 83% | MEDIO DE TRABAJO Y/O PARASU USO PARTICULAR

USO PARTICULAR:  625% } QUIENES DEMANDARON VEHICULOS LO USAN COMO
EMPRESA 29.2%
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PARTICIPACION EN MERCADO 1992
TOTAL VEHICULOS = 30, 536

COMERCIALES (37.9%)

~—PASAJEROS (62.1%)

PARTICIPACION EN MERCADO 1992
TOTAL VEHICULOS = 30, 536

TOYOTA (20.5%)
OTROS (22.2%) .
DAHATSU (29%) .. VW, (42%)
ASIA (3.2%) —VOLVO (2.7%)
KIA (6.7%) LADA (10.4%)
HYUNDAI (7.0%) MITSUBISHI (3.2%)
NISSAN (17.0%)

a1



PARTICIPACION EN MERCADO 1992
TOTAL VEH. PASAJEROS = 18, 969

TOYOTA (18.2%)
OTROS (27.3%) :
DAIHATSU (3.8%)— NISSAN (16.9%)
HYUNDAI (11.3%) V.W. (6.7%)
LADA (16.7%)

PARTICIPACION EN MERCADO 1292
TOTAL VEH. COMERCIALES = 11, 567

OTROS (22.3%)— ool

~
VOLVO (4.6%) *

MITSUBISHI (6.3%)
ASIA (8.5%)

NISSAN (17.2%)

92



PARTICIPACION EN MERCADO 1993
TOTAL VEHICULOS = 21, 517

COMERCIALES (32.8%)

PASAJEROS (67.2%)

PARTICIPACION EN MERCADO 1993
TOTAL VEHICULOS = 21, 517

OTROS (17.2%) TOYOTA (31.3%)

V.W (219%)
HYUNDAI (6.5%)

OO ol d
e e o /4

llllllllllllllllllllll

LADA (6.0%) &
DAEWOO (14.6%)
VOLVO (3.5%)
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PARTICIPACION EN MERCADO 1993
TOTAL VEH. PASAJEROS = 14, 449

VOLVO (1.7%)

NISSAN (17.7%)
DAEWOO (21.0%)

PARTICIPACION EN MERCADO 1993
TOTAL VEH. COMERCIALES = 7, 068

OTROS (8.3%)
VOLVO (7.1%) m

MITSUBISHI (3.1%)

7D (49%)—~SNNKEHAL)

TOYOTA (55.5%)
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PARTICIPACION EN MERCADO 1994
TOTAL VEHICULOS = 30, 601

COMERCIALES (36.4%)

-PASAJEROS (63.6%¢)

PARTICIPACION EN MERCADO 1994
TOTAL VEHICULOS = 30, 601

LADA (3.5%)
V.W. (1.6%)—

HYUNDAI (8.5%) -

PEUGEOT (3.6%)
VOLVO (4.6%)

DAEWOO (13.4%)
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PARTICIPACION EN MERCADO 1994
TOTAL VEH. PASAJEROS = 19, 452

PEUGEOT (5.7%)
VOLVO (22%)+

~NISSAN (19.7%)
DAEWOO (18.0%)

PARTICIPACION EN MERCADO 1994
TOTAL VEH. COMERCIALES = 11, 149

CHEVROLET (4.5%)— ~TOYOTA (41.7%)
HYUNDAI (2 8%) —

VOLVO (8.7%) -
FORD (3.1%)
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