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RESUMEN

Se conoce a través del tiempo que el parque vehicular en El Salvador ha venido
aumentando afio con afio, esto ha generado que las importaciones de vehiculos usados sean
mas exigidos por los consumidores que necesitan y desean comprar dicho bien para cubrir
sus necesidades y deseos, generando la duda que importar un bien es mucho mas flexible y
mas barato a que lo compre localmente, esto genera que la investigacion sea atractiva y se
hable de la importancia di dicho mercado, se desarrolla en el capitulo uno de dicha Tesis el
marco tedrico que encierra la descripcion, formulacién y enunciado asi como también
antecedentes, hipotesis y marco teérico de compra de vehiculos usados, importados desde

estados unidos de ameérica.

Se desarrolla también un capitulo dos que muestra el diagndstico del
comportamiento de compra del consumidor en el Municipio de San Salvador que llevo a
cabo técnicas implementadas para el estudio de mercado como la encuesta y la entrevista
semi-estructurada, dentro de ello se utilizo el cuestionario y el guion de preguntas como
instrumentos que sirvieron para el desarrollo de la misma. Y asi poder obtener los resultados
y analisis la informacion cualitativa y cuantitativa recolectada de la muestra determinada de
los sujetos de estudio que significaban un cliente potencial para la compra de un vehiculo
importado dentro del Municipio de San Salvador esto con el fin de determinar los gustos y

preferencias de los consumidores de vehiculos usados .

Culminando la dicho trabajo de grado con un capitulo tres que elabora de las
conclusiones que surgieron del andlisis del comportamiento de compra del consumidor
durante todo el proceso de investigacion, detallando perfiles de clientes y su forma de
compra, dejando claro el pablico meta al cual se deben dirigir los importadores de los
vehiculos, ofreciendo buenos precios, disefio de nuevas promociones y mejorar las
relaciones publicas por medio del producto idoneo el cual ayude a incrementar las ventas de

los importadores de automotores.



CAPITULO I: MARCO TEORICO CONCEPTUAL SOBRE EL
COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES DE VEHICULOS
USADOS, IMPORTADOS DESDE ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
PERTENECIENTES AL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, DEPARTAMENTO DE
SAN SALVADOR

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1.  Descripcion del problema

Actualmente el parque vehicular en El Salvador ha incrementado aceleradamente
registrando, segun el Viceministerio de Transporte, un millon trescientos noventa y cinco mil
automotores dando acceso al ingreso de vehiculos importados al mercado dejando como
Departamento con mayor registro de carga vehicular, San Salvador (Viceministerio de
Transporte, 2016)

El aumento vehicular se debe a muchos factores entre los cuales se pueden mencionar:
El incremento de la poblacién econdmicamente activa en un 2.2% durante los ultimos dos
afios segun la revista de Encuesta de hogares de propositos multiples (Digestyc, Encuesta de
Hogares de Propositos Multiples , 2015a,2016b, pags. 20a,19b). La inseguridad al viajar en
transporte publico, mayor acceso a créditos de instituciones bancarias y el incremento de

importacion de vehiculos usados debido al bajo costo.

El actual flujo de vehiculos importados lleva a la industria de importadores detras de
este rubro a tomar mecanismos de venta mas adecuados para ingresar al mercado, pero la
mayoria de estos desconocen cada uno de los factores y como estos influyen a los clientes para
decidir una marca de vehiculo en particular. Tomando en cuenta lo anterior, surge como

necesidad la realizacion de un analisis del comportamiento de compra de los usuarios de



vehiculos importados (usados) provenientes de Estados Unidos de América en las diferentes
marcas japonesas, americanas y coreanas que permita establecer los estereotipos y patrones

en la decision de compra.

Actualmente se carece de un marco de referencia amplio de cada una de las
preferencias de estos clientes y en consecuencia esto genera inseguridad al momento de elegir
un importador, debido a que las empresas importadoras de vehiculos usados no logran

transmitir su informacion adecuadamente, ni reconocer que buscan realmente los clientes.

Dichas empresas importadoras comercializan vehiculos que en determinado momento
han recibido alguna categoria que permita garantizar el uso posterior a su reparacion,
brindando la seguridad vial a las personas que adquieran dicho automotor. Lo antes
mencionado estd dentro de la clasificacién “Salvage™ que indica que al sufrir un choque son
declarados como desechables por las compafiias de seguros en su pais de origen, en cambio la
legislacion Salvadorefia en su Art. 34 permite el ingreso de vehiculos livianos de pasajeros con
una fabricacion menor o igual a 8 afios lo cual faculta que estos automotores circulen y sean

comercializados luego de ser reparados.

Existe otra clasificacion denominada “Junk™ ubicando a los vehiculos en un estado de
chatarra o inservible aumentando el riesgo de accidentalidad vial y contaminacion ambiental,
generando incertidumbre en los consumidores puesto que no hay nada que garantice que el

automotor este dentro de los estandares permitidos por la ley.

En consecuencia, el mercado de vehiculos livianos en El Salvador ha aumentado
debido al ingreso de automotores en ambas clasificaciones, creando nuevos factores de

decision de compra que se buscan cubrir la mayor parte de las necesidades de confort a un



menor costo lo cual genera para los importadores un interés en conocer los nuevos gusto y

preferencias de los consumidores y asi lograr una mayor captacion del mercado.

1.2. Formulacién del problema.

¢Qué factores influyen a la hora de comprar un vehiculo importado usado de los

Estados Unidos de América?

¢ Cuéles son los beneficios que el consumidor de vehiculos importados usados busca a

la hora de realizar la compra?

¢Qué herramientas del marketing mix inciden en la decision de compra de vehiculos

usados importados de los Estados Unidos de América?

¢Qué percepcién tienen los consumidores de vehiculos usados importados de los

Estados Unidos de Ameérica de los comercios importadores?

(El cliente cuenta con informacién y recursos técnicos suficientes para evaluar las
ofertas del mercado local e internacional en relacion de la compra de un vehiculo

importado usado?

¢Qué tan influyente son las recomendaciones de terceros a la hora de la toma de

decisién de un vehiculo?



1.3 Enunciado del problema

¢De qué manera los gustos y las preferencias de los consumidores impactan en la

compra de un vehiculo usado importado de Estados Unidos de América?

2. ANTECEDENTES

Un primer trabajo de tesis realizado por Monroy, Rodriguez y Zaldivar durante el afio
2017 de la Universidad de El Salvador titulado “Procedimientos de importacién para mejorar
la rentabilidad en las empresas dedicadas a la comercializacién de vehiculos automotores
usados del area metropolitana de San Salvador” ha servido de base para conocer un poco
como es atendido la demanda de autos importados usados, debido a la posibilidad econémica

de los salvadorefios al no optar por uno nuevo.

Tabla 1 Ingreso de vehiculos en El Salvador

Numero de vehiculos Impuesto de importacion

2010 15,296 $15.9 millones

2015 34,674 $38.7 millones

Elaboracion propia, fuente: (Monroy, Rodriguez, & Zaldivar, 2016, pag. 19).



El estudio establece las ventajas y desventajas al momento de obtener un vehiculo

importado usado, basado en un tipo de estudio hipotético-deductivo.

Detalla también el procedimiento de compra para un auto usado por medio de un
intermediario y concluye como es la importacion de autos usados una de las opciones mas
accesibles para los importadores que cada vez son mas los que se dedican a este rubro y cada

vez mas la demanda de parte de los consumidores.

Como segundo trabajo de investigacion realizado por Xavier Parra Pereira en el afio
2017, en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, Ecuador. Lleva por titulo
“Analisis del comportamiento de compra de repuestos de suspension automotriz en usuarios
del almacén CAUCHOSSA” y tienen como objetivo analizar el comportamiento del
consumidor no solamente por medio de factores demogréaficos sino también la motivacion, el
perfil que caracteriza al segmento del mercado y como se logran influenciar las decisiones de

compra de estos mismos.

El estudio es pertinente con la investigacion debido a las técnicas de relacion que
adoptaron para los diferentes tipos de clientes que la empresa posee, realizando una matriz con
base a los resultados de las entrevistas, demostrando las diferentes caracteristicas, cualidades e
intereses de cada uno de ellos para identificar el potencial de cada tipo de cliente y su

importancia para la empresa.



3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

3.1. Limitantes o viabilidad del estudio

La situacion econdmica del salvadorefio promedio limita la capacidad de adquirir un
vehiculo nuevo de agencia debido al ingreso promedio a nivel nacional, segln la Encuesta de
hogares mdltiples es de trescientos seis puntos sesenta y seis dodlares para el afio 2017
(Digestyc, Ecuesta de Hogares de Propositos Multiples , 2017). Si una persona decide comprar
un auto familiar o de trabajo debe buscar alternativas que se ajusten a su presupuesto como

principal limitante.

Al analizar el comportamiento de compra de los consumidores, Unicamente pueden
invertir una cantidad de dinero equivalente a la mitad del precio de un carro de agencia. Eso
abona a que los autos usados de importacion provenientes de Estados Unidos de América, ya

sea por via terrestre 0 maritima, sean los que complementen la demanda en el pais.

Para que un cliente compre un vehiculo importado usado debera reunir las expectativas
que este tiene con respecto al producto antes de que se genere la adquisicion de dicho
automotor. Generando que sea de importancia desarrollar un analisis de dicho comportamiento
de compra el cual busca enfocarse en los de tipo sedan debido a que dentro del mercado
salvadorefio es el modelo que parece tener la mayor demanda segin el registro del
Viceministerio de Trasporte, siendo de vital importancia tener la informacion precisa que

ayude a ofrecer las marcas de vehiculos mas atractivos para ellos.

Como limitantes del estudio, no se cuenta con documentacion oficial o registros que
muestren la tendencia del crecimiento del parque de vehiculos importados usados, implicando
la elaboracion de estos, de manera propia obligando a identificar dentro de la gran cantidad de

informacion la de mayor interés para el estudio.



De manera que algunos de los comercios dedicados a la importacion de vehiculos
usados se abstuvieron a proporcionar informacion, debido a las limitaciones de tiempo o

porque consideran que es confidencial.

3.2.  Alcance del estudio

Se aprecio que a la fecha el aumento del parque vehicular es constante y las variables
que intervienen son de caracter econémico primordialmente, excluyendo o desconociendo
otras como la calidad, seguridad, confort. Por lo tanto los consumidores adquieren vehiculos
con poca informacion técnica y ecologica, lo adquieren méas por recomendaciones

provenientes de alguien de confianza.

La investigacion aportdé conocimientos para estudiarle comportamiento de compra de
los clientes de vehiculos usados importados, abarcando a las empresas importadoras que estan
calificadas dentro de la DIGESTYC pertenecientes al Municipio de San Salvador. Ver anexo 7

El anélisis de dicho comportamiento se dirigié a las personas naturales y juridicas que
se dedican al comercio de vehiculos importados usados dentro del area del Municipio de San

Salvador.



4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1.  Objetivo general

Analizar el comportamiento de compra de los consumidores del municipio de San
Salvador para identificar los factores que inciden en la eleccién de un vehiculo importado

usado desde Estados Unidos de América.

4.2.  Obijetivos especificos

Describir los elementos personales, psicoldgicos, sociales y culturales que intervienen
en el comportamiento de compra de los consumidores del municipio de San Salvador al

momento de adquirir vehiculos importados desde Estados Unidos de América.

Comparar la situacion actual del parque vehicular en el Municipio de San Salvador de
vehiculos usados, provenientes de Estados Unidos de América, frente al incremento historico

de los ultimos afios.

Determinar cual es el perfil de compra del consumidor, perteneciente al area
metropolitana de San Salvador, en relacion a la adquisicion de un vehiculo usado, importado

desde Estados Unidos de América.



5. HIPOTESIS

5.1. Hipotesis general

El comportamiento de compra de los consumidores influye en el proceso de eleccion

de vehiculos usados importados desde los Estados Unidos de América.

5.2.  Hipotesis especificas

Los elementos que componen el comportamiento del consumidor intervienen en el

proceso de decision para la compra de un vehiculo usado importado desde Estados Unidos.

El crecimiento historico destacado del parque vehicular en el municipio de San

Salvador incide en la diversidad de la oferta de vehiculos.

La determinacion del perfil de compra para el consumidor de vehiculos usados
importados desde Estados Unidos beneficia en el reconocimiento de prioridades por parte del

cliente al momento de adquirir un vehiculo.
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5.3.  Operacionalizacion de las hipdtesis

Cuadro 1 Operacionalizacion Hipdtesis General

Influencias externas
Toma de decisiones del

V.I. El comportamiento = Fases que componen el
El comportamiento de de compra de los comportamiento de
compra de los consumidores compra
consumidores influye
en el proceso de
eleccion de vehiculos

consumidor
Comportamiento
posterior a la decision.

usados importados V.D. Proceso de Necesidades el
desde los Estados — eleccion de vehiculos ol ecesica .Zs €
Unidos de América. oma de decision de consumidor

usados importados
desde los Estados
Unidos de América

consumidor
Preferencia de marcas

Fuente: Construccion propia de equipo investigador

Cuadro 2 Operacionalizacion Hipdtesis Especifica

Hipotesis

Especifica Variable Dimension Indicadores

V.l. Factores que Sociales ..
Los factores que q Influencias internas y
componen el componen el Culturales externas del
i comportamiento del Psicoldgicos -
comportamiento del p _ 9 comportamiento
consumidor consumidor Personales

intervienen en el
desarrollo de la

decision para
V.D. Desarrollo de la

comprar un vehiculo decision para comprar Marketing
usado importado isti
vado Ept b U vehiculo usado ] Caracteristicas de los
esde Estados importado desde Busqueda de modelos
Unidos P informacion

Estados Unidos

Fuente: Construccion propia de equipo investigador



Cuadro 3 Operacionalizacion Hipdtesis Especifica

Hipdtesis

Variable Dimensién

11

Indicadores

Especifica

V.1. Crecimiento
destacado del parque

Importacion de

imi vehicular en el ;
. E! c_reC|m|ento . vehiculos usados
histérico destacado municipio de San
del parque vehicular Salvador

en el municipio de
San Salvador incide
en la diversidad de la

oferta de vehiculos.
la oferta

Oferta de vehiculos

V.D. Diversificacién de Mercado local

Mercado
Internacional

Fuente: Construccidn propia de equipo investigador

Cuadro 4 Operacionalizacion Hipotesis Especifica

Hipdtesis

Variable

Dimension

Barreras
arancelarias

Proceso de
importacion
Segmentacion de

mercado

Marketing mix

Indicadores

Especifica

V.l. La determinacion del
perfil de compra para el
consumidor de vehiculos
usados importados desde

Estados Unidos

La determinacion del
perfil de compra para el
consumidor de vehiculos
usados importados desde
Estados Unidos beneficia

en el reconocimiento de

prioridades por parte del V.D. Identificacion de
cliente al momento de prioridades por parte del
adquirir un vehiculo.  consumidor al momento de

adquirir un vehiculo.

Fuente: Construccion propia de equipo investigador

Perfil de
compra del
consumidor

Jerarquia de
necesidades

Motivacion

Gustos y
preferencias

Deseos

Necesidades

Factores sociales,
culturales,
psicologicos y
economicos.
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6. MARCO TEORICO

6.1. Marco histérico

Revolucion industrial durante el siglo X1X

Acontecimientos ocurridos durante los primeros afios del siglo diecinueve
caracterizados por la sustitucion del trabajo humano por las maquinas permitiendo un cambio
significativo en los niveles de vida de cada uno de los individuos, pasando de los trabajos
artesanales a maquinas y alcanzando mejores niveles de produccion y especializacién de cada

uno de los trabajos.

Durante dicha época se comercializaron principalmente los bienes que se utilizaban
como materia prima para la produccién de nuevos articulos, asi como también mejoras de las
maquinas industriales existentes y la invencion de nuevas y de sus productos finales dando
apertura e importancia a los medios de transporte para los bienes que debian de ser enviados a
diferentes destinos, puesto que el gobierno entendié que no debia de intervenir en un mercado
que se regulaba solo. Dicho pensamiento ayudd a la apertura de los paises y su gradual

introduccién en el comercio internacional como los conocemos en la actualidad.

Epoca actual del comercio internacional

El comercio internacional se ha vuelto una importante manera mediante la cual los
paises pueden obtener recursos y productos a un menor costo, esto debido a que hay paises
gue cuentan con capacidades tecnologicas diferentes formas de produccion y mano de obra

mas barata (De la Oz Correa, 2014) comenta algunos ejemplos de los paises con tal posicion:
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El hecho de que Alemania sea un exportador reconocido de manufacturas, refleja su
mundialmente reconocida capacidad tecnologica para producir bienes de calidad, como por
ejemplo los automdviles BMW o0 Mercedes Benz. También China es mundialmente
reconocida por su produccion de bienes a un costo menor que la mayoria de los paises
industrializados (De la Oz Correa, 2014, p.15).

Lo anterior muestra que el comercio internacional se enfoca en ‘’causas y leyes que
gobiernan los intercambios de bienes y servicios entre los habitantes de los diferentes paises
en su interés por satisfacer sus necesidades de bienes escasos’’ (De la Oz Correa, 2014, pag.
15). Cabe mencionar que para poder diferenciar dicho comercio del comercio tradicional se
incorporan el uso de las aduanas de dichos paises las cuales se rigen por las leyes estatales de
cada uno de ellos. EI comercio internacional es uno de los grandes acontecimientos ocurridos
en la historia ya que nace un nuevo sistema econdémico, social y politico que ain permanecen

durante la actualidad.

La Revolucion industrial la cual llevé al surgimiento de nuevos mecanismos de
produccion en linea, logro impulsar a las economias fuera de nuevos continentes con el fin de
abastecer las necesidades del lado opuesto del mundo, logrando que debido a esto las
necesidades de transporte también aumentaran. (De la Hoz Correa, 2013, pag. 17)

Inicios del comercio en El Salvador

El Salvador mostré una economia muy dindmica desde la época de la colonia donde
fue muy notable la dependencia de un sistema agropecuario el cual brindaba los recursos con
los cuales se ejercia la actividad comercial, la llegada de los espafioles durante el siglo XVI

hizo que los productos principalmente producidos fueran llevados a otros continentes.
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El cacao siendo unos de los cultivos mas emblematicos para los indigenas era utilizado
como moneda de cambio en las transacciones comerciales se convirtio en un producto de

invaluable interés comercial para los espafioles.

Sin embargo, numerosos cambios de sus periodos de produccion fueron debido a los
diferentes cultivos que llevaron al pais a desarrollar modelos econémicos mas dinamicos y
adecuados para cada uno de los productos, siglos como el XVII donde se vio una exportacion
muy grande productos a base del afiil, asi como los intentos por exportar productos agricolas

como el algoddn lo cual no fue suficiente por parte del gobierno salvadorefio.

Los esfuerzos no cesaron ahi, a finales del siglo XIX se vio un incremento del
comercio del producto del café volviéndose como uno de los productos con mayor
crecimiento y el que mas ganancias género a cada uno de sus productores, volviéndose un
modelo agro exportador muy Ilamativo, generando no solo la salida de dichos bienes si no que
apertura comercial de dichos paises adoptando medidas aplicadas especialmente a las

importaciones con el incremento de los aranceles controles de importacion etc.

La industrializacion hizo que los paises centroamericanos buscaran la manera de
protegerse de dicha explosion de recurso industriales lo cual género que se firmaran diferentes
acuerdos permitiendo una integracion de los mercados que satisficiera la demanda y oferta de
productos, y de esta forma ayudar a dichos paises a enfrentarse a los mercados internacionales

como un bloque en conjunto. (CEPAL, 1983, pag. 1)

Importacion de vehiculos usados en El Salvador

Las importaciones y exportaciones de bienes de consumo generaron diferentes

carencias en la poblacion salvadorefia. La importacion de vehiculos en El Salvador surge de la
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necesidad de adquirir un medio de transporte mas cémodo y privado, sin embargo, al no
contar con el poder adquisitivo para comprar un vehiculo nuevo también hizo nacer las
entidades e individuos dedicados a la compra de este tipo de bienes para luego

comercializarlos a bajo costo.

Luego de la finalizacion de sucesos como el conflicto armado (Monroy, Rodriguez, &
Zaldivar, 2016) mencionan que con la firma de los acuerdos de paz, se dio el comienzo en los
afios 90 a nuevas formas de vida social asi también a politicas y una econdomica maés
diversificada y dinamica dando el inicio a los primeros importadores de vehiculos usados para

su uso personal.

Lo anterior dio inicio a la creacion de una ley destinada a la regulacién de la
importacion de vehiculos nuevos y usados en su Decreto Legislativo N° 383 “Normas Para la

Importacion de Vehiculos Automotores y Otros Medios de Transporte”

Tabla 2 Registro de vehiculos importados en un periodo

Total de Parque Vehicular Incremento Porcentual
2010 712,450 7.1%
2015 925,448 8.9%
2017 1, 026,797 10.95%

Fuente: Construccion propia de equipo investigador. Adaptado de La Prensa Gréafica 2017
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6.2.  Conceptual

Actitud

Forma de reaccionar de una persona o consumidor ante una situacion, formando parte
de la personalidad y de alto nivel de influencia hacia las decisiones. También se especifica
como “una predisposicion aprendida, que impulsa al individuo a comportarse de una manera
consistentemente favorable o desfavorable en relacion con un objeto determinado” (p&gs.

228,Schiffman & Kanuk, 2010).

Se estudiaron modelos acerca del cambio de actitud por medio de la obtencion de
informacion, el modelo de Andreas en resalta la importancia de la informacion para la toma de
decisiones de los consumidores (Rabadan Benito, 2013). Se plantea el cambio de actitud como
un cambio logico hacia el cambio del comportamiento y el proceso que Andreas en describe
tiene cuatro estados: estimulos internos, la percepcion y filtracion de informacion, la
disposicién al cambio de actitud y, por Gltimo, los resultados factibles. Andreas en plantea en
su modelo que el primer filtro del consumidor es su propia percepcion pero que depende de las
actitudes del individuo para permitir o0 no que esa informacion percibida continle o se

deseche.

Asimismo, el modelo sostiene que al cabo de tener una nueva informacion puede
generar un cambio de actitud, creencias y sentimientos en el consumidor, estos cambios
determinan para Andreas en que las decisiones de los consumidores van mas alla de sus

valores culturales, personalidad, deseos y experiencias.
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Adgquisicién
Es la parte final al momento que los consumidores toman una decision y cumplen con

la satisfaccion de un deseo o necesidad, lo describen como “proceso por el cual un consumidor

hace suya una oferta” (Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012, pag. 4).
Aduana

Lugar donde se lleva un control y registro de importaciones y exportaciones,

calculando el impuesto debido de estos mismo. EI Ministerio de Hacienda la define como:

Es la unidad técnica administrativa, dependiente de la Direccion General, encargada de
las gestiones aduaneras y del control de la entrada, la permanencia y la salida de las
mercancias objeto del comercio exterior, asi como de la coordinacion de la actividad
aduanera con otras autoridades gubernamentales ligadas al &mbito de su competencia,
que se desarrollen en su zona de competencia territorial o funcional (Ministerio de

Hacienda, s.f.).

ARIVU

“Autorizacion para el Régimen de Importacion de Vehiculos Usados. Documento
utilizado para autorizar el permiso temporal de 60 o 90 dias, a los vehiculos usados y para
describir las caracteristicas del vehiculo que sera sometido a un régimen temporal” (Ministerio

de Hacienda, s.f.).

Clase social

Grupo de personas dentro de una misma sociedad y que comparten aproximadamente
estilos de vida, en el desarrollo del comportamiento del consumidor la expresan los autores
Armstrong &Kotler (2012), como:
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La division de los miembros de una sociedad en una jerarquia de clases con estatus
distintivos, de manera que a los miembros de cada clase les corresponda relativamente
un mismo estatus y, comparados con éste, los miembros de todas las demaés clases

posean un estatus ya sea mayor o menor (pag. 320).

Las personas que comparten una misma clase social se comportan de una manera
parecida a los de otra clase social y se identifica en la forma de vestir, forma de hablar,
preferencias en actividades de ocio, medios de informacion, etc. La clase social se define
segun el ingreso econémico, valores, educacion, profesion y calidad de vida, esto demuestra

también que las personas pueden cambiar de clase social a lo largo de su vida.

Componente afectivo

Es la relacion que el consumidor hace frente a un producto o servicio y su estado de
animo, llamese emociones o sentimientos, que éste posee ya sea antes, durante o después de su
experiencia. Los autores mencionan que “dichos estados emocionales podrian reforzar o
ampliar las experiencias positivas o0 negativas, y que el recuerdo posterior de tales experiencias

llega a influir en las ideas que le vienen a la mente al individuo” (Schiffman, 2010, pag. 232).

Componente cognitivo

Este es el primero de los tres componentes que menciona Schiffman & Kanuk para
conformar la actitud, “constituido por las cogniciones del individuo, es decir, el conocimiento
y las percepciones que éste ha adquirido, mediante una combinacion de su experiencia directa
con el objeto de la actitud y la informacidn conexa procedente de diversas fuentes”, por medio
de esta afirmacion, el componente afecta de manera directa el comportamiento del consumidor
debido a este componente adecua las percepciones y las compara con todas las experiencias y

conocimientos que el individuo tiene presente (2010, pag. 231).
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Componente conativo

Se considera como la probabilidad que los consumidores actien de una determinada
manera ante algin estimulo, como comportamiento, son muy amplias las decisiones o
actitudes que estos tomen. Este componente Schiffman & Kanuk lo describen como “la
probabilidad o tendencia de que un individuo realice una accidn especifica o se comporte de

una determinada manera, en relacion con la actitud frente al objeto” (2010, pag. 233).

Comportamiento del consumidor

Abarca todo lo relacionado a la manera de actuar de un consumidor, (Schiffman, 2010,
pag. 5) lo definen como “el comportamiento que los consumidores exhiben al buscar, comprar,
utilizar, evaluar y desechar productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus
necesidades”. Segun este planteamiento se verifica que el comportamiento de los
consumidores son una serie de decisiones que la persona debe enfrentar al momento de

adquirir cualquiera de los mencionados.

Consumidor personal

“Compra bienes y servicios para su propio uso, para el uso del hogar, o como un
obsequio para un tercero” (Schiffman, 2010, pag. 5) esto explica que se refiere a la compra de
los productos y servicios que tendran por destino el uso propio, un regalo para un tercero o

para, como particularmente se conoce, el consumidor final.

Cultura

Los individuos de un mismo pais actian de manera similar, comparten costumbres y
tradiciones, la misma sociedad forma parte muy grande en el desarrollo y pensamiento de un
individuo; dicho lo anterior los autores mencionan que “cultura es la causa mas basica de los
deseos y el comportamiento de una persona” refiriendo a la cultura como base fundamental al

momento de tomar decisiones (Armstrong & Kaotler, 2013, pag. 696).La cultura se marca en
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una persona desde su nifiez mediante su familia, amigos, instituciones educativas, las demas
personas que lo rodean, etc. Y estos van marcando los valores, gustos y preferencias de esa

sociedad, condicionando el comportamiento de compra de un individuo.

Desecho

Fin del ciclo de vida del servicio o producto para el consumidor, este puede ser cuando
se agote, se caduque, cuando cumple la expectativa del cliente o también si no la cumple y
cuando el consumidor ya no lo considere necesario. Segiin autores lo expresan como “proceso
por el cual un consumidor se deshace de una oferta” con lo cual vinculan este proceso con el
comercio actual y como el ciclo de vida final de un producto o servicio puede ser el
nacimiento para otro individuo o consumidor, destacandose el reciclaje, reventa, y donaciones
(Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012, pag. 4).

Decision de compra

Durante este proceso se intentd identificar las etapas por las cuales una persona cruza
para llegar a optar por XY producto o servicio, autores mencionan un procesos de cinco fases
donde no siempre se cumplen y no siempre son con el mismo orden pero que marcan un
parametro muy acertado sobre los pasos, que muchas veces inconscientemente trazamos, para
llegar a escoger especificamente ese producto o servicio (Kotler & Lane, 2006). Las cinco

fases mencionadas son las siguientes:

Identificacion del problema: es el proceso que nos alerta y motiva a buscar un producto
0 servicio, puede ser una necesidad natural o por un estimulo externo que penetre en la

mente y pida ponerle atencion.

Busqueda de informacion: la persona normalmente buscara informacion acerca de ese

producto o servicio, sobre todo cuando se trata de una primera vez, actualmente se recibe
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mucha informacion por todos los medios de comunicacion y de cierta manera el consumidor
pone atencién a lo que realmente le interesa, pero existe también la busqueda mas especifica

sobre caracteristicas, beneficios y otros detalles que ya reflejan un mayor intereés.

Existen fuentes personales de informacion (familia, amigos, vecinos), fuentes
comerciales (publicidad, sitios web, empaques, vendedores), fuentes publicas (medios de

comunicacion) y fuentes propias de la experiencia.

Evaluacion de alternativas: la oferta de productos y servicios crece exponencialmente y
generan gran cantidad de posibles candidatos para el mismo beneficio o satisfaccion, por esto
mismo el consumidor compara los atributos para sentirse complacido tomando una decision.
Las creencias y actitudes afectan de manera directa el juicio que el individuo hace para

determinado producto o servicio por medio del aprendizaje y experiencia.

Decision de compra: el consumidor decide tomando en cuenta muchos factores y
dandoles un nivel de prioridad segun la necesidad o intenciones de compra, tomando en cuenta

el tiempo, marca, vendedor y forma de pago.

Comportamiento post-compra: luego de obtener la experiencia del producto o servicio
el individuo queda atento ante algiin comentario para hacer un juicio mas preciso al momento

de aceptar o rechazar.

Edad y ciclo de vida

“Las necesidades de productos con frecuencia varian con la edad de los individuos, y
ésta es un factor esencial al comercializar muchos bienes y servicios” menciona Schiffman en

su texto y nos ayudd a reconocer que una persona actla y consume diferentes productos y
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servicios a lo largo de su vida marcados por épocas de afios y por las experiencias obtenidas

durante este largo proceso.

Estilo de vida

Este puede ser muy caracteristico y diferente ain con la persona que compartimos
clase social, cultura y profesion puesto que refleja los propios intereses, opiniones y la forma
de ser de un individuo, de esta manera Schiffman lo describe como “las decisiones de un
individuo o de una familia respecto de un estilo de vida en particular tienden a repercutir en un

amplio rango de su comportamiento de consumo diario especifico” (2010, pag. 477).

Estimulo-respuesta

Fue importante reconocer el funcionamiento del estimulo-respuesta debido a que ayudo
a comprender las herramientas de marketing que penetran en la mente del consumidor e
identificar las respuestas que nos fortalecen a reconocer el comportamiento de compra del

individuo, lo detallan de la siguiente manera:

El estimulo de marketing contiene informacién acerca de los productos o marcas y
otras ofertas comunicadas, ya sea por la empresa o mercadélogo (mediante anuncios,
mensajes de Facebook, vendedores, simbolos de marca, empaques, precios y demas) o
por fuentes ajenas al marketing (por ejemplo, medios noticiosos, comunicacion de boca
en boca y revisiones del consumidor acerca de un producto) (Hoyer, Maclnnis, &
Pieters, 2012, pag. 73)

Se ejemplifica en la siguiente grafica el modelo del estimulo-respuesta, el cual sintetiza
secuencialmente el comportamiento de consumo y demostrando que la respuesta del
consumidor estd influenciada por cuatro procesos psicoldgicos: motivacion, aprendizaje,

percepcion, creencias y actitudes.



Figura 1 Modelo de conducta de los consumidores
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Se entendera como el momento de reaccion de nuestros sentidos ante una provocacion,

autores le detallan como el “proceso por el cual el consumidor entra en contacto fisico con un

estimulo &” (Hoyer, Maclnnis, & Pieters, 2012, pag. 73). Es parte del proceso de promocion y

publicidad para ofrecer e informar sobre algin producto o servicio, muchas veces siendo el

primer contacto hacia el consumidor buscando penetrar en su mente y estimular sus deseos.

Familia

“Son dos o mas personas que se relacionan por consanguinidad, matrimonio o

adopcion, y que habitan la misma vivienda”. Partiendo del concepto y la influencia que tiene

en el consumidor es de gran relevancia, es la relacion que nos desarrolla como individuos y

nos forja una personalidad que afectara a cada una de las decisiones que hagamos en nuestro

desarrollo como adulto para cubrir con nuestras necesidades o deseos (Schiffman, 2010, pag.

300).
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Grupos de referencia

Para Schiffman estos juegan un papel muy importante en la toma de decisiones para su
consumo debido a que los considera una fuente creible, a los que influyen sobre valores

especificos 0 comportamiento se les conoce como grupos de referencia normativos.

Algunos que se consideran como modelos con los cuales comparamos actitudes y
comportamientos, como por ejemplo un jefe de alto nivel con el cual estilos de vida,
vestimenta o posesiones parecen admirables y dignas de imitar se clasifican como grupos de
referencia comparativos, mientras que grupos de afiliacion son aquellos a los cuales un
individuo quiere o puede pertenecer y finalmente el grupo simbdlico son a esos donde quizas
nunca logremos entrar pero que siempre valoramos las actitudes y comportamientos (2010,
pags. 263 - 264).

Ingreso

“Los ingresos han sido una variable importante para distinguir diferentes segmentos
del mercado, puesto que son un indicador de la capacidad (o incapacidad) para solventar el
costo de un producto” segin Schiffman. La eleccion de estos productos esta afectada en gran

medida por los ingresos disponibles y las limitantes que estos representan.

Importacion

Obtener recursos, productos, bienes, servicios o materias primas de otros paises debido
a que no todo esto lo logra producir cada nacion por diferentes factores como clima,
tecnologia, competencia, conocimiento, mano de obra, etc. Lo definen como “los bienes

comprados a residentes en el resto del mundo” (De la Hoz Correa, 2013, pag. 41).
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Importador de vehiculos usados

Persona natural o juridica autorizada por la Direccion General de Aduanas, para
introducir vehiculos usados con el proposito de su posterior venta en el pais, para lo cual
cuenta con derecho de circulaciéon y permanencia temporal de sus vehiculos por un plazo
improrrogable de noventa dias, contados a partir de la fecha en que el vehiculo ingresé al pais

(Ministerio de Hacienda, s.f.).

Impuesto

Se entiende en el cddigo tributario como “el tributo exigido sin contraprestacion, cuyo
hecho generador esta constituido por negocios, actos o hechos de naturaleza juridica o
econdémica que ponen de manifiesto la capacidad contributiva del sujeto pasivo” (Ministerio

de Hacienda, s.f.).

Impuesto al valor agregado (IVA)

Monto que se debe cancelar sobre el valor del producto o servicio, porcentaje de
impuesto establecido por cada pais. Se especifica como “Tributo que se causa por el
porcentaje sobre el valor adicionado o valor agregado a una mercancia o un servicio, conforme

se completa cada etapa de su produccion o distribucion” (Ministerio de Hacienda, s.f.).

Licencia de importacion y exportacion

Permiso e identificacion de una persona natural ante una entidad para realizar procesos
de transporte de mercancia. De la Hoz la define como el momento “Cuando los gobiernos le
exigen a los importadores o exportadores que obtengan permiso de las autoridades encargadas

antes de llevar a cabo la transaccion comercial” (2013, pag. 68).
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Motivacion

Es la parte psicoldgica y/o emocional que empuja a lograr metas, deseos y objetivos
hasta satisfacer necesidades del consumidor, asi como lo reafirma Schiffman & Kanuk “la
fuerza impulsora dentro de los individuos que los empuja a la accion. Esta fuerza impulsora se
genera por un estado de tension que existe como resultado de una necesidad insatisfecha”

(2010, péag. 88).

Mencionado lo anterior, analizamos la teoria de la motivacion de Freud la cual hace
una descripcion de como el individuo no conoce completamente sus motivaciones debido a
gue son, en gran medida, inconscientes (Kotler & Lane, 2006, pag. 184). Cuando un individuo
compra o adquiere un bien o servicio lo hace por motivos conscientes, pero también entran en
accion los inconscientes como escuchar el nombre de la marca genere o cree emociones, 10s

materiales, forma, tamarios, etc.

De igual manera entra en materia la teoria de motivacion de Abraham Maslow quien
intenta buscar una explicacion para los diferentes niveles de motivacion en determinados
momentos (Kotler & Lane, 2006, pag. 185). Explica el orden de necesidades a cumplir por un
individuo segun las circunstancias en la que este se encuentre, ejemplificando que una persona
hambrienta estara motivada a buscar alimento y no se interesa por el arte o por lo que las

demas personas piensen de él.

Categorizando las necesidades segun la importancia que representa para un ser
humano, tomando en consideracion necesidades de las cuales no somos capaces de obviar y se
convierten en el principal motivo de nuestras acciones, a diferencia de otras que pasan hacia
un segundo plano y que dependen mucho de la importancia que cada persona le ofrezca a esa

necesidad.
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Figura 2 Jerarquia de las necesidades de Maslow
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Ocupacion

Los esquemas de consumo estan influenciados por la ocupacion que desempefie un
individuo debido a que esta le puede exigir habitos de consumo que se pueden convertir en
costumbres y Schiffman menciona que “las ocupaciones de alto nivel que producen ingresos
altos por lo general requieren de una formacion académica avanzada y tienen mas prestigio,

que las ocupaciones que requieren de menor educacion” (2010, pag. 62).
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Percepcion

Consiste en el proceso de como los sentidos se ven afectados fisica, mental, emocional
y psicoldgicamente y como evalla, cuestiona y critica ante tal provocacion. Apoyando a
Hoyer, Maclnnis & Pieters en el 2012 que lo explican como “proceso de determinar las
propiedades del estimulo por medio de la vision, el oido, el gusto, el olfato y el tacto” (pag.
80).

También se define como el proceso por el cual un individuo selecciona, organiza e
interpreta las entradas de informacion para crear una imagen del mundo plena de significado
(Kotler & Lane, 2006, pag. 186). Enfocandose principalmente en que las percepciones pueden
variar de amplia manera para dos personas, aungue estos presenten la misma realidad, debido
a los estimulos y circunstancias de cada persona, y estas percepciones son diferentes por

consecuencias de tres procesos: la atencion, la distorsion y la retencion selectiva.

La atencion selectiva hace alusion a que las personas estamos expuestas a recibir mas
de mil anuncios durante el dia, pero los elimina debido a que no puede prestar atencién a todos
y solamente a los que realmente son de interés, y es donde los mercaddlogos buscan llegar

identificando a qué tipo de estimulos responden los consumidores.

La distorsion selectiva expresa que los consumidores adaptamos la informacién que
recibimos con los conocimientos previos que tenemos ya sea de una marca o0 de un
producto/servicio puesto que deseamos que la idea que poseemos de estos, sea consistente con

la informacion recibida.

Finalmente, la retencion selectiva es la incapacidad de la persona por recordar toda la

informacion y los miles de estimulos diarios, por este motivo solamente recuerda las ventajas
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y atributos de una marca o las desventajas y malas experiencias de otras, por esto las marcas

buscan recordar a cada instante sus mensajes para que el consumidor no los olvide.
Personalidad

Se crea desde la nifiez por medio de la interaccién e influencias que generan los
circulos sociales a medida el individuo va creciendo y por medio de la experiencia, la definen
como “aquellas caracteristicas psicoldgicas internas que determinan y reflejan la forma en que

un individuo responde a su ambiente” (Schiffman, 2010, pag. 218).

También se le define como “conjunto de caracteristicas psicologicas distintivas que
hacen que una persona responda a los estimulos del entorno de forma relativamente constante
y duradera” (Kotler & Lane, 2006, pag. 182). Reflejando que desarrollarnos dentro de un
ambiente social y obteniendo influencias por parte de nuestra cultura generan en nosotros
mismos caracteristicas especificas que repercuten para tomar decisiones para obtener

productos/servicio.

Poder Adquisitivo

La capacidad monetaria para obtener un producto o servicio, los autores Schiffman &
Kamuk mencionan que “el estatus con frecuencia se asocia con el poder adquisitivo de los
consumidores (cuanto pueden comprar)” (Comportamiento del Consumidor, 2010, pag. 320).
Siendo esto muy importante para las empresas cuando desean identificar a los clientes
potenciales segun el tipo de producto o servicio que brindarian, buscando adaptar su oferta con
la capacidad de demanda. El poder adquisitivo depende de la economia del pais, la capacidad
de ahorro, endeudamiento, facilidad de crédito, etc. Siendo una influencia de mucho peso para

tomar una decision en adquirir un bien o servicio.
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Posicionamiento

Mantenerse dentro del pensamiento de los individuos por medio de imagenes, sonidos,
algin modelo famoso, aroma, calidad del producto, superar expectativas con el servicio, entre
otras técnicas y caracteristicas para lograr permanecer en el pensamiento de sus consumidores.

Autores como Schiffman & Kamuk mencionan lo siguiente:

Se refiere al desarrollo de una imagen distintiva para el producto o servicio en la mente
del consumidor, es decir, una imagen que diferenciard su oferta de la de los
competidores, y comunicarad fielmente al pudblico meta que tal producto o servicio
especifico satisfard sus necesidades mejor que las marcas competidoras (2010, pag.
10).

El posicionamiento comienza con un producto o servicio, pero realmente es lo que se
logra llevar hasta la mente de los consumidores, destacar todos los atributos y caracteristicas
de la marca, para que cuando el individuo desee satisfacer una necesidad busque complacerla
por medio de esta.

Segmentacion del mercado

El mercado es demasiado amplio definiendo como consumidor a cualquier persona y
aqui es donde es necesario identificar que nuestro producto y/o servicio no es para todo el
mundo y podemos fallar al no dirigir nuestra idea a las personas que seran nuestros
consumidores. Schiffman & Kamuk lo definen como “el proceso de dividir un mercado en

subconjuntos de consumidores con necesidades o caracteristicas comunes” (Schiffman, 2010,

pag. 10).

Subcultura

Grupo mas pequefio dentro de la sociedad, en este se comparten creencias, valores,

entre otros y se logran identificar las maneras de actuar de los individuos pertenecientes a las
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diferentes subculturas debido a que proveen a sus miembros de aspectos identificativos y
elementos de socializacion mas especificos. La expresan como “un grupo cultural distintivo
que existe como un segmento identificable de una sociedad méas amplia y mas compleja”

(Armstrong & Kaotler, 2013, pag. 374).

Toma de decisién del consumidor

Es el conjunto de todos los factores y elementos que luego de ser considerados e
influyentes en el consumidor llegan a una conclusion para impulsar al mismo a adquirir un
producto o servicio. A criterio de los autores la toma de decisiones se puede observar en tres
fases distintas aunque entrelazadas: las fases de entrada, de proceso y de salida que se muestra

a continuacion:

Figura 3 Modelo de toma de decisiones del consumidor

Influencias externas

después de la compra

H '
H 1
i Esfuerzos de marketing Ambiente sociocultural .
| de la empresa 1. Familia 1

Entrada ! 1. Producto 2. Grupos de referencia :
: 2. Promocion 3. Fuenies no comerciales 1
I 3. Precio 4. Clase social !
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1
| 1
' '
- — e e e e e e e e e e e e e e e = = -
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_________________________________________ .
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Fuente: (Schiffman, 2010, pag.

18)
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Uso

La accién de satisfacer el deseo o necesidad con el producto previamente adquirido,
para los autores es el “proceso por el cual un consumidor usa una oferta” (Hoyer, Maclnnis, &
Pieters, 2012, pag. 4). Haciendo relacion a la forma como se usa un producto o servicio y la
manera que esa forma describe mucho el comportamiento de ese individuo y es el momento

gue el consumidor reconoce si este cumple con sus expectativas.

VMT

“Viceministerio de Transporte”, entidad gubernamental que regula el transporte y el

transito en la region salvadorefia. (Ministerio de Hacienda, s.f.).

6.3.  Marco Legal

a) Normas para la importacion de vehiculos automoviles y de otros medios de transporte

Art. 2- en las importaciones de vehiculos usados, el valor aduanero se determinara
sobre la base de los precios contenido en las siguientes publicaciones especializadas en la

materia, en su orden obligado o segun proceda:

a) Ediciones Maclean Hunter Market Reports. Inc.
Libro Rojo de Automavil ( Automobile Red Book)

>

o
25

X4

Libro Rojo de los Carros mas Antiguos ( Older Car Red Car)
¢+ Libro Azul del Camion ( TheTruck Blue Book)

Libro Azul del Tractor e Implementos ( Tractor and Implement Blue Book)

*,

X4

X/
L X4

*
°e

Libro Rojo de Motocicleta ( MotorcycleRed Book)
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b) Ediciones N.A.D.A. guia de carros usados
c) NationalBoat Book
d) Kelley Blue Book

Excepcionalmente, a falta de informacion en dichas publicaciones, la aduana determinara
el valor basandose prioritariamente en la informacion de los precios obtenidos del pais de

origen de un vehiculo del modelo y de caracteristicas o similares al que se importa.

Art. 4.- Para los vehiculos usados comprendidos en la Partida Arancelaria 87.03 y
aquellos comprendidos en las Sub-Partidas 87.04.21 y 87.04.31, de peso total con carga
méaxima inferior o igual a 1.5 toneladas, el valor a utilizarse de las publicaciones sefialadas en
el Articulo anterior, sera el precio sugerido del fabricante para el vehiculo nuevo
(manufactures suggestedretail Price when new), rebajado en un 12%. A dichos vehiculos, se
les aplicaré las rebajas en concepto de depreciacion definidas en el Art. 5.

Para todos los deméas vehiculos usados, el valor a utilizarse de las publicaciones
especializadas serd el valor promedio al detalle (Average Retail Value) sin aplicarle rebaja
alguna en concepto de depreciacion. Para todos los vehiculos importados, el precio referido
sera aquel que comprende todos los equipos sefialados como estandares e instalados de
fabrica. No se permitira ajuste a este valor por concepto alguno, Con la excepcion de la

depreciacion sefialada en el Art. 5.

Art.5.- Cuando se importe vehiculos automoviles comprendidos en la Partida
Arancelaria 87.03 y en las Sub Partidas 87.04.21 y 87.04.31, el peso total con carga maxima
inferior o igual a 1.5 toneladas, se aplicaran sobre el precio base al que hace referencia el

primer inciso del articulo anterior, las siguientes rebajas en concepto de depreciacion:
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De 180 dias a un afio 10%

De més de un afio hasta dos afios 20%

De mas de dos afios hasta tres afios 40%
De mas de tres afios hasta cuatro afios 50%

De mas de cuatro afios 60%

Los plazos sefialados deben entenderse como el tiempo transcurrido a partir de la fecha

de fabricacion del vehiculo.

Art. 6- para obtener el valor aduanero de vehiculos sobre el cual se aplicaran los
derechos e impuesto, al precio base sefialado en los articulos anteriores, segun
corresponde, y una vez deducida la rebaja por depreciacion si procede, se deberd afiadir
todos los gastos en que se incurra con motivo de la importacion, tales como flete y

seguro.

Para todos los vehiculos que han ingresado rodando desde el pais de precedencia, se
tomara en concepto de flete, seguro y otros gastos a cantidad, de TRECIENTOS
CINCUENTA DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (US$ 350.00).

En caso de vehiculos que ingresen amparados en un documento de transporte, se
tomara como flete el valor declarado en el documento de embarque respectivo y si no existiere
informacion respecto del seguro, éste se determinaré aplicando el dos por ciento (2%) sobre el

valor del F.O.B. Del vehiculo.
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Art. 7- para la identificacion de vehiculos importados, la aduana utilizara el VIN
(VehicleldentificationNumber), que aparece en las fuentes de datos ante expresadas. En los
casos que no fuere posible hacerlo por ese medio, se les identificara conforme a sus

caracteristicas especiales de vehiculos.

Art. 8.- Todo vehiculo que se introduzca al pais deberda someterse de inmediato al
control de la Aduana de Entrada. Cuando proceda la importacién definitiva del vehiculo, el
interesado debera remitirlo dentro de un plazo de veinticuatro horas habiles con el documento
de transito respectivo a la Aduana competente, a efecto que realice los tramites para el pago de

los derechos e impuestos aplicables.

Art. 9 - Unicamente tendran derecho a ser destinados al régimen de importacion
temporal, por el plazo improrrogable de sesenta dias, los vehiculos propiedad de las siguientes

personas, siempre que sean introducidos por las mismas:

a) Los salvadorefios residentes en el Exterior
b) Los Estudiantes Salvadorefios residentes en el Exterior

C) Los Extranjeros que visiten al pais con fines turisticos,

Los vehiculos que circulen o permanezcan en el pais fuera del plazo establecido en el
Inciso primero, deberan ser aprehendidos y puestos a las rdenes de la Directiva General, para

que sus titulares respondan de las sanciones establecidas por la ley.

Se exceptuan de lo dispuesto en el Inciso precedente los automdviles con matriculas de
los otros paises signatarios del Tratado del Libre Comercio, los cuales tendran libertad de

ingreso, transito y permanencia en el territorio nacional. Mientras transitan en el territorio
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nacional, dichos vehiculos deberan ser propiedad de personas residentes en los otros paises

signatarios ya sefialados.

En ningln caso podran las personas sefialadas en las literales a), b) y c¢) de este
Articulo, introducir bajo el régimen de importacion temporal mas de dos vehiculos al pais
dentro de un periodo de un afio, contando a partir de la fecha de la primera importacion
temporal de un vehiculo. Para introducir un tercer vehiculo en dicho periodo, estas personas
deberan previamente inscribirse como importador de vehiculos, de acuerdo a los

procedimientos establecidos en el Articulo siguiente de la presente Ley.

Art. 10.- Las personas que introduzcan vehiculos usados con el propdésito de su
posterior venta en el pais, que no se amparen al Articulo 8, tendran derecho de circulacion y
permanencia temporal de sus vehiculos por un plazo improrrogable de noventa dias, contados

a partir de la fecha en que el vehiculo entré al pais.

Para acogerse a este régimen de circulacion y permanencia temporal, las personas
mencionadas en el inciso anterior deberan pagar el derecho de TRESCIENTOS COLONES
(¢300.00). Asimismo, deberan inscribirse previamente como importadores y distribuidores de
vehiculos usados al registro que al efecto llevara la Direccion General, para lo cual deberan
cumplir por lo menos con los requisitos siguientes: a) Registro Fiscal; b) N. I. T.: ¢) Matricula
de Comercio vigente) Direccién fisica conocida; e) Rendir una fianza general minima de
CIEN MIL COLONES (¢100.000). Para cualquier vehiculo, si el importador no cumpliere con
todos los requisitos para la importacién definitiva y no cancelare los derechos de importacion
y otros impuestos correspondientes, calculados en base a la fecha en la cual el vehiculo entro
al pais, en el plazo sefialado en el inciso anterior, la Direccion General debera aplicar las

siguientes sanciones:
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a)  LITERAL DEROGADO. (1)

b) Todos los vehiculos pertenecientes al importador infractor, que se encuentran
en el pais bajo el derecho establecido en este Articulo, seran aprehendidos y puesto a las
ordenes de la Direccion General para que sean cancelados todos los derechos de importacion y

otros impuestos correspondientes para todos estos vehiculos;

C) La inscripcion del importador infractor en el Registro de importadores de
Vehiculos sera eliminada, y el infractor no podra volver a inscribirse por un plazo minimo de

un afo, y si reincidiere sera cancelado definitivamente.

Art. 11- cuando las personas mencionadas en el Art. 9 desearen enajenar los vehiculos
de su propiedad a un distribuidor de vehiculos usados registrados en la Direccion General, los
contratos correspondientes deberan efectuarse en Escritura Publica. En tal caso, el distribuidor
tendra un plazo hasta el vencimiento del permiso de importacion temporal del vehiculo para

pagar los derechos de importacién y otros impuestos correspondientes.

En caso que la enajenacion se realizara a un residente o persona juridica de El
Salvador, los actos correspondientes deberan hacerse en Escritura Publica. A partir de la fecha
del otorgamiento de la Escritura Publica, se dard un plazo de tres dias habiles para que sean
pagados los derechos e impuestos correspondientes o que dichos vehiculos sean puestos bajo

control aduanero.

En todo caso, la fecha de referencia para el célculo de los derechos e impuestos sera
aquella en la que el vehiculo ingreso al pais.



38

Art. 12.-Se faculta al Ministerio de Hacienda para emitir los reglamentos para la debida

aplicacion de este Decreto.

b) Ley de transporte terrestre, transito y seguridad vial

Capitulo Il

De los tipos de vehiculos

Art. 11.- Para los efectos de esta ley, los vehiculos se clasifican en:

De motor.

De traccion humana, ya sea de mano o pedal.

De traccién animal

Art.12- Los vehiculos automotores regulados por esta ley seran:

1)
a)
b)
c)
d)

Livianos de Pasajeros:
Automoviles;
Microbuses;
Los motociclistas de dos ruedas; (24)
Las tricimotos, que son las motocicletas de tres ruedas y las cuadrimotor, que

son las motocicletas de cuatro ruedas.(24)

2) Livianos de Carga

a) Pick-upsy paneles;

b) Camiones hasta de tres toneladas de capacidad.

3) Pesados de Pasajeros

a) Autobuses de todo tipo y clase;

b) Otros de tecnologias diferentes que a futuro se utilicen.
4) DEROGADO POR D.L.N0.367/13
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Asimismo, se establecen regulaciones especiales en lo que compete a esta ley sobre los
vehiculos de traccion humana o animal; asi como cualquier vehiculo de tecnologia diferente
que a fututo pudiese incorporarse a la circulacion vehicular en el pais, a excepcion del

transporte ferroviario.

Art.13- Todos los vehiculos deberan tener el timén al lado izquierdo de fabrica y
cumplir con las normas minimas para circular por la red vial del pais, los cuales seran

especificadas en el reglamento respectivo.

Se exceptian de esta medida los vehiculos antiguos de coleccién cuyo timén es
original al lado derecho, los cuales seran regulados en el reglamento respectivo, y deberan

atenerse a las normas minimas de seguridad que el reglamento establezca.

Art. 14- Todos los vehiculos automotores deberan someterse periddicamente a las
revisiones mecéanicas correspondientes, las que se llevardn a cabo en los sitios y talleres
autorizados y especificados previamente por el Viceministerio de Transporte, de acuerdo a lo
establecido por el Reglamento respectivo

Capitulo 111
De su registro o control

Art.17.- Se establece el registro publico de vehiculos automotores que pueden ser
consultados por cualquier persona. Su organizacion y funcionamiento estard a cargo del
Viceministerio de Transporte a través de la Direccion General de Transito, contara con un jefe
y demas personal administrativo que determine el reglamento y en él se inscribiran los titulos

siguientes:
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a) Los testimonios de las Escrituras Publicas o los Documentos debidamente
legalizados ante notario, en los que conste, la propiedad, transferencia o tenencia
legitima de un vehiculo automotor, las resoluciones y modificaciones de dichos
documentos.

b) En el caso de vehiculos automotores importados usados y aun no inscritos, los
documentos que acrediten la propiedad en el pais de origen; y los de des
almacenaje, expedidos por las autoridades aduaneras nacionales.

c) Los testimonios de escritura publica en los que conste cualquier gravamen, o
modificacion de las caracteristicas basicas del vehiculo.

d) Las actas de remate o adjudicacién en pago.

e) Los demas que la ley o su reglamento establezcan.

Los titulos sujetos a inscripcion deberan presentarse para su correspondiente registro,
dentro de los siguientes quince dias habiles que sigan a su otorgamiento en su caso, y surtira
efecto contra terceros a partir de la fecha de presentacion del titulo al registro para su
inscripcion, incluso para los fines de responsabilidad sefialados en la ley de procedimiento

especiales sobre accidentes de transito.

Art.18.- Si un vehiculo es transferido, para venderlo por piezas, deberan hacerse

constar asi en la escritura publica correspondiente para cancelar su inscripcion.

De igual manera se cancelara su inscripcion en caso de siniestro, y demas casos que

sefiale el reglamento.

Art.19.- La autoridad judicial competente podra ordenar la anotacion preventiva en el Registro

Publico de Vehiculos Automotores por las causas siguientes:
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a) Por la demanda sobre la disputa de la propiedad de un vehiculo;
b) Por el decreto de embargo; y
C) Por la participacion con responsabilidad del conductor de un vehiculo que haya

intervenido en accidentes de transito; en el que el propietario sea responsable solidario.

Art.20.- Todos los vehiculos automotores inscritos en el Registro Publico, deberan
portar sus placas de identificacion y su respectiva tarjeta de circulacién, las cuales seran
autorizadas, extendidas y controladas por la Direccion General de Transito. En el caso de los
vehiculos registrados con aditamentos especiales como para ser conducidos por

discapacitados, deberan ademas, contar con un distintivo visible para el exterior del vehiculo.

Art.21.- Las placas de identificacion de los vehiculos automotores, seran colocadas en
el sitio establecido especialmente para ello, segin como lo establezca el Reglamento

respectivo.

Las medidas, color y clase de placas, asi como su fecha de vencimientos periddicas,

seran establecidas por el Viceministerio de Transporte, mediante Acuerdo Ejecutivo.

c) Ley de proteccion del consumidor

La ley de Proteccion al Consumidor de el Salvador como una de las competencias de la
Defensoria, velar por el cumplimiento de las normas obligatorias de seguridad, informacion,
etiquetado, calidad, peso y medida de los bienes y servicios que se comercializan en el

mercado.
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Art. 1,2y 3.

La ley fue creada para proteger los derechos de los consumidores a fin de procurar el
equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los proveedores. Esta ley es muy
valiosa porque ademas crea a la Defensoria del consumidor como institucion encargada de

aplicar la ley. Asi mismo establece el Sistema Nacional de Proteccion al Consumidor.

Consumidor o Usuario: todas las personas naturales o juridicas que adquiera, utilice o
disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta de los mismos, cualquiera que sea el caracter
publico o privado, individual o colectivo de quienes lo producen, comercialicen, faciliten,

suministran o expidan.

Proveedor: Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que desarrolle
actividades de produccion, fabricacion, importacién, suministros, construccion, distribucion,
alquiler, facilitacion, comercializacion o0 contratacion de bienes, transformacion,
almacenamiento, transporte, asi como de prestacion de servicios a consumidores mediante el

pago del precio, taza o tarifa.

Art. 4 al 5-A. Todo Consumidor y Consumidora tienen derecho a:

Recibir del proveedor informacion completa, precisa, veraz, clara y oportuna sobre el producto

0 servicio que adquiere y los riesgos o efectos secundarios si lo hubiese.

Ser protegidos de cobros por bienes no entregados o servicios no prestados y, adquirir

bienes o servicios en las condiciones o términos que el proveedor oferto publicamente.
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Elegir libremente y recibir un trato igualitario en similares circunstancias, no ser
discriminado, por razones de sexo, condicion religiosa, social, discapacidad o cualquier otra;

ni ser sometidos a abusos, a la hora de comprar bienes productos o servicios.

Cuando de contratos se trata, los proveedores deben explicarnos todas las obligaciones

y condiciones estipuladas en el contrato y sus anexos.

d) Disposicion administrativa de caracter general direccion general de aduanas (dacg
no. Dga.-009-2009).

La Direccion General de Aduanas, establece las siguientes disposiciones de
conformidad con lo dispuesto en los articulos 3 y 8 de la Ley Organica de la Direccion
General de Aduanas; articulos 6, 8, 10, 37, 78 y 131 del Cddigo Aduanero Uniforme

Centroamericano (CAUCA), aprobado por el Consejo de Ministros de Integracion Econémica.

1. Los vehiculos usados deberan ser declarados individualmente, por lo tanto, una
declaracion de mercancias debera amparar Unicamente un vehiculo, segun las

disposiciones siguientes.

2. Los vehiculos nuevos seran importados definitivamente a través de las disposiciones

siguientes:

a) Incluir un vehiculo por item en la declaracion de mercancias, cuando se trate de un
mismo inciso arancelario y pais de origen, deberdn agregar a partir del segundo
inciso arancelario tres digitos mas (001, 002, 003...) para la descripcion de las

caracteristicas fisicas a utilizar casilla 19 y 31.
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En el campo 31 bultos y descripcién de las mercancias en el campo de marcas y

numeros, se debera ingresar la informacion siguiente:

e Marca del vehiculo

e VIN

e Numero de chasis

e Afio del vehiculo (con cuatro digitos)

e Clase del vehiculo (pickup, microbus, automdvil, autobus etc.)

b) Utilizando la pagina de informacién adicional ser sistema aduanero automatizado
(sidunea ++). Para este caso solo se cuenta con una pagina de informacion adicional
por declaracion de mercancias, por lo que si existen vehiculos con iguales
caracteristicas fisicas se pueden agrupar por items y solo detallar aquellas que sean

diferentes.

La descripcion de las caracteristicas fisicas a detallar en la pagina de informacion
adicional seran los siguientes vehiculos: identificacion items a que corresponden los vehiculos
inciso arancelario, nimero de inventario, numero de inventario, vin, chasis grabado, namero
de motor, color del vehiculos, valor, CIF, DAI, IVA ,valor marca, afio del vehiculo, clase,
tipo/estilo, modelo, numero de cilindros, nimero de asientos, numero de puertas, tipo de
combustible, lado del volante, peso bruto, cilindraje, condicion del vehiculo ( nuevos o

usados).

e) Articulos codigo aduanero uniforme centroamericano CAUCA

Articulo 28. Operadores econdémicos autorizados
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Los operadores econoémicos autorizados son personas que podran ser habilitadas por el
Servicio Aduanero, para facilitar el despacho de sus mercancias. Sus obligaciones, requisitos y

formalidades seran establecidos en el Reglamento.

Articulo 42. Arancel Integrado

Comprende al Arancel Centroamericano de Importacion y demas regulaciones no
arancelarias aplicables en el intercambio de mercancias entre los Estados Parte y terceros
paises, incluidos aquellos con los que se hayan suscrito o se suscriban Acuerdos o Tratados

Comerciales Internacionales, bilaterales o multilaterales.

Articulo 43. Origen de las mercancias

La determinacion, ambito de aplicacion, criterios para la determinacion y demas
procedimientos relacionados con el origen de las mercancias centroamericanas se efectuaran
conforme lo establecido en el Reglamento. En lo relacionado con el origen de mercancias de
terceros paises con los cuales los Estados Parte hayan suscrito o suscriban acuerdos o tratados
comerciales 13 internacionales bilaterales o multilaterales, se aplicaran las normas contenidas

en los mismos.

Articulo 61. Recepcion del medio de transporte

Todo medio de transporte que cruce la frontera, serd recibido por la Autoridad

Aduanera competente conforme a los procedimientos legales establecidos.
Articulo 71. Custodia temporal de mercancias
La Autoridad Aduanera podra autorizar que el medio de transporte o sus cargas,

permanezcan temporalmente en los lugares habilitados para su custodia, bajo las condiciones y

plazos que establezca el Reglamento.



46

Articulo 92. Importacion definitiva

La importacion definitiva, es el ingreso de mercancias procedentes del exterior para su

uso o consumo definitivo en el territorio aduanero.

Articulo 99. Deposito de aduanas o depdsito aduanero

Deposito de aduanas o depoésito aduanero es el régimen mediante el cual, las
mercancias son almacenadas por un plazo determinado, en un lugar habilitado al efecto, bajo
potestad de la Aduana, con suspension de tributos que correspondan. Las mercancias en
depdsito de aduanas, estaran bajo custodia, conservacion y responsabilidad del depositario.

Los depdsitos de aduana podran ser publicos o privados.

CAPITULO II: DIAGNOSTICO E INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE EL
COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES DE VEHICULOS
USADOS, IMPORTADOS DESDE ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
PERTENECIENTES AL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, DEPARTAMENTO DE
SAN SALVADOR

7. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

7.1.  Meétodo de investigacion

La investigacion se realizo en el periodo de mayo a noviembre del afio 2018 por medio
de un enfoque mixto, esto quiere decir que se utilizd en los enfoques cuantitativos y
cualitativos, el primero de ellos mediante su proceso deductivo, se partio de una hipotesis
general y sus especificas determinando las variables de estudio, la técnica utilizada fue la
encuesta y el instrumento para la recoleccion de datos se hizo por medio de un cuestionario,

cabe mencionar ademas que dichas variables se midieron utilizando métodos estadisticos que
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hacen uso del instrumento de investigacion y recoleccion de datos, de tal forma que dieron
respuesta a dichas declaraciones, llegando asi a las conclusiones esperadas para la

investigacion.

De igual forma se hizo uso del enfoque cualitativo y su proceso inductivo, se observé
que todos los elementos dentro del objeto de investigacion, y todas aquellas fuentes de
informacion utilizadas generaron asi una investigacion méas profunda y detallada utilizando la
entrevista semi estructurada por medio de una guia de preguntas a los distribuidores de
vehiculos usados. El alcance que comprende la investigacion esta referido a explorar el
comportamiento de compra de los consumidores para elegir un vehiculo importado usado
proveniente de Estados Unidos. El estudio describio a los factores que determinan la decision
de compra de los usuarios del Municipio de San Salvador asi por ejemplo factores culturales,
factores psicoldgicos, factores sociales y factores personales, que asi mismo ayudaron a

comprender los gustos y preferencias al momento de elegir un producto importado usado.

7.2.  Tipo de investigacién

La investigacion es de carécter no experimental, bajo este enfoque (Sampieri, Collado ,
& Lucio, 2010) la clasifican de tipo transeccional o transversal debido a que recolecta datos en
un solo momento, durante un tiempo Unico. Como propdsito se describid variables, y se

analizé6 su incidencia e interrelacién en un momento dado.

Se investigd las diferentes variables, factores e influencias para determinar el
comportamiento de compra en un periodo determinado. Lo cual analizo la relacién que éstas

tienen con el perfil del consumidor (Fred, 1979).
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7.3. Disefio de la investigacion

El estudio se realiz6 mediante el disefio de investigacion multivariable debido a que se
enfoco en el andlisis de mas de una variable, por tanto, influyen en el comportamiento del
consumidor también aquellos factores que estan dentro en la decision que estos toman a la
hora de comprar un vehiculo importado usado. Se observo también que, los participantes del
entorno como son, los importadores y las regulaciones donde se desarrolla el mercado, cuyo
propdsito fue investigar al usuario o comprador, para determinar que atributos tomo en cuenta
al momento de adquirir un vehiculo importado usado, que ayude a los pequefios importadores

a desarrollar sus propias estrategias, y lograr asi el objetivo de venta de un vehiculo.

7.4. Fuentes de informacion a utilizar

La variedad de fuentes existentes de investigacion ayudaron a desarrollar la idea base
de la investigacion, estas comprendieron experiencias individuales materiales escritos tales

como (Periddicos, Libros, Escritos y Tesis etc.) (Sampieri R. H., 2014).

7.4.1. Fuentes Primarias

Estas se recolectaron a través de las entrevistas y encuestas las cuales para (Huaman
Valencia, 2005, pags. 20-28) la primera se baso en un didlogo entre el entrevistador que en
este caso es el investigador y los entrevistados son los importadores de vehiculos usados,
mientras tanto en la segunda se utiliz6 un listado de preguntas entregadas al sujeto de
investigacion.
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7.4.2. Fuentes Secundarias

La investigacion se basé en todos aquellos textos bibliograficos, documentos y estudios
anteriores sobre temas similares que ayudaron a la comprension de los factores que influyen

en el comportamiento de compra de los consumidores de vehiculos importados usados.

Ambas realizadas directo de la muestra la cual se determind por las personas
econdmicamente activas que residen en el area del municipio de San Salvador y que pueden
adquirir un vehiculo usado importado, los cuales siendo el objeto de andlisis mostraron los

aspectos individuales requeridos de dicho estudio.

7.5.  Técnicas e instrumentos de investigacion

7.5.1. Cuantitativos

Dentro de dicha investigacion la técnica cuantitativa utilizada fue la encuesta y como
instrumento de investigacion el cuestionario, este se dividié en dos partes, las generalidades
del encuestado y las preguntas de recoleccion de informacién a los consumidores la cual
estuvieron compuestas de preguntas especificas y directas, en opciones multiple o preguntas
cerradas dirigidas a la muestra u objeto de estudio de dicha herramienta esta proporciond la

informacion representativa relacionada con la tematica.

El instrumento fue dirigido hacia 354 consumidores los cuales brindaron informacion
de caracter cuantitativo puesto que las respuestas fueron cerradas y multiples, estos resultados

proporcionaran los gustos y preferencias de los clientes.
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7.5.2. Cualitativos

Dentro de la investigacion la técnica aplicada fue la entrevista semi-estructurada
dirigida a los importadores, los mas relevantes en el medio y dentro del area geogréafica

seleccionada, y se realizo a través del instrumento, guion de preguntas.

Durante el desarrollo de la entrevista semi-estructurada se busco identificar cuales son
las areas de estudio mas importantes dado que se explora, detalla y rastrea la informacién con
mas relevancia, asi como también los datos de mayor interés para la investigacion. Desarrollar
una entrevista enfocada para dicho mercado abono a entender cuales son las caracteristicas y

motivaciones de compra que el importador cree conocer de sus clientes.

7.6.  Disefio de instrumento de investigacion

Dentro de la investigacion se desarrollaron dos instrumentos para obtener las
respuestas de los actores que intervienen de forma directa con el tema de estudio, para los
consumidores de vehiculos importados usados se utilizo el cuestionario y para los
importadores se desarrolld6 una entrevista, donde se solicitd informacién que ayuddé a
determinar los gustos y preferencias de los consumidores a la hora de comprar un automotor

usado importado.

8. UNIDADES DE ANALISIS

En esta seccion se pretendio detallar los sujetos de estudio tomados en cuenta para
analizar en la investigacion, presentando a los consumidores de vehiculos importados usados
de los Estados Unidos de América como principal fuente de analisis y de igual manera se
conocio la percepcion general que tiene los distribuidores de vehiculos usados denominados

importadores sobre dicho mercado y sus clientes, no se trabajé con toda la poblacion, se tomd
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una muestra a continuacion se presenta los criterios que se han considerado en cuenta para el

calculo.

Cuadro 5 Criterios de inclusion y exclusién de la Unidad de Analisis

Inclusion Exclusion

1. Poblacion econdmicamente activa. 1. Poblacion menor a los 21 afios

2. Mayores de 21 afios. 2. Poblacion econémicamente no activa

3. Importadores registrados de vehiculos 3. Propietarios de vehiculos que no sean
y partes. sedan fuera del Municipio de San

4. Propietarios de vehiculos sedan Salvador.

importados usados del Municipio de
San Salvador.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacion

e Objeto de Estudio:
Comportamiento de compra de los consumidores de vehiculos usados.

Comportamiento de compra de los importadores.

e Sujeto de Estudio:

Todo aquel posible comprador de vehiculos usados provenientes de Estados Unidos
que residen en el Municipio de San Salvador departamento de San Salvador de manera
aleatoria. Los importadores de autos que residen en el municipio de San Salvador,
departamento de San Salvador, considerando los requisitos de importacion para autos usados,

los cuales deben ser como maximo 8 afios de antigliedad al afio a importar.



Variables sociodemogréficas

Variables segun el
comportamiento de compra

Perfil del consumidor
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Para dicha investigacion es importante tener claro lo que es una variable, por lo tanto:

Cuadro 6 Perfil del consumidor

Género:

Estado civil:
Nivel académico:
Ocupacion:

Nivel de ingreso:
Clase social:
Estilo de vida:
Personalidad:

Creencia y actitud hacia el
producto:

Motivos

Valores
Percepcion

Frecuencia de consumo:

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacion

“Es un indicio, sefial o unidad de medida que permite estudiar o cuantificar una variable o sus
dimensiones” (Fidia G., 2012, pag. 61)

21 a 45 afos

Masculino o Femenino
Indiferente
Indiferente
Indiferente

Medio, Medio-alto, Alto

Indiferente
Indiferente
Intrépido, clsico, casero

Rendimiento, espacio interno, practico, disefio,
innovacion, valor agregado.

Seguridad, comodidad, trabajo, entretenimiento,
independencia, aventura.

Precio, afio de fabricacidon, marca y modelo.
Motivacién, aprendizaje, creencia, actitudes.

Legal o a conveniencia

9. DETERMINACION DE LA MUESTRA Y EL UNIVERSO

9.1. Formula a utilizar

Partiendo del crecimiento anual de vehiculos particulares tomados del padron vehicular

analizar.

de los afios dos mil quince al dos mil dieciocho se muestra a continuacion las unidades a
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Tabla 3 Padron vehicular del Dpto. de San Salvador.

Datos del padron vehicular

Afios 2018 2017 2016 2015
Total de vehiculos particulares 319,839 311,504 303,851 296,798
tasa de crecimiento % por afio 2.61% 2.45% 2.32%

Crecimiento total de vehiculos 8,334 7,653 7,053

Fuente: Elaboracion propia adaptado del padron vehicular de los afios 2015-2018 (Anexo 1,2,3,4)

Las unidades de andlisis a tomar en cuenta dentro del crecimiento anual de vehiculos
particulares seran solo los sujetos de estudio que poseen y estan interesados en un vehiculo

sedan (55%) lo cual se muestra el siguiente cuadro.

Tabla 4 Ingreso de vehiculos segun su clasificacion

Tipo de vehiculos 2018 2017 2016 2015
Sedan 55% 50% 49.10% 51%
Hatchback 20% 24% 23.60% 23%
Camionetas 25% 26% 27.30% 26%

Fuente: Elaboracion propia adaptado del padrén vehicular de los afios2015-2018 (Anexo 1,2,3,4)

Dicha investigacion utilizd la formula finita a consecuencia que se parte del
crecimiento total de vehiculos particulares al afio dos mil dieciocho de 8,334 multiplicado por

la participacion porcentual de vehiculos sedan dentro del mercado para dichos afios (55%)

como se desarrolla a continuacion.

Total, de vehiculos particulares tipo sedan son: 8,334* 0.55= 4,584
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Estos 4,584 representan la cantidad de vehiculos sedan dentro del crecimiento del

padron vehicular para el afio 2018.

Calculo de la muestra clientes a encuestar:

n= 2’2 PON
(N-1) e® +Z72PQ

EN DONDE:
n= tamafio de la muestra
Z=nivel de confianza
P=probabilidad a favor
Q=probabilidad en contra
N= Universo

e= error de estimacion

9.2. Justificacion de los Valores de la formula aplicada

A los posibles clientes de vehiculos sedan usados.
Dicha formula finita se muestra de la siguiente manera:
n= (vehiculos sedan en el mercado adquiridos en el 2018)

Z=1.96



P=50% (en este caso 50% = 0.5)
Q=50% (en este caso 1-0.5 = 0.5)
N=4,584 vehiculos sedan

e=0.5

DESARROLLO:

n= Z"2 PON
(N-1) e +Z72PQ
n=(1.96) 2 (0.5) (0.5) (4,584)
(4,583) (0.0025) + (3.84) (0.5) (0.5)

n=4,402.4736
12.4179
n=354

Total, de vehiculos particulares Sedan: 8,334*55% = 4,584

Poblacion total a encuestar = 354 sujetos.
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El total de importadores autorizados para la adquisicién de otros paises hacia El

Salvador de vehiculos usados del municipio de San Salvador, tomando asi en cuenta que los

requisitos para autos usados deben de ser como maximo a los 8 afios de antigliedad al afio a

importar. (Todo Motor Revista , n.d.) Partiendo del registro de importadores ubicados sobre la

veintinueve calle poniente San Salvador (Ver Anexo 7) registrados legalmente se muestra a

continuacion las unidades a analizar. Utilizando la formula finita se muestra el desarrollo de la

formula a continuacion:
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EN DONDE:
n="?
Z=1.96
P=50% (en este caso 50% = 0.5)
Q=50% (en este caso 1-0.5 =0.5)
N=30 importadores de vehiculos usados y repuestos
e=0.5
DESARROLLO:
n= Z"2 PON
(N-1) er +Z72PQ

n=(1.96) 2(0.5) (0.5) (30)

(29) (0.0025) + (3.84) (0.5) (0.5)
n=28.812
1.033
n=28

N representa: cantidad de importadores a encuestar que estan autorizados para la importacion

de vehiculos usados del municipio de San Salvador.

10. OPERATIVIDAD DE LA INFORMACION

Se realiz6 una prueba piloto para la muestra, de manera que se permitié evaluar los

instrumentos de recoleccion de informacion y concluir lo siguiente:

Prueba piloto del cuestionario clientes
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Analizar el comportamiento de compra de los consumidores de vehiculos usados
importados desde Estados Unidos de América se desarrollé una prueba piloto enfocada en
identificar, por medio del cuestionario, los comportamientos, gustos y preferencias de los

consumidores finales (clientes) en las diferentes etapas de compra de un vehiculo.

Retomando el 10% de la muestra total para los clientes, se consolidd en una muestra de
36 personas para el proceso de la prueba piloto, llevandose a cabo en el departamento de San

Salvador, municipio de San Salvador.

Al momento de realizar esta prueba se identificaron las mismas dudas por parte de las
personas estudiadas y el mismo resultado a la hora de revisar las respuestas. Se observo que no
daban las respuestas de la forma en que la investigacion lo exigia y que era necesario realizar

una serie de cambios al instrumento de investigacion.

Desarrollo preliminar de entrevista semi-estructurada

También se llevd a cabo el uso de una entrevista enfocada a los importadores de
vehiculos, esta se estructuraba con doce preguntas que obtendrian la informacion de caracter
cualitativa y complementaria esta fue revisada por las autoridades universitarias y aprobada

para su aplicacion y resultado de esta se abonaria a dichas conclusiones del estudio.
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CAPITULO IIl: PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION Y CONCLUSIONES
SOBRE EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES DE
VEHICULOS USADOS, IMPORTADOS DESDE ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
PERTENECIENTES AL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, DEPARTAMENTO DE
SAN SALVADOR

11. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

La recolecciéon de la informacion se llevd a cabo, mediante la elaboracion de los
instrumentos detallados en el capitulo I, y con estos se obtuvo la informacion necesaria para
identificar el comportamiento, en el proceso de compra, de los consumidores de vehiculos
importados usados de los Estados Unidos de América y los factores que influyen directa e
indirectamente durante el desarrollo de este proceso.

La primera herramienta fue el cuestionario y se dirigié a los clientes, donde se
obtuvieron datos cuantitativos y las preguntas que se establecieron tuvieron el objetivo de
establecer un parametro basado en los gustos y preferencia de los clientes, como: status,

confort, prestigio, plusvalia, seguridad y calidad.

Los datos cualitativos fueron obtenidos por medio de la entrevista, utilizando el
instrumento guion de preguntas fue dirigida a los importadores ubicados en la 29 Calle
Poniente de la muestra obtenida con 28 importadores, al realizar la visita se pudo obtener
respuesta solamente de algunos de ellos (5 unidades de estudio) debido a que la politicas de
ética empresarial de cada uno de ellos limito la disponibilidad de respuesta puesto que los
empresarios temian sobre los datos relevantes sus diferentes politicas de negocio, inseguridad

y desconfianza de divulgar informacién con la competencia, etc.


https://www.facebook.com/messages/t/1594937837242084
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Al finalizar las entrevistas, la informacion obtenida fue de caracter multiple de modo
que, estos datos reflejaron los principales motivos por los que un importador adquiere un
vehiculo para su reventa o uso personal. Detallando las variables que lo impulsan a invertir en

la compra de una marca de automdvil usado.

Después de haber recolectados los datos por medio de los instrumentos mencionados,
el tratamiento de los datos capturados se tabuld, utilizando Microsoft Excel facilitando asi los

calculos de datos numéricos.

La tabulacion que se llevo a cabo durante septiembre y octubre del afio 2018 se ejecutd
de manera simple tomando en cuenta los datos de cada una de las encuestas, representando el
diagnostico de la informacion en cada uno de los cuadros resumen, de cada una de las
preguntas, se realizd un analisis con su interpretacion respectiva su grafico de pastel o de barra

que permitio sustentar el desarrollo de la investigacion correctamente.

Puesto que la investigacion realizada busco obtener un analisis de compra de cada uno
de los consumidores que estan relacionados con la importacion de vehiculos usados, se
presentd un diagndstico concreto sobre cdmo actuaron basados en areas que se consideraron

importantes, dicha informacion proviene de los datos obtenidos en la tabulacion simple.

A continuacion, se muestran los instrumentos utilizados para dicha investigacion y

codificados de la siguiente manera:

v’ Cuestionario Clientes CODO01 (Ver anexo 6)

v’ Entrevista estructurada importadores COD02
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Entrevista Importador: Argueta Auto Parts S.A. de C.V COD 02
Género: Masculino Edad: 25 afios, Grado académico: Universitario
Actividad econdmica: Estudia y Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Queé tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R/l Se compra vehiculos Unicamente usados, ya que estamos enfocados a ofrecer modelos

recientes a un bajo costo.
2- ¢ Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?

R// La totalidad de los vehiculos son para negocio ninguno de estos es para uso personal

debido a que el negocio es muy aparte de las necesidades personales.
3- ¢Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?

R// N/A esa pregunta para nosotros, debido a que ninguno de los vehiculos adquiridos es para

uso personal.

4- ;Que factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R// Detalles como un minimo dafio o golpe, asi como también un menor kilometraje y sea de
un afo reciente de fabricacion son de los factores que se consideran para adquirir un vehiculo

y poder revenderlo.
5- ¢ Cual es el modelo, marcay ano de vehicul6 que mas vende?

R// El modelo de vehiculo para nosotros que més se vende es el Toyota Corolla de los afios
2008-2016

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacion

de vehiculos usados esta bien establecido?
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R// No, debido a que este eleva los costos de los productos al consumidor final los cuales se
ven afectados y quieren precios mas accesibles que el mercado de vehiculos ofrecidos por las

la demaés agencias.

7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?

R// Los clientes de vehiculos y asi como aquellos lo potenciales se informa mas por medio de
las Redes Sociales ya que se muestran muchas mas opciones de precios respuesta a la alta

cantidad de opcidn de importadores que existimos en estos momentos.

8- ¢En El Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacién de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R// Nosotros debemos de estar legalmente establecidos segun las leyes del pais, con lo
siguiente esto genera que todos los términos y condiciones de importacién se cumplan y con

ello asi poder ofrecer vehiculos legalizados y seguros para los compradores de estos.

9- ¢Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R/l El inventario debe de contar con un minimo 8 vehiculos disponibles para la venta esto

generando mayores opciones de compra para los clientes.

10- ¢Quién es su principal competidor?

R// Son todos aquellos importadores de vehiculos que estan en el mismo rubro.

11- ¢ Existe algun seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?
Si, ofrecemos el seguimiento adecuado en lo que entran Gnicamente las piezas mecanicas
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R// Tenemos actualmente mucha competencia ya que hay mucha venta de vehiculos dentro del
mercado salvadorefio estan por debajo de los precios que generen ganancia y esto afecta el

precio comercial, incluso si estos vehiculos vienen de ser robados son mucho mas baratos.
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COD 02
Entrevista Importador: Solano Auto Parts S.A. de C.V.
Género: Masculino Edad: 35 afios Grado académico: Bachiller
Actividad economica: Unicamente Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Qué tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R// Se compran vehiculos usados y también para repuestos estos se revenden o son restaurados

para lo mismo.

2- ¢Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?

R/I Se compran Unicamente con fines de negocio y distribucion en el mercado salvadorefio.
3- ¢ Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?

R// N/A debido a que ninguno de los vehiculos comprados es para uso personal.

4- ¢ Qué factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R// Que tenga un buen precio de mercado, que su afio de fabricacidn sea reciente ya que de
esta forma serd atractivo a la hora de venderlo y que el dafo sea facil de reparar si es que

vienen golpeado de lo contrario solo se pule o lava y también que su kilometraje sea minimo.
5- ¢ Cudl es el modelo, marca y ano de vehiculé que mas vende?
R/l EI modelo de auto mas atractivo para el mercado el Salvador es Toyota Corolla 2017.

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacion

de vehiculos usados esta bien establecido?

R// Si, se trabaja unicamente con vehiculos recientes que al ser ingresados al pais son vendidos

rapidamente.
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7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?

R/ Estos se informan mayormente mediante las redes sociales ya se son las de mejor acceso

para todos dentro del pais.

8- ¢En EIl Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacion de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R/I Estas si cumplen debido a que para llegar a realizar una importacion legal ante todas las de

la ley si se debe de cumplir.

9- ¢Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R// Un importador debe de tener como minimo 9 vehiculos su inventario

10- ¢Quien es su principal competidor?

R/I Los importadores de vehiculos usados en el area de San Salvador.

11- ¢ Existe algun seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?

R/I No se ofrece ningln tipo de garantia ya que las piezas son verificadas antes de la venta,

igual todos los productos.
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R/ Los clientes prefieren un vehiculo usado importado que uno de agencia ya que les ofrece
las mejores cualidades por ser destinados para otro mercado a la hora de su produccion, pero

terminan en el mercado salvadorefio con un menor costo.
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COD 02
Entrevista Importador: Go Cars auto parts
Género: Femenino Edad: 25 afios Grado académico: Universitario
Actividad economica: Unicamente Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Qué tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R// Se compra vehiculos usados para poder sacar repuesto y para la reventa se traen chocados

con minimos dafios esto para repararlos o se venden sin reparar.

2- ¢Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?
R// Es GUnicamente para negocio ya sea repuestos y para reparar.

3- ¢ Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?
R/ N/A, ya que ninguno de ellos es para uso personal.

4- ¢ Qué factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R// Son diferentes las caracteristicas tomadas en cuenta, pero las que a nosotros nos interesan

son las siguientes: que sea auto reciente con minimo dafio y kilometraje minimo.
5- ¢ Cual es el modelo, marcay ano de vehicul6 que mas vende?

R/I el auto que parece ser el mas atractivo para el mercado salvadorefio es el Toyota Corolla
2014.

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacion

de vehiculos usados esta bien establecido?

R// No, Esto debido a que el impuesto se tratas lada al precio de venta que se les da a los

clientes y ellos son los que sufren el incremento de los precios en los productos
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7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?

R/ Por los medios que mas usan en la actualidad paginas web y las redes sociales.

8- ¢En EIl Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacion de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R/ Estas estan debidamente establecidas por la ley con el fin de permitirnos comercializar

nuestros productos libremente en el mercado.

9- ¢Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R/l Es considerablemente correcto mantener un inventario de un minimo de ocho vehiculos

con el fin de poder cubrir todas las demandas de nuestros clientes.
10- ¢ Quién es su principal competidor?

R// Son los importadores y personas inscritas como importadores que en respuesta de la

demanda han visto una oportunidad de negocio en la venta de vehiculos usados y repuestos.
11- ¢ Existe algun seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?

R/I Si ofrecemos garantia de uno a tres meses para todas aquellas piezas mecanicas que

pueden ser remplazadas y autos reparados por nosotros.
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R// Sobresaturado de automoviles importados, lo cual estd generando competencia desleal lo

cual obliga drasticamente a bajar los precios.
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COD 02
Entrevista Importador: Sport Cars Unlimited
Género: Masculino Edad: 40 afios Grado académico: Universitario
Actividad econdmica: Estudia y Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Qué tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R/l Se compran vehiculos para repuesto y comercializacion como usados sin ser estos

restaurados.

2- ¢Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?
R/ Los vehiculos adquiridos son solo con fines de negocio.

3- ¢ Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?
R// En mi opinion si fuera para uso personal buscaria confort y seguridad.

4- ¢ Qué factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R// Se busca un kilometraje minimo, que este a buen precio para poder revenderlo y obtener

ganancia y que este no pierda la plusvalia.
5- ¢ Cual es el modelo, marca y ano de vehiculé que mas vende?
R// El modelo de auto mas solicitado es Kia Rio 2007- 2013.

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacion

de vehiculos usados esta bien establecido?

R/I No, ya que este nos obliga a incrementar los precios de los vehiculos usados puestos al

mercado.

7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?
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R// Los clientes se informan de nuestros productos mediante las Redes Sociales ya que estos

servicios estan al alcance de todos.

8- ¢En EIl Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacion de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R/l No, debido a que se encuentran empresas que importan vehiculos con fines para el
comercio como repuestos por los dafios que tienen los vehiculos y estos terminan

comercializdndolos en el mercado.

9- ¢ Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R// Debemos de tener dentro del inventario como minimo 9 vehiculos esto para poder cubrir la

actual demanda que existe.
10- ¢ Quién es su principal competidor?

R// Los importadores de vehiculos y repuestos usados, en resultado de la demanda ya que

aparecen muchos que ofrecen precios bajos, pero no calidad.
11- ¢ Existe algtn seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?

R// No existe ningun tipo de seguimiento ya que las piezas estan garantizadas revisadas antes
de ser comercializadas, asi como también los vehiculos vendidos estan revisados

detenidamente por mecanicos especializados.
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R/ Competitivo y en aumento por su auge Yy facilidad de entrar al negocio de vehiculos usados
las personas naturales solo se informan de como es el proceso y ya deciden entren en dicho

negocio.
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COD 02
Entrevista Importador: Sport Cars Unlimited
Género: Masculino Edad: 40 afios Grado académico: Universitario
Actividad econdmica: Estudia y Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Qué tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R/l Se compran vehiculos para repuesto y comercializacion como usados sin ser estos

restaurados.

2- ¢Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?
R/ Los vehiculos adquiridos son solo con fines de negocio.

3- ¢ Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?
R// En mi opinion si fuera para uso personal buscaria confort y seguridad.

4- ¢ Qué factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R// Se busca un kilometraje minimo, que este a buen precio para poder revenderlo y obtener

ganancia y que este no pierda la plusvalia.
5- ¢ Cual es el modelo, marca y ano de vehiculé que mas vende?
R// El modelo de auto mas solicitado es Kia Rio 2007- 2013.

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacion

de vehiculos usados esta bien establecido?

R/I No, ya que este nos obliga a incrementar los precios de los vehiculos usados puestos al

mercado.

7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?
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R// Los clientes se informan de nuestros productos mediante las Redes Sociales ya que estos

servicios estan al alcance de todos.

8- ¢En EIl Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacion de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R/l No, debido a que se encuentran empresas que importan vehiculos con fines para el
comercio como repuestos por los dafios que tienen los vehiculos y estos terminan

comercializdndolos en el mercado.

9- ¢ Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R// Debemos de tener dentro del inventario como minimo 9 vehiculos esto para poder cubrir la

actual demanda que existe.
10- ¢ Quién es su principal competidor?

R// Los importadores de vehiculos y repuestos usados, en resultado de la demanda ya que

aparecen muchos que ofrecen precios bajos, pero no calidad.
11- ¢ Existe algtn seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?

R// No existe ningun tipo de seguimiento ya que las piezas estan garantizadas revisadas antes
de ser comercializadas, asi como también los vehiculos vendidos estan revisados

detenidamente por mecanicos especializados.
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R/ Competitivo y en aumento por su auge Yy facilidad de entrar al negocio de vehiculos usados
las personas naturales solo se informan de como es el proceso y ya deciden entren en dicho

negocio.
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COD 02
Entrevista Importador: All Auto Parts
Género: Masculino Edad: 45 afios Grado académico: Universitario
Actividad economica: Unicamente Trabaja
ENTREVISTA
1- ¢ Qué tipo de vehiculos compra usted para ser comercializados?

R/l Los vehiculos adquiridos son para repuestos y puestos a la venta de como vehiculos ya

reparados pero usados.

2- ¢Cuando compra un vehiculo es para uso personal o para negocio (reventa)?
R/ El fin es para negocio venta de cada uno de ellos, no para uso personal.

3- ¢ Mencione tres factores de importancia si el vehiculo es para uso personal?
R/I'N/A, ya que ninguno de los vehiculos importados se queda con nosotros.

4- ¢ Qué factores considera relevantes al momento de adquirir un vehiculo para negocio o

reventa?

R/ Las caracteristicas que se buscan son gque dicho vehiculo tenga un dafio minimo, que su

kilometraje sea menor y que sea de afo reciente para poder ofrecerlo al mercado salvadorefio.
5- ¢ Cual es el modelo, marcay ano de vehicul6 que mas vende?
R/I EI modelo de auto preferido por los salvadorefios es el Toyota Corolla 2014

6- ¢Considera que el impuesto que el estado salvadorefio determina para la importacién

de vehiculos usados esta bien establecido?

R/I No, ya que los vehiculos antiguos se quedan con un stock minimo de repuestos por lo cual

hace que aumente el costo de dichas piezas.

7- ¢Por qué medio considera usted que se informa el cliente de la venta de un vehiculo o

repuestos?
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R// Estos clientes normalmente de informan mediante las Redes Sociales.

8- ¢En EIl Salvador, ¢las empresas encargadas de la importacion de vehiculo cumplen

con los términos de importacion establecidos por la ley?

R// Si, Debido a que de esta forma se comercializan los productos con las mejores garantias y

con todas aquellas legalidades requeridas.

9- ¢Cuantos vehiculos considera usted que es apropiado tener en inventario para ofrecer

como alternativa?

R/l Como importador considero que se debe de tener un inventario con un minimo de 9

vehiculos.
10- ¢ Quien es su principal competidor?

R/l Son los importadores inscritos, asi como aquellos indirectos que buscan ayuda de un

tercero ya inscrito como importador y que no cuenta con el capital para hacerlo.

11- ¢ Existe algun seguimiento con el cliente luego que realiza la compra del vehiculo?
R/I Si, se ofrece seguimiento de todas aquellas piezas mecanicas vendidas por nosotros.
12- ; Como analiza el mercado actual de vehiculos importados?

R/l La competencia baja los precios y obliga a tener menos ganancias mas esto obliga a no

garantizar los niveles de calidad adecuados para los clientes.
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11.3 Tabulacién y analisis de los datos

11.3.1 Consolidacién de analisis de datos clientes

GENERO DE LOS ENCUESTADOS.

MASCULINO FEMENINO

55% 45%

Género de los clientes

45%
55%

= Masculino = Femenino

Interpretacion: El 55% de los consumidores de vehiculos usados importados desde Estados
Unidos de América pertenecientes al municipio de San Salvador encuestados son del género
masculino mientras que el resto de poblacion encuestada (45%) pertenece al género femenino.

Analisis: De los encuestados la proporcion en género casi es la misma y es lo que se buscaba
para poder contemplar el comportamiento de compra de los consumidores y tener un
panorama completo de las diferentes decisiones y criterios que los sujetos demostraron al

responder nuestro cuestionario.



NIVEL ACADEMICO DE LOS ENCUESTADOS.

EDUCACION
) BACHILLER | UNIVERSITARIO OTROS
BASICA
4% 45% 47% 4%
Grado Académico de los encuestados
4% 4%
45%
47%
®m Educacion Basica ® Bachiller = Universitario m Otros

Interpretacion: De los encuestados, dentro del municipio de San Salvador, el 47% se
encuentran en el nivel académico universitario, mientras que el 45% se encuentran en nivel

académico de bachiller, quedando con poca participacion (4%) los de nivel académico béasico

y otros.
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Andlisis: El nivel académico de los encuestados que prevalece dentro del estudio es la

universitaria y bachillerato, existiendo con menor proporcion los niveles educativos bésico,

este siendo un dato esperado debido a que las proporciones de edad que buscabamos analizar

colocan a los encuestados, mayormente, en estos dos grados académicos.
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1 ¢Conoce usted cudles son los proveedores de vehiculos nuevos y usados en el pais?

Obijetivo: conocer el conocimiento de los usuarios respecto a los proveedores de vehiculos.

Sl NO
58% 42%

¢ Conoce usted cuales son los proveedores de vehiculos
nuevos y usados en el pais?

60%
50%
40%
30%
20%

10%
0%

Sl NO

Interpretacion: El 58% de los encuestados manifestaron conocer a los actores o proveedores
de vehiculos a nivel internacional y local, versus un 42% de los encuestados manifiestan que
no los conocen a todos debido a diversas causas lo cual refleja que estan cémodos con los

actuales proveedores.

Analisis: La mayoria de los encuestados opinaron tener el conocimiento de todos los
proveedores de autos en los mercados internacionales y de las ofertas y las condiciones de los
mismos. Conocen sobre el prestigio de la empresa distribuidora y los modelos de los que se
comercializan. Por otra parte, los encuestados manifestaron conocer parcialmente donde

comprar otro auto.



2 ¢En qué mercado compraria usted su vehiculo?

Obijetivo: establecer los mercados de compra de los clientes.
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AGENCIAS

SUBASTAS AMERICANAS

IMPORTADOR

34%

25%

41%

¢, En qué mercado compraria usted su vehiculo?

50%

40%

30%

20%

10%

41%

0%

Agencias Subastas Americanas Importador

Interpretacion: La mayoria de los clientes encuestados a la hora de comprar un vehiculo tipo

sedan en un 41% prefirieron contratar a un especialista en la comercializacion de automotores

usados por otro lado esta asociacion ayuda a facilitar y correr con menor costo. Seguido de un

34% de los encuestados estan pendiente de las ofertas de las agencias de este pais asi también

un 25% realiza una busqueda directa en subastas mas conocidas.

Analisis: Hoy en dia los clientes tienen mas opciones para la compra de vehiculo tipo sedan el

cual podria ser comercializado después de su uso, se tiene mas opciones puesto que el 66% de

los importadores ya no adquieren vehiculos en la agencia de este pais, estos son importados y

comercializados dentro del mercado.
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3 ¢Cuales son las razones por las que compraria su vehiculo de esa manera?

Obijetivo: establecer las razones que motivan la compra de un automavil.

GARANTIA

CONFIANZA

PRECIO

OTROS

20.0%

25.8%

53.1%

1.0%

¢Cudles son las razones por las que compraria su vehiculo
de esa manera?

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%
Garantia

Confianza

Precio

Otros

Interpretacion: La mayoria de los encuestados opinan que el precio es la razon mas

importante a la hora de comprar un auto para ser comercializado en el pais con el 53.10 % este

siendo el factor mas determinante, seguido con el 25.8% por la confianza que la marca genera

posteriormente con un 20% la garantia es otro factor acompafante.

Andlisis: Debido a que los encuestados compran vehiculos para su uso es importante tanto el

precio como la confianza que genera la marca adquirida estos factores son determinantes a la

hora de comprar, en un tercer lugar se encuentra la garantia ya que los términos de

compraventa a nivel internacional no pasan por alto. Puesto que la seguridad y legalidad de los

negocios es otro factor tomado en cuenta.
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4 ;Compraria su vehiculo en una agencia si tuviera la posibilidad de hacerlo?

Obijetivo: establecer si el cliente compraria vehiculos en el mercado local.

Sl

NO

62.7%

37.3%

¢Compraria su vehiculo en una agencia si tuviera la
posiblidad de hacerlo?

62.7%

70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

37.3%

0.0%
Si

no

Interpretacion: El 62.7% de los consumidores dentro del municipio de San Salvador

manifiestan que de tener la posibilidad de comprar su vehiculo en una agencia, lo harian de

esta manera, mientras que el resto de encuestados (37.3%) no consideran la agencia como una

opcion para adquirir su vehiculo.

Anélisis: Los clientes mantienen dentro de su psique la posibilidad de comprar un vehiculo en

una agencia debido a la reputacién y trayectoria de cada una de estas. Tomando en cuentas sus

caracteristicas personales y familiares, lo que se puede apreciar es que en un buen porcentaje

de los clientes aspiran a tener un auto de agencia del pais, pero debido a su alto costos no es

favorable.
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5 De comprar su vehiculo en agencia, ¢De qué manera lo haria?

Obijetivo: establecer la linea comercial que tiene los clientes en el mercado local.

USADO

NUEVO

42.8%

57.2%

De comprar su vehiculo en agencia, ¢De que manera lo

haria?

60.0%

40.0%

20.0%

57.2%

0.0%
Usado

Nuevo

Interpretacion: Los entrevistados mostraron interés de comprar un vehiculo tipo sedan nuevo

para su uso, adquiriéndolo en el mercado local con el 57.2%, seguidos por un 42.8% que a

pesar de comprarlo en una agencia dentro del pais se inclinan por adquirir un vehiculo de

manera usada.

Analisis: Al determinar como opcion para los consumidores de comprar su vehiculo en

agencia, se puede analizar que la alternativa de adquirirlo usada toma mucho protagonismo y

demuestra que las caracteristicas de calidad toman un segundo plano en torno a los precios, de

igual forma las agencias demuestran su bdsqueda por incorporarse en el mercado de usados.



6 ¢Qué agencia escogeria para comprar su vehiculo?

Obijetivo: investigar qué agencia del pais de distribuidores esta en la mente de los
entrevistados.

GRUPO LOS }
EXCEL AUTOMOTRIZ | GRUPO Q TRES | COFINO STAHL | STARS MOTORS | OTROS
22.7% 49.9% 2.8% 5.5% 13.6% 5.5%

¢Qué agencia escogeria para comprar su vehiculo?

49.9%

60.0%

40.0%

2.8% 5.5%

20.0%

0.0%
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Interpretacion: La agencia grupo Q S.A. DE C.V. Cuenta con el 49.9% de las preferencias
de los clientes de vehiculos tipo sedan los que la establece como la agencia nacional que

genera las mejores condiciones en el pais. Seguido por Excel automotriz con el 22.7% ambas

empresas cuentan con un reconocimiento tanto nacional como regional.

Andlisis: El reconocimiento por parte de los consumidores acerca de las agencias es

determinado por las marcas que estos ofrecen, la reputacion que caracteriza a cada una de
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estas y las cualidades que mejor se adaptan al poder adquisitivo del mercado salvadorefio. Los

importadores lo demuestran al mantener entre sus opciones aquellas marcas que solamente son

distribuidas por las agencias protagonistas.
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7 ¢Independientemente de la forma en cdmo usted compraria su vehiculo, seleccione
marcando con 1, 2, 3 las marcas de automoviles que usted prefiera a la hora de

comprar su vehiculo? ¢Colocando un numero 1 a la de mayor preferencia?

Obijetivo: establecer la marca que genera la confianza de los clientes.

TOYOTA | SCION | SUBARU | HONDA | BMW | MAZDA | HYUNDAI | KIA | DODGES | CHEVROLET
22.9% 3.6% 6.8% 17.5% | 10.9% 7.8% 6.4% 8.4% 6.1% 9.7%

¢Independientemente de la forma en como usted compraria su vehiculo,
seleccione marcando con 1,2,3 las marcas de automoviles que usted
prefiera a la hora de comprar su vehiculo.Colocando un numero 1 a la de
mayor preferencia?

40.0%
20.0%
0.0%
\a N \a \a N \a % N
S & & F & T &
N &

Interpretacion: Al realizar la consulta a los clientes de cuél es la marca de su preferencia
tomando en cuenta diferentes factores el 22.9% de los encuestados manifiestan que Toyota es
de su preferencia en segundo lugar se establece honda con el 17.5% y en un tercer lugar BMW

con el 10.9% estas 3 marcas unidas forman el 51.3 % de las preferencias.

Analisis: La marca Toyota esta en la mente de los clientes puesto que les genera diferentes
factores de seguridad y confianza de que la marca es muy valorada y apreciada por los
clientes, seguido por honda con caracteristicas superiores a la primera marca menciona y
posterior mente en un tercer lugar se encuentra BMW, las 3 gozan de la confianza y gusto de
los importadores ya que con la variable de obtener una buen precio de compra la expectativa
de la plusvalia aumenta, los consumidores a la hora de realizar el proceso de compra, estos
expresaron sus principales deseos y decisiones llevadas por el anhelo de adquirir una marca de

gama alta.
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8 De las 3 marcas que usted selecciond en la pregunta anterior y segun el orden de sus
preferencias, marque lo que considera mas relevante para cada marca:(sefiale una

alternativa)

Obijetivo: establecer la caracteristica que proporciona la marca.

CONFORT | ESTATUS |ECONOMIA | SEGURIDAD
25.1% 32.7% 28.8% 13.4%

¢De las 3 marcas que usted selecciono en la pregunta anterior y
segun el orden de sus preferencias, marque lo que considera
mas relevante para cada marca:(sefiale una alternativa)

40.0%

20.0%

0.0%
CONFORT ESTATUS ECONOMIA SEGURIDAD

Interpretacion: El 32.7 % de los encuestados manifiestan que Toyota les genera estatus.
Seguido por el 28.8% que consideran que honda genera economia con el 25.8% y consideran
que BMW genera confort con el 25.1%. Estos son los 3 factores mas determinantes en las 3

marcas que los clientes tienen en sus mentes.

Andlisis: Cada marca genera diferentes factores internos y externos de realizacion en los
clientes puesto que toman en cuenta gustos y preferencias de los clientes, estos factores
influyen en como recuerdan las marcas, los nombres del vehiculo que desean y los lugares
donde adquirirlos. Estas 3 marcas que prevalecieron, Toyota, Honda y BMW son las marcas
que estimulan en los clientes, que motivan la preferencia de los clientes, sensaciones tales
como estatus, confort a la vez genera factores externos tales como el valor agregado como la

calidad, durabilidad, tecnologia e innovacion a la vez estatus, seguridad para la familia.



9

Obijetivo: establecer los rasgos psicoldgicos que generan las marcas.
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¢Mencione que marca de vehiculo de las escogidas en la pregunta siete compraria

por primera vez?

0.0%

TOYOTA SCION

SUBARU HONDA

BMW  MAZDA HYUNDAI

TOYOTA SCION SUBARU HONDA BMW MAZDA HYUNDAI
48.3% 1.9% 10.0% 16.1% 13.3% 4.3% 6.2%
¢Mencione que marca de vehiculo de las escogidas en la
pregunta siete compraria por primera vez?
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

Interpretacion: El 48.3% reconfirma que Toyota es la marca de automoviles tipo sedan que

maés desean los consumidores del municipio de San Salvador, seguida por Honda con 16.1%

de participacion, BMW con 13.3 % y finalmente Subaru escogido por el 10%, siendo estos los

mas representativos para el consumidor.

Andlisis: Las 3 primeras marcas con mayor porcentaje de aceptacion estan en la mente del

consumidor estas marcas motivan, dan confianza. Las 3 marcas antes mencionadas reflejan las

caracteristicas que buscan lo clientes de automdviles tipo sedan y califican los diferentes

modelos de las marcas como las preferidas. Debido a su innovacion, disefio y atributos que

cada marca disena. Es determinante, el consumidor al momento de inclinarse hacia una marca,

pero sin dejar de mostrar sus deseos y ambiciones ante sus capacidades de compra al momento

de considerar un abanico de opciones.
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10 ¢Marque los dos factores mas importantes que usted toma en cuenta a la hora de

comprar un vehiculo?

Objetivo: determinar cuales son los factores de compra de un vehiculo.

PRECIO CALIDAD INNOVACION | PLUSVALIA | CONFIANZA | SEGURIDAD
18.6% 30.6% 11.7% 9.8% 14.6% 14.7%

Marque los dos factores mas importantes que usted toma en cuenta a la

hora de comprar un vehiculo?

Interpretacion: Los dos factores que son valorados por los consumidores del municipio de
San Salvador en cada una de las marcas son calidad con el 30.6% y precio con 18.6%, ambas
tienen el 49.2% de las opiniones y representan opinién de la mitad de la poblacion encuestada,

siguiendo muy de cerca la seguridad y confianza con 14.7% y 14.6% respectivamente.

Analisis: Los clientes buscan autos tipo senda que generen calidad, a un buen precio lo que a
la vez genere se aprecia como una ganga comercial estableciendo que este tipo de sector es
susceptible al precio sin menospreciar la marcas que ninguna de ellas es considerada barata. El
resultado exhibe que el consumidor tiene presente todos los factores a la hora de adquirir un
vehiculo y tomar una decision de compra, liderados por la calidad y el precio, que
particularmente estos son contradictorios, puesto que en muchas ocasiones la calidad esta
marcada por un alto precio y para esto el importador establece que efectivamente esta

buscando ofrecer primordialmente un producto en buenas condiciones.
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11 (Existe alguna influencia para decidir sobre una marca en especifico al momento

de adquirir un automovil? Si la respuesta es NO pase la respuesta 13.

Objetivo: establecer la influencia de los factores externos en el cliente.

Sl NO
69.0% 31.0%

¢, Existe alguna influencia para decidir sobre una marca en
especifico al momento de adquirir un automovil?

69.0%

80.0% 31.0%
60.0%
40.0%

20.0%

0.0%

Si no
Interpretacion: El 69%, representando a la mayoria de los encuestados, manifiestan que, si
existen influencias que lo motivan a tomar la decision de compra e inclinarse mas por alguna
marca en especifico, mientras el resto de encuestados, siendo un 31% de la poblacion

manifiesta estar seguro en su decision de compra.

Andlisis: Se aprecia que el cliente es manipulable en un alto porcentaje debido a que toma
muy encuentra las opiniones de una tercera persona que en teoria tiene experiencia que el
mismo comprando y sus experiencias son relevantes para la toma de decision de compra de un
vehiculo de una marca especifica. De esperarse la mayoria de consumidores en el municipio
de San Salvador estan expuestos a influencias tanto directas como indirectas, experiencias
tanto propias como de familiares, pero es interesante observar que un poco menos de la tercera
parte expresa que no ha sido influenciada, esto expone que este grupo de consumidores
adquiere un vehiculo sin considerar las cualidades de la marca y que se inclina por otras

determinantes.
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12 ¢De parte proviene la influencia?

Obijetivo: profundizar quiénes son estos agentes externos.

MEDIOS DE
FAMILIA COMUNICACION AMIGOS OTROS
42.9% 14.2% 26.0% 16.9%

¢De parte proviene la influencia?
42.9%

45.0%
40.0%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%

5.0%

0.0%

FAMILIA MEDIOS DE AMIGOS OTROS
COMUNICACION

Interpretacion: La familia representa un papel muy importante en la influencia del
consumidor contando con 42.9% de la opinion y los amigos con 26.0%, estos son los dos
factores predominantes que conforman el 68.9% de los agentes externos, y en tercer lugar con

16.9% estan los “otros” quienes eran expresados mayormente como los mecénicos.

Analisis: Se aprecia que los medios de comunicacion que utilizan los fabricantes de autos o
las agencias para comunicar el lanzamiento de una nueva linea de automdviles no son
eficientes puesto que es mas eficaz la promocion “boca en boca”, las personas mas cercanas en

su circulo social y los medios de comunicacion seran principalmente.
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13 ¢Cuél es el color de su preferencia al momento de seleccionar un automovil?

Objetivo: establecer el color y el motivo por el cual se prefiere y si es determinante a la hora

de comprar un automovil.

ROJO BLANCO AZUL NEGRO PLATA GRIS OTROS
7.2% 9.6% 19.5% 37.2% 18.3% 7.4% 0.9%

¢Cudl es el color de su preferencia al momento de seleccionar un
automovil?

37.2%

40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%
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Interpretacion: El color negro, para el 37.2% de la poblacion encuestada, representa el color
por el que la mayoria se inclina, continuando con protagonismo esta el color azul con 19.5% y
el plata con 18.3, siendo estos tres los colores con mayor representacion en los consumidores

al momento de comprar y buscar un vehiculo importado usado.

Analisis: EI motivo por el cual se encuentra el color negro en la preferencia de los clientes es

porque este genera elegancia y seguridad.

Junto a la innovacién y estatus que se han expuesto anteriormente, se evidencia también el
egocentrismo como una de las caracteristicas que describen al “millennial”, la mayor parte de
nuestro publico encuestado, en los significados que provienen junto a los colores escogidos
como son la integridad, profesionalidad, seriedad y sensacidon de calma por parte del azul y

poder, prestigio, valor y sofisticacion del negro.
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14 ;Cual creé que seria el presupuesto necesario para adquirir un vehiculo usado?

Objetivo: establecer una recomendacion presupuestal para la compra de un vehiculo usado.

$2,000 a $2,999 | $3,000 a $3,999 | $4,000 a $4,999 | $5,000 a $5,999 | $6,000 a $6,999 | $7,000 a $7,999
8.2% 27.8% 29.1% 9.4% 15.8% 9.8%

¢Cual creé que seria el presupuesto necesario para adquirir un
vehiculo usado?

27.8% 29.1%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%
$2,000a $3,000a $4,000a $5,000a $6,000a $7,000a
$2,999  $3,999  $4,999  $5999  $6,999  $7,999

Interpretacion: Un 29.1% se encuentra un rango de $4,000.00 a $ 4,999.00 y en segundo
lugar de $ 3,000 a $ 3,999.00 con el 27.8% en tercer lugar de $6,000.00 a $ 6,999.00 en un
cuarto lugar se encuentra el rango de $ 7,000.00 a 7,999.00. Aspecto de un vehiculo usado tipo

sedan.

Analisis: Los dos rangos que tienen el 56.9% de las opiniones de los encuestados sugieren que
para poder obtener un vehiculo sedan de caracter aceptable. Generan el rango de donde se
encuentra el precio de equilibrio y este se forma desde $ 3,000.00 hasta los $ 4,999.00, estos
montos amplian la posibilidad en el cual la mayoria de los clientes actuales han comprado su
automovil usado. El incremento de importadores ha ayudado a que el consumidor luego de
revisar su presupuesto obtenga muchas opciones de precio por una misma marca y hasta un
mismo modelo, logrando asi que este tenga en mente la existencia de una mejor oferta y con
ello contar cada vez con un menor presupuesto para adquirir un vehiculo importado usado,

demostrandolo asi, en su opinion.
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15 ¢Cuél creé que seria el presupuesto necesario para adquirir un vehiculo nuevo?

Obijetivo: establecer una recomendacion presupuestal para la compra de un vehiculo nuevo.

$15,000 a MAS DE
$8,000 a $8,999 | $9,000 a $9,999 | $10,000 a $14,999 $19,000 $20,000 a $30,000 | $30,000
5.6% 15.5% 25.8% 14.4% 24.0% 14.7%

¢Cudl creé que seria el presupuesto necesario para adquirir
un vehiculo nuevo?

25.8%

24.0%

30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%

5.0%

0.0%

$8,000a $9,000a $10,000a $15,000a $20,000a MAS DE
$8,999  $9,999 $14,999 $19,000 $30,000 $30,000

Interpretacion: El presupuesto Optimo para la compra un vehiculo nuevo tipo sedan se
establece en un rango de $ 10,000.00 a $14,999 seguido en un segundo lugar comun rango de
$20,000 a $30,000.00 en un tercer lugar se encuentra el rango en $ 9,000.00 a $ 9,999.00 en
un cuarto lugar se encuentra el rango de presupuesto de $ 15,000.00 a $19,000.00.

Andlisis: La diversificacion al momento de escoger un monto para un vehiculo nuevo
comparado con escoger el monto para uno usado, representado en la pregunta anterior,
establece que el consumidor deben de ganar por lo minimo $1500 délares ademas no se tiene
conocimiento solido acerca del presupuesto con el que debe contar para adquirir un vehiculo
nuevo, por supuesto por la falta de interés para descubrirlo, y por ello el comercio de vehiculos
nuevos No representa una mayor amenaza para los importadores, aunque estos expresen que

resultan afectados cuando se les exige comercializar vehiculos mas recientes y mas costosos.
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16 ¢Por qué tomo la decision de comprar un automovil importado?

Objetivo: establecer el factor de terminante de compra ya sea externo o interno.

TRABAJO | COMODIDAD | PRIVACIDAD | INDEPENDENCIA | ENTRETENIMIENTO | ECONOMIA | SEGURIDAD

11.5% 13.2% 16.5% 4.7% 3.5% 44.8% 5.8%

¢Por qué tomo la decision de comprar un automavil importado?

44.8%

45.0%
40.0%
35.0%
30.0%
25.0% 16.5%
20.0% 11.5%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0%

Interpretacion: La economia se establece en primer lugar con el 44.8% luego la privacidad
con el 16.5% en un tercer lugar se encuentra la comodidad con el 13.2% en un cuarto lugar se
encuentra trabajo con el 11.5% y seguido de otros factores como seguridad con el 5.8%,

independencia con el 4.7% y entretenimiento con el 3.5% respectivamente.

Andlisis: El salvadorefio es descrito desde hace unos afios, como individuo con altos niveles
de consumo, y comparado con el crecimiento del parque vehicular evidencia que su busqueda
por la obtencion de bienes materiales sigue como uno de sus principales propdsitos, sin
descuidar el bolsillo, y esto Gltimo es la caracteristica mas representativa de los vehiculos

importados usados que ha logrado penetrar en la mente de los consumidores.

En factores de privacidad, economia y comodidad tiene que ver, asi como muchos factores

externos tales como la seguridad social, privacidad de movilidad a la hora que sea necesario.
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17 Si su poder adquisitivo aumentara, ¢Cambiaria su automdvil por otro mas reciente

al que tiene? Si su respuesta es no pase a la pregunta 19.

Objetivo: establecer cual es el nuevo comportamiento del cliente con el cambio de sus

ingresos personales.

Sl

NO

71.0%

29.0%

Si su poder adquisitivo aumentara, ¢(Cambiaria su
automovil por otro mas reciente al que tiene?

71.0%

80.0%
60.0%
40.0%
20.0%

0.0%
si

no

Interpretacion: EI 71.0% de los encuestados manifestaron que al cambiar favorablemente su

poder adquisitivo buscaria renovar su vehiculo por uno mas reciente, en cambio el 29% de los

encuestados manifiestan que a pesar de poseer mayor capacidad adquisitiva optarian por

mantener el mismo vehiculo.

Analisis: La mayoria de los encuestados manifiestan que si por factores externos tales como

cambio de trabajo o tener ingresos extras estarian dispuestos a cambiar su auto por otro mas

recientes con mejores caracteristicas a las actuales. Esto describe a un individuo que considera

primordial el consumo y secundario el ahorro de su patrimonio, incrementando sus deudas y

compromisos con el fin de llenar sus expectativas y satisfacer sus deseos y lograr un estatus

mas alto en la sociedad.
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18 ¢Cambiaria su automdvil por uno de la misma marca?

Objetivos: confirmar si los clientes son fieles a la marca.

Sl NO
74.6% 25.4%

¢Cambiaria su automovil por uno de la misma
marca?

74.6%

100.0%

0.0%
Si no

Interpretacion: El 74.6% de los clientes manifiestan que si estarian dispuestos a cambiar su
automovil por otro de la misma marca, en cambio un 25.4% de los consumidores
pertenecientes al municipio de San Salvador decide que de cambiar su automavil por otro uno

reciente comprarian, lo harian, pero buscando una nueva marca.

Analisis: El consumidor al momento de pasar por el analisis de alternativas, influencias por
sus circulos sociales y decidirse finalmente por una compra, demostrd que posterior a la
adquisicion de un vehiculo la mayor parte de encuestados obtienen sensacion de pertenencia 'y

fidelidad ante esta marca desarrollando un vinculo con el bien material.

En cambio, un pequefio porcentaje de los clientes al momento de cambiar su poder adquisitivo
cambiarian la marca de automovil actual por otra marca dado que la marca seleccionada ya sea

por factores externos o internos no cumple con las expectativas de compra de los clientes.

Dependera de los fabricantes de vehiculos que pueden lograr mantener una relacion cliente
marca con el fin de posicionarse en la mente del consumidor para mantener su fidelidad y

lealtad por dicho producto y no querer cambiar por su competencia.
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19 ;Cada cuantos afios considera razonable renovar su vehiculo?

Obijetivo: determinar el tiempo en el que el cliente cambia su vehiculo.

DEOA3 DE4AS DE9A13 )
ANOS ANOS ANOS 140 MAS
16.3% 68.6% 13.4% 1.7%

¢Cada cuantos afios considera razonable renovar su
vehiculo?

68.6%

80.0%
60.0%

40.0% 1.7%

De0Oa3 De4a8 De9al3 140Mas
anos anos afnos

20.0%

0.0%

Interpretacion: En primer lugar, apreciamos que la gran mayoria, con 68.6% de
consumidores opina que el plazo de afios para renovar un vehiculo es de 4 a 8 afios, en
segundo lugar, el rango de 0 afios a 3 afios con el 16.3%, luego con 13.4% declaran que lo
renovarian entre 9 y 13 afios y por Gltimo se encuentra la opinion, con solamente 1.7%, para

renovarlo con 14 afios 0 mas.

Andlisis: Los encuestados consideraron que una inversion asi de grande y un proceso de

compra tan cauteloso no lo repetird con demasiada frecuencia.

Pero hoy en dia los millennial han roto esa idea ya que cambian vehiculo asi como se refleja
en la gréafica entre 4 a 8 afios dependiendo de las necesidades de cambiar dicho producto y
renovarlo por uno mas reciente para su mejor seguridad y comodidad, un pequefio grupo de 0
a 3 afos puede ser el término en que se cambiaria el auto porque se les ha hecho una buena
oferta por el auto tomando en cuenta lo que la marca seleccionada representa para un terceros

y se produce un acuerdo de compraventa por parte del propietario del vehiculo.
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20 ;/Qué te motiva a cambiar tu vehiculo?

Obijetivo: determinar el factor que impulsa a cambiar el vehiculo.

KILOMETRAJE | DEPRECIACION | RENOVACION OTROS
18.5% 51.9% 28.7% 0.9%

¢Qué te motiva a cambiar tu vehiculo?

51.9%

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

Interpretacion: En primer lugar, se encuentra la depreciacién con el 51.9% de los
encuestados en segundo lugar se encuentra el factor de renovacion con el 28.7% y en tercer
lugar se encuentra el kilometraje con el 18.5% y en cuarto lugar se encuentra otros factores

con el 0.9%

Analisis: La deprecacion es la principal causa por la cual los clientes y duefios de un vehiculo
sedan cambian su automotor esto reafirma que el kilometraje es un factor que él no establece
la idea para la renovacion del vehiculo, si no al degaste del mismo y el afio que tiene el
vehiculo de su fabricacién como otro factor determinante. Cambiar un vehiculo depende
mucho de la decision del consumidor de las ansias de repetir el procedimiento de compra de
un vehiculo y mas bien aprovechar el tiempo necesario con el cual contard con este recurso

material.
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21 ¢Por qué medio se informa para comprar un vehiculo, ya sea importado o de

agencia?

Obijetivo: cudl es el medio de comunicacion que goza mas prestigio entre los clientes.

REDES SOCIALES | PAGINAS WEB | MEDIOS TRADICIONALES
35.4% 38.6% 26.1%

¢Por qué medio se informa para comprar un vehiculo,
ya sea importado o de agencia?

38.6%

35.4%

40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

26.1%

REDES SOCIALES  PAGINAS WEB MEDIOS
TRADICIONALES

Interpretacion: En premier lugar identificamos el medio por el cual se dan a conocer
realmente los importadores del municipio de San Salvador, con 38.4% expresan que a través
de las paginas web, en segundo lugar se encuentra las redes sociales con 35.4 % y finalmente

los medios tradicionales con 26.1%

Analisis: Actual mente lo clientes a la hora de buscar informacion pertinente del vehiculo de
compra lo realizan en la pagina web de la empresa fabricantes en la pagina de subasta del
vehiculo para obtener datos determinantes y seguros del vehiculo. Ademas, las redes sociales
fomentan la informacion de los productos debido a que éstas ayudan en la accion de

comercializacion de las empresas que se dedican a esta actividad.

El encuestado por su parte considerd casi a un mismo nivel todos los medios de comunicacion
para elegir un vehiculo dado la importancia de esta decision y la busqueda de alternativas a

tomar en cuenta.



11.3.2 Consolidacién de entrevistas importadores

Cuadro 7 Entrevistas importadores
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Preguntas Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3 Entrevistado 4 Entrevistado 5
demograficas
Genero Masculino Masculino Femenino Masculino Masculino
Edad 25 afios 35 afios 25 afios 40 afios 45 afios
Grado Académico Universitario Bachiller Universitario Universitario Universitario
Actividad Estudia y Trabaja Unicamente Unicamente Trabaja Estudia y Trabaja Unicamente
Econdmica Trabaja Trabaja
Establecimiento | Argueta auto parts| Solano Auto Go cars auto parts Sport Cars All Auto Parts
Importador S.A.de C.V. Parts S.A. de Unlimited
C.V.
1-¢,Qué tipo de Se compra Se compran Se compra vehiculos Se compran Los vehiculos
vehiculos compra vehiculos vehiculos usados | usados para repuesto y vehiculos para adquiridos son para
usted para ser Unicamente usados | para repuestosy | reventa reparados o sin repuesto y repuestos y venta

comercializados? reventa reparar comercializacion de vehiculos ya
restaurados. como usados. reparados.
2- ;Cuando La totalidad de los Se compran Se compran vehiculos | Con fines de negocio El fin es para
compra un vehiculos son para| Unicamente para | para repuestosy para por reventa. negocio venta nada
vehiculo es para Negocio negocio reparar o0 ya reparados mas
uso personal o para
negocio (reventa)?
3- ¢ Mencione tres N/A N/A NA Si fuera para uso N/A

factores de
importancia si el
vehiculo es para
uso personal?

personal buscaria
seguridad el confort
en dicho vehiculo

4- i Qué factores
considera
relevantes al
momento de
adquirir un
vehiculo para
negocio o reventa?

Que tenga minimo
dafio, un menor
pmetraje y sea de un
afio reciente de

fabricacién

Que tenga un
buen precio, que
su afio de
fabricacion sea
reciente que el
dafio sea facil de
reparar y su
kilometraje sea

Que sea un auto
reciente con minimo
dafio y kilometraje
minimo

Que posea un
kilometraje minimo,
que este a buen
precio y no pierda la
plusvalia.

Que el dafio sea
minimo, que su
kilometraje sea
menor y que sea de
afio reciente.

minimo
5- ¢Cual es el Totoya Corolla Toyota Corolla Toyota Corolla 2014 | Kia Rio 2007- 2013 Toyota Corrolla
modelo, marca y 2008-2016 2017 2014
ano de vehiculd
que mas vende?
6- ¢Considera que | No, ya que eleva los|  Si, ya que los No, ya que los clientes No, obliga a No, ya que los
el impuesto que el | costos de los vehiculos sufren el incremento incrementar los vehiculos antiguos

estado salvadorefio
determina para la
importacion de
vehiculos usados
esta bien
establecido?

Productos al
consumidor final

ingresados al pais
son recientes y
faciles de vender

de los precios en los
productos por dicho
impuesto

precios de los
vehiculos usados
puestos al mercado.

se quedan con un
stock minimo de
repuestos por lo
cual el costo de
dichas piezas
aumenta.
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Establecimiento | Argueta auto parts| Solano Auto Go cars auto parts Sport Cars All Auto Parts
Importador S.A.de C.V. Parts S.A. de Unlimited
C.V.

7-¢Por qué medio
considera usted
que se informa el
cliente de la venta
de un vehiculo o
repuestos?

Este se informa méa
medio de las Redes
Sociales

s| Los clientes se
informan por
medio de las

redes Sociales

Estos se informan por
medio de las paginas
web y las redes
sociales

Los clientes se
informan de nuestros
productos mediante
las Redes Sociales

Mediante las Redes
Sociales

8- ¢En El Salvador,
¢las empresas
encargadas de la
importacion de
vehiculo cumplen
con los términos de
importacion
establecidos por la
ley?

Se cumplen con
todos los términos
para poder estar
legalizados y bien
establecidos

Para realizar una

importacion legal

ante todas las de

la ley si se debe
de cumplir.

Si ya que de esa forma
comercializamos
nuestros productos
libremente en el
mercado.

No, se encuentran
empresas que
importan vehiculos
para repuestos por
los dafios que tienen
los vehiculos y
terminan
comercializandolos
en el mercado.

Si, ya que de esa
forma podemos
comercializar los
productos con todas
las legalidades y
garantias.

9- ;Cuantos
vehiculos

Dentro del
inventario debe de

Se deben de tener
como minimo 9

Es considerablemente
correcto tener como

Debemos de tener
dentro del inventario

Se debe de tener un
inventario con un

considera usted | haber por los menos|  vehiculos en minimo 8 vehiculos como minimo 9 minimo de 9
que es apropiado | 8 vehiculos para la inventario vehiculos. vehiculos.
tener en inventario venta.
para ofrecer como
alternativa?
10-;,Quién es su Importadores del | Todos aquellos Importadores de Los importadores de Son los
principal mismo rubro. importadores de repuestos usados y | vehiculos y repuestos |  importadores de
competidor? vehiculos usados vehiculos usados usados. vehiculos usados
existentes.
11-;Existealgin | Si, dentrolaenlas | No ya que las Si para todas aquellas No existe Si, de todas
seguimiento con el |piezas mecanicas piezas estan piezas mecanicas y seguimiento ya que aquellas piezas
cliente luego que garantizadas, autos reparados por las piezas estan mecanicas

realiza la compra
del vehiculo?

igual todos los
productos

nosotros

garantizadas.

12-;Como analiza

el mercado actual
de vehiculos
importados?

Tenemos mucha
competencia ya que
hay mucha venta de
vehiculos baratos y
esto afecta el precio
comercial, incluso si

estos vehiculos

vienen de ser
robados son mucho
mas baratos.

Los clientes

prefieren un
vehiculo usado
importado que
uno de agencia ya
que le ofrece las

mismas

cualidades a un

menor costo.

Sobresaturado de
automdviles,
generando
competencia desleal lo
cual obliga
dréasticamente a bajar
los precios

Competitivo y en
aumento por su auge
y facilidad de entrar

al negocio de
vehiculos usados.

La competencia
baja los precios
mas esto no
garantiza los
niveles de calidad
adecuados para los
clientes.




97

12. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

12.1 Diagnostico de la situacion actual después del proceso de la investigacion

Encaminados a definir e identificar nuestras lineas de investigacion se elabor6 lo siguiente:
Figura4 FODA

FORTALEZAS

Multiples fuentes de
informacion

Anhelo de estatus
social

Desembolso de poca
inversion

Amplia oferta de
crédito por parte de

instituciones bancarias

DEBILIDADES

Desconocimiento de
todos los proveedores
de vehiculos
importados usados
Desconfianza e
inseguridad del
proceso, para obtener el
producto final

Poca identificacién de

cualidades

OPORTUNIDADES

Oferta sumamente
crecida de vehiculos
importados usados
Diversidad de precios
para una misma marca
y/o modelo

Periodo corto para la
renovacion de

vehiculo

AMENAZAS

e Calidad y garantia son

sinénimos de agencia

e Leyespara

importacion de
vehiculos usados desde

Estados Unidos

e Agencias con

modalidad para venta

de vehiculos usados
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Actualmente el consumidor obtiene mucha informacion de los productos o servicios
que esta adquiriendo, buscando ultimamente muchas alternativas de precio a cancelar,
verificando mejores ofertas de precio por medio de redes sociales antes de realizar una
compra. Este precio ha sido un factor determinante al identificar el incremento de vehiculos en

el departamento de San Salvador pero logrando también asi un patron muy curioso.

Los consumidores debido a que reconocen el rango de precio con el que deben de
contar para realizar una inversion tan importante como es un vehiculo no por ello dejan de
adaptar este presupuesto a un modelo y marca que genere la mayor sensacion de estatus y
realizacion. Buscan sobresalir reconociendo que los modelos a adquirir no seran vehiculos de
gama alta, pero de lo que si estan seguros es que sera un vehiculo reciente, que cumple con sus
expectativas y necesidades. Autores como (Rivera Camino, Moreno Ayala, & Arellano Cueva,
2013) mencionan que La Sociedad de consumo masivo ha dado paso a una sociedad mas

consciente y exigente con la oferta, con necesidades mas especificas.

Esto mismo radica en mucha ignorancia por falta de interés en la parte técnica y
cualidades de su propia marca de vehiculo e inclindndose mucho maés por la apariencia de este
y el grado de satisfaccion que este genere sobre el consumidor, dejando como segundo plano
la necesidad de seguridad.

Dejando de ser un lujo para el salvadorefio capitalino poseer un vehiculo y
convirtiéndose en una necesidad, tanto por la situacién insegura del pais como también el
anhelo por pertenecer a una mejor clase social, el sector financiero del pais no se queda atras
en detectar esta oportunidad y ofrece, sin necesidad que el consumidor reciba un poco mas del
salario minimo, la cantidad suficiente para que los involucrados logren cumplir su objetivo

mas proximo.
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El Disefio de las hipdtesis se enfocé en que estas fueran realizadas especificamente

para poder ser comprobadas al final de la investigacion, segun los autores (Icart Isern, lzas

Gallego, & Pulpon Segura, 2006) — una hipoétesis bien formulada cuenta con unidades de

observacion (sujetos u objetos), variable (atributos medibles) y direccionalidad de la relacién.

Cuadro 8 Argumentos y Verificacion de Hipotesis importador

HIPOTEISIS

El comportamiento de compra de los
consumidores influye en el proceso de
eleccion de vehiculos usados importados
desde los Estados Unidos de América.

PREGUNTAS RELACIONADAS

1,25,

Se acepta la hipétesis, los consumidores antes de

ACEPTACION O RECHAZO DE HIPOTESIS

realizar la compran se informan y deciden que
vehiculo importar que llene las expectativas de sus
gustos y preferencias mediante el presupuesto
establecido, por lo cual realizan la compra al mejor
postor que se mueve en ese rubro.

Los elementos que componen el
comportamiento del consumidor
intervienen en el proceso de decision
para la compra de un vehiculo usado
importado desde Estados Unidos.

3.4.

Se acepta la hipotesis, los factores internos y
externos del mercado se elige que tipo de vehiculo,
modelo, afio y que le brinde la confiabilidad, calidad
y economia que el consumidor quiere a la hora de
obtener dicho automotor

El crecimiento histérico destacado del
parque vehicular en el municipio de San
Salvador incide en la diversidad de la
oferta de vehiculos.

12,9,6.

Se acepta la hip6tesis puesto que el parque vehicular
en el salvador ha ido creciendo aceleradamente
generando gran diversidad de vehiculos tipo sedan
por parte de los importadores, revendedores,
subastas y agencias, estdn al alcance de los
consumidores que quieren y necesitan obtener un
vehiculo que cubra sus necesidades deseos.

La determinacion del perfil de compra
para el consumidor de vehiculos usados
importados desde Estados Unidos
beneficia en el reconocimiento de
prioridades por parte del cliente al
momento de adquirir uno de estos.

11,9,8,7,10

Si se acepta la hipotesis, el importador tiene que
llenar las expectativas esperadas por los
consumidores 'y enfocar su producto a los
demandantes que esperan que cumpla con sus
necesidades esperadas de dicho automotor asi lograr
fidelizar al cliente para que no se vaya con la
competencia mantenerlo informado por medio de las
redes, paginas web de la empresa y darles a conocer
los vehiculos que estan en el inventario para la
venta.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacion
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Cuadro 9 Argumentos y Verificacion de Hipétesis Clientes

HIPOTEISIS PREGUNTAS RELACIONADAS ACEPTACION O RECHAZO DE

HIPOTESIS

2,35

El comportamiento de compra de
los consumidores influye en el
proceso de eleccion de vehiculos
usados importados desde los
Estados Unidos de América.

Se acepta la hipotesis esto debido a que los
consumidores reconocen el mercado donde
comprarian, asi como sus necesidades y los
limites en sus capacidades adquisitivas lo cual
genera una decision dirigida al vehiculo que
llene dichas expectativas.

7,8,9,10,11,12,13,21

Los elementos que componen el
comportamiento del consumidor
intervienen en el proceso de decision
para la compra de un vehiculo
usado importado desde Estados
Unidos.

Se acepta la hipdtesis porque los elementos
como la cultura, motivaciones percepciones,
personalidad etc. Son elementos presentes que
ayudan al consumidor a elegir qué tipo de
vehiculo, modelo, afio y que le brinde la
confiabilidad, calidad que busca.

1,6,19,20

El crecimiento histérico destacado
del parque vehicular en el municipio
de San Salvador incide en la
diversidad de la oferta de vehiculos.

Se acepta la hipotesis, pues el parque
vehicular en el salvador ha ido creciendo y los
agentes participantes en la venta de vehiculos
han crecido aceleradamente creando mas
diversidad en el mercado de vehiculos tipo
sedan importadores, revendedores, subastas y
agencias, han cumplido con las necesidades de
adquisicion y cambio en relacion al tiempo
estan a la disponibilidad de los consumidores.

4,14,15,16,17,18

La determinacion del perfil de
compra para el consumidor de
vehiculos usados importados desde
Estados Unidos beneficia en el
reconocimiento de prioridades por
parte del cliente al momento de
adquirir uno de estos.

Si se acepta la hipétesis, el consumidor de
vehiculos depende de su posibilidad
adquisitiva y la disponibilidad de una cantidad
de dinero asi también como los factores y
necesidades de moverse las cuales puede estar
satisfaciendo con una marca en especifico,
pero siempre se busca llenar muchas mas
expectativas en otros productos similares que
estan en el inventario para la venta.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacién
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12.3 Identificacion del Perfil del consumidor

Seguln el autor (Gomez Betancur, 2015) comprender al consumidor o cliente inicia en con la
comprension de sus deseos y necesidades ocultos, desarrolla productos y servicios que se
ajusten a esas necesidades y deseos reales y, finalmente, concluye con la satisfaccion del

cliente. Lo cual nos condujo a los siguientes resultados y analisis segun la investigacion.

Cuadro 10 Perfil cliente salvadorefios de 18 a 25 afios

EDAD 18 a 25afios

OBJETIVO Manejar un carro deportivo sin preocupaciones
Lo complicado del sabelotodo es que si realmente sabe mas que nosotros,

TIPO DE CLIENTE EL SABELOTODO terminara haciendo un gran problema y hasta exigira hablar con algin
superior para mostrar su indignacion.
$ 2,000 a 2,999
PRECIO DE COCHE
$3,000 a $3,999
PLATA Se trata de una persona tranquila, fresca, elegante, futurista y posiblemente
individualista.
COLOR PREFERIDO
ROJO Personalidad enérgica, dindmica y tiene una gran pasion por la vida.
PERSONALIDAD  yaTORACION KIA SCION HYUNDAI DODGES
RAZONESDELA \\pEpENDENCIA  SEGURIDAD ECONOMIA TRABAJO

COMPRA
CONOCIMIENTO

GENERALES DE INSEGURO INFLUENCIABLE | INCONFORMISTA PIDE OPINIONES
VEHICULOS
PROVEEDOR DEL
VEHICULO REVENDEDORES  IMPORTADORES
MAYOR A 10
CLASICO ARIOS
TIPO DE AUTO RECIENTE DE 8 A 5 ANOS DE
FABRICACION
INFLUENCIADORES | FAMILIA AMIGOS
TIPO DE AUTO 5
COMPRADO PEQUENO DEPORTIVO
HOBBIES DEL TRABAJO A

LA CASA



NUMERO DE

VEHICULOS PROPIOS

TIPO DE VEHICULO
CARACTERISTICAS
MAS
REPRESENTATIVAS

DE LACASAA LA
U

CORRER
UNO
USADO

AHORRADOR

DEL VEHICULO

ACCESIBLE

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacion

ECONOMIA DE
REPUESTO

Cuadro 11 Perfil cliente salvadorefios de 26 a 35afios
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26 a 35afios

EDAD

OBJETIVO

Tener una estabilidad econdmica establecida para poder adquirir un vehiculo

Es un tipo de cliente que necesita obtener algo, aunque sea un centavo de ganancia para

TIPO DE CLIENTE NEGO(E:'I‘ADOR sentirse satisfecho. El simple hecho de saber que obtuvo “un poquito mas” que el resto de los
mortales, le produce placer.
$4,000 a 4,999
PRECIO DE COCHE
$5,000 a $5,999
BLANCO Es alguien estable, disfruta de una vida sencilla, atiende a los detalles y es, posiblemente, un perfeccionista.
COLOR
PREFERIDO ROJO Personalidad enérgica, dindmica y tiene una gran pasion por la vida.
NEGRO Es conservador, le gusta el poder, es elegante y profesional.

PERSONALIDAD VAIR?;S\&ION KIA HONDA HYUNDAI MAZDA | CHEVROLET TOYOTA
Egﬁ%’;;ﬁs iS5 ESTATUS PLUSVALIA FAMILIARES | SEGURIDAD CALIDAD | CONFIANZA | MOVILIDAD
CONOCIMIENTO
GENERALES DE IDEALISTA ACTIVO AHORRADOR
VEHICULOS
PROVEEDOR DEL
VEHICULO REVENDEDORES | IMPORTADORES | AGENCIAS SUBASTAS

< DEL ANO
AUTO DEL ANO VIGENTE
TIPO DE AUTO DE 4 A 2 ANOS
RECIENTE DE
FABRICACION
A MEDIOS DE
INFLUENCIADORES | FAMILIA AMIGOS MECANICO COMUNICACION
TIPO DE AUTO
COMPRADO DERIANY
DIVERSION
HOBBIES

COMODIDAD




NUMERO DE

VEHICULOS UNO

PROPIOS

103

TIPO DE VEHICULO | USADOS

NUEVOS

CARACTERISTICAS
MAS
REPRESENTATIVAS
DEL VEHICULO

AHORRADOR

TECNOLOGIA
DE PUNTA

Fuente: Elaboracion propia del grupo de investigacién

Cuadro 12 Perfil cliente salvadorenos de 36 a 50 afios

EDAD
OBJETIVO

TIPO DE CLIENTE

PRECIO DE COCHE

COLOR PREFERIDO

PERSONALIDAD
RAZONES DE LA
COMPRA

CONOCIMIENTO
GENERALES DE
VEHICULOS

PROVEEDOR DEL
VEHICULO

TIPO DE AUTO

INFLUENCIADORES

TIPO DE AUTO
COMPRADO

36 a 50 afios
Poder viajar de forma mas segura

Usualmente con este cliente, una pregunta se convierte en una charla de café y un

EL q . . 2 .
AMIGUERO “buenos dias” en incontables minutos en que no sabemos coémo explicarle que
necesitamos seguir trabajando.
$ 6,000 a 6,999
$7,000 a $7,999
VERDE Es alguien digno de confianza, tradicional y equilibrado, pero también puede ser
animado y en ocasiones voluble
AZUL Muestra a alguien que estéa seguro, es tranquilo y confiable
NEGRO Es conservador, le gusta el poder, es elegante y profesional.
Tep CION VOLKWAGEN HONDA HYUNDAI TOYOTA CHEVROLET  SUBARU
ESTATUS PLUSVALIA COMODIDAD ~ SEGURIDAD CALIDAD = CONFIANZA  INNOVACION
AHORRADOR SEGURO
REVENDEDORES = IMPORTADORES =~ AGENCIAS SUBASTAS
N DEL ANO
AUTODELANO | v /or
DE 4 A 2 ANOS
RECIENTE DE
FABRICACION
; MEDIOS DE
FAMILIA AMIGOS MECANICO | 5V UNICACION
GRANDE
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DIVERSION

HOBBIES

TRABAJO

NUMERO DE
VEHICULOS DOS

PROPIOS

TIPO DE VEHICULO USADOS NUEVOS

CARACTERISTICAS

MAS

TECNOLOGIA DE ECOLOGICO INNOVACION | CALIDAD

REPRESENTATIVAS | PUNTA

DEL VEH
Fuente:

ICULO
Elaboracién propia del grupo de investigacion

12.4 Conclusiones

Los carros usados pueden mejorar su distribucion, esto debido a que concesionarios
con franquicia y concesionarios independientes, compafiias de alquiler de carros,
compafiias de leasing (arrendamiento con opcion de compra), y en internet pueden ser
distribuidores de estos. A la vez mecanicos, sus amigos, familiares, y colegas de
trabajo pueden servir recomendaciones y publicidad de boca en boca. Logrando
establecer contactos que ayuden a las agencias de importadores entrar de lleno a los
mercados locales, las entidades deben generar un clima de proteccion donde el
consumidor tenga conocimiento sobre aquellas leyes Fiscales establecidas por el estado
estan vigentes debido a seguimientos y reclamos pendientes que existan durante la
adquisicion de un vehiculo. Todo consumidor antes de comprar un carro usado 0
nuevo, se apoya en investigaciones que puedan ayudarle a elegirla marca del auto, del
modelo, y las caracteristicas, asi como también la tecnologia que cumpla con sus

necesidades buscando de esta forma ahorrar mucho dinero.

Los consumidores de vehiculos quieren llenar aspectos en la facilidad de compra tales
como: llenar requisitos de usos transporte, viajes, urbano, recreo, etc.

Los cuales se enfocan en su blsqueda en la ayudada por un especialista o alguien que
conozca sobre el tema como un mecanico que sepa sobre factores Aceleracion,

frenado, suspension, ruido, ergonomia, consumo, cumpliendo con el presupuesto
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obtenido por el cliente y ofreciendo la mejor oferta y la facilidad de encontrar

repuestos.

Al comprar un vehiculo usado a un concesionario (agencia): 0 a un particular
(importador). Los consumidores observan funcionamiento del vehiculo antes de
comprarlo preferiblemente en el ambiente, y lugares donde se movilizara colinas,
autopistas, y circulando en las ciudades. Asi también comprueban neumaticos y algin

otro elemento del que podria estar fuera de lugar.

Asi estos como muchos factores hacen que el consumidor de autos importados se interese

por aquellos que al volverse viejos con el tiempo y el kilometraje no sufren tantas pérdidas

de valor y que todo con lo que estd equipado computadora, sensores radio funcionen de

manera optima al pasar el tiempo.

Las opciones pagarlo todo o financiarlo para pagarlo con el transcurso del tiempo son
un factor en el financiamiento que ayuda a totalizar costo del carro porque de adquirir
un préstamo también se estara pagando el costo del crédito, incluyendo los intereses y
seguros y otros gastos. También considerar cuanto dinero puede pagar como anticipo o
adelanto, el monto de la cuota mensual es un factor influyente en la decision de compra
ya que para los carros usados son mas altos que las de los préstamos para carros
nuevos, y usualmente, los términos son mas cortos. Se comparan en términos y
negocios el mejor trato posible con los intermediarios tales como; Los concesionarios y
otras fuentes de financiamiento (tales como compaiiias de finanzas, cajas de crédito, o

bancos) los cuales ofrecen una variedad de términos de financiamiento.

Al adquirir un vehiculo por primera vez los compradores de vehiculos no toman en
cuenta el factor tasa de interés y esto no es muy bueno debido que al no tener cuidado
con los ofrecimientos especiales de financiacion. Es posible que tenga que pagar un

alto interés por los préstamos esto es porque si se acepta una financiacion con una tasa
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de interés anual alta, pueden estar tomando también un gran riesgo en dicha compra
esto por un accidente que cause una pérdida total, y esto obligue a pagar una suma
grande de dinero, los consumidores al decidir financiar la compra de su carro, antes de
firmar cualquier documento, comprenden que es un activo que pierde valor sea como

sea en el tiempo.

El mercado actual de vehiculos importados no muestra ser responsable ante los
concesionarios que venden vehiculos por lo que estos no cumplen con los estandares
razonables de calidad. Estas obligaciones se llamadas garantias implicitas — dentro de
la oferta se hacen las promesas tacitas no escritas que el vendedor le hace al
comprador. Sin embargo, en la mayoria de los negocios los concesionarios utilizan
frases tales como “cOmo esta” o “con todos sus defectos” entregandoles un aviso no
escrito a los compradores en el cual se eliminan las garantias implicitas. Dejando a los

consumidores tomar el riesgo propio en dicha compra.

Los importadores prometen que el producto ofrecido a la venta hard lo que se supone
que debe hacerse ejemplo de esto es que el carro funcionara. Esta promesa se aplica a
las funciones basicas del carro. No cubre lo que pueda dejar de funcionar en el carro.
Problemas que surjan después de la venta no prueban que el vendedor haya incumplido
la garantia de comerciabilidad y no obliga al vendedor actual a aceptar que infringi6 la
garantia de comerciabilidad por lo que muchos clientes temen entrar al mercado a

buscar dichos productos ofrecidos.

Muchas garantias de estas se dan a raiz de la actitud que toman los clientes de un
particular basandose en el consejo de los vendedores respecto de que dicho vehiculo lo
cual siempre abona a que este es apto o se adapta para una utilizacion en particular. Por
ejemplo, unos vendedores recomiendan comprar un vehiculo determinado como apto

para el transporte de la familia la categoria (tipo sedan) en la cual se basé el estudio.
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Los importadores de vehiculos usados no estan cubiertos por las “garantias” dispuestas
de un vehiculo nuevo. Significando que una venta privada o de un importador no se
hace con bases normarles excepto con acuerdos de compra con el vendedor
establecidos especificamente de otro modo. No obstante, siempre se posee un contrato
escrito, el vendedor menciona que cumpliréd dicho vehiculo las promesas inscritas en el
contrato. Ahora bien, las agencias garantizan lo anterior con un seguro de proteccion

del consumidor y estandares propios de un vehiculo nuevo.

El mercado actual ve como una buena compra las acciones siguientes:

Obtener una opinion de un especialista (mecanico) y de los usuarios acerca del auto

que te vas a comprar ayuda a que este cumpla con las expectativas del consumidor.

Saber los costos de mantenimiento y gastos mensuales en los comparativos del modelo
ayudara a saber si los modelos de una misma marca pueden tener costos de

mantenimiento muy diferentes, en funcidn de la marca por los motores y accesorios.

Probar el auto que quieras comprar, ayuda a que nunca compres un carro que no te

sientas comodo en él.

Si ya has decidido qué auto vas a comprar y cuanto dinero vas a gastar, es bueno que
sepas cual es el precio de lista oficial. No te dejes guiar por los engafiosos anuncios y
calcula la depreciacion del mismo. Si lo compras para usarlo por 5 afios es importante
saber cuanto deprecia el modelo de tu gusto. Y el valor que tendra el vehiculo después

de ese lapso de tiempo.

Asegurarte que los precios, aunque sea usado cumpla con todos los requisitos de

cobertura.

Comparar las propuestas que los diferentes vendedores que te ofrezcan el mismo

modelo que ya elegiste ayudara a tener un mejor resultado en la compra.


http://www.laopinion.com/2015/09/29/que-hacer-antes-de-comprar-un-auto/
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7. Establecer su presupuesto final, ya con equipamiento, accesorios, costos de flete,
gastos administrativos, impuestos, todo por escrito ayuda a tener una mejor opcion de

compra.

8. Dejarse influenciar por los anuncios, cuanto mas bella sea esa publicidad puede ser que

el modelo del anuncio, sea malo asi que busca probarlo con tu experiencia.
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ANEXO 1 PADRON DE VEHICULOS VMT DE ENERO 2018

VICEMINISTERIO DE TRANSPORTE et s
09 £ salooR
PADRON DE VEHICULOS INSCRITOS AL 04/01/2018 15:09:20 ’:,__"%'_:/
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JUSULUTAN 21§ 193] 1,887, 0 0 0 158609 80) 0 95 o 28222 o 164 46,466
IMORAZAN 21 85 1,509 0 0 0o 6612 18 _ 0 99 0 13,303 0 144 21,791
LA UNION 166| 360 1,960 0 0 o 795§ YN d 76) 0 235 0 123 34,177
ICUSCATLAN 54 207 1,066 0 o 2[ 7,038 8., N 0 85 o 167 o 170 25,387
SAN MIGUEL 1,248 564 3,935 0 o 0 22,252 , 20 50 146 0 54600 E[% 0 452 83,402
LA PAZ 76 306 1,569 0 o 0o _1040 24 ¢ 130) 0 25068 o W B0 31§ 37,997
ISAN SALVADOR 3274 2170 15283 38 195 101 10 11,824 357 9963 1 319,83 L 0 5669 257 440,427
ICHALATENANGO 141 217 1,809 q L § 951 18| q 144 o #799.236 [ & g 104 32,622
ISANTA ANA 94 711 3,699 0 < § 73 241001 270 0 226  (70h w8183 0 46 91,307
IAHUACHAPAN 4 228 20, % 0 84 L0% 21608 0 20 36,656
LA LIBERTAD 283 883 R 2 b & 110471 0 28 68 151,273
Total: 5771 693 3 &1 7521 o 12643 325 1.094.522

ANEXO 2 PADRON DE VEHICULOS VMT DE JUNIO 2017
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VICEMINISTERIO DE TRANSPORTE

PADRON DE VEHICULOS INSCRITOS HASTA JUNIO/2017

Afio 2017 Mes 06
0 K AB [ CCTCO T CR D X P PR
%% 14 3_453* 0 X 0 317
SAN VICENTE 41 211 1.372 0 0 1 Q 12,861 ¢
DSULUTAN 219 1,694 [ 0 0 27,074 0
CABANAS 3 1.069 o0 ¢ 11.41§ o
PAUNION A o0 0
ORAZAN 1463 o0 0 12,739 0
CUSCATLAN P 1,085 (S 0 15,92 0
LAPAZ 71 3% 1511 Qi 0} 0 24,022 0
1221 3. 0 53033 0
ISAN SALVACOR 3.351 2.1 15,11 2 1 311,504 [1
CHALATENANGO ¥ 0 o 18,46 o
AHUACHAPAN o [ 20.722] o
SANTA ANA £ 0 59,874 0
LA UBERTAD o 107.409 0
otal 1720408 O
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ANEXO 3 PADRON DE VEHICULOS VMT HASTA DICIEMBRE 2016

VICEMINISTERIO DE TRANSPORTE
PADRON DE VEHICULOS INSCRITOS HASTA DICIEMBRE/2016

y
&
«
9
¥,
%,

11/01/2017 0B:59:40 Pag.1/1 Dy \‘@'
Afo 2016 Mes 12
DEPARTAMENTO | A AB c cClcoicrR! D | m mB M N ) P PR RE V. [CANTIDAD
ISONSONATE 139 608 3422 g 0 3 1214 8 0 138 0 30800 0 1627 48,039
SAN VICENTE 40 211 1357 I 0 0 4223 17 [ 87 0 12231 0 50 18,216
USULUTAN 223 209 1,864 0 0 0 13003 92 0 26,198 | o 174 41,852
CABANAS 4 181 1,049 0 o g 5158 56 5 82 0 11006 | 0 71 17,607
LA UNION 157 357 1,965 0 0 0 6415 37 77 0 22187 0 123 31,318
MORAZAN 19 85 1443 0 o0 g 5,380 18 q 9% 0 12260 0 121 19,422
CUSCATLAN \ 54 230 1,066 0 5,522 51 0 84 0 15209 0 103 22,321
LA PAZ | 69 302 1504 0 0 0 826 124 0 124 0 23045 0 291 33,755
SAN MIGUEL | 1193 564 3893 0 0 0 19208 200 0 138 0 51525 0 410 77131
SANSALVADOR | 3407 2161 14917 41 2o§ 89 101 71,133 1810 340 9457 1 303851 0 5365 260 413,142
CHALATENANGO = 139 232 1783 I 0 1 8883 2 o 142 o 17770 0 94 29,01
AHUACHAPAN 4 232 1863 0 0 3 984 145 0 82 0 19940 0 181 32,334
SANTA ANA 93 720 3585 | d o 3 19864 271 0 225 0 58170 0 461 83.401
LA LIBERTAD 305 863 7491 30 382 0 29 21847 572 201 1246 0 104,683 0 2758 67 14047
Total 5846 6964 47202 71 591 89 142 210030 3500 541 12070 1708878 0 Q11829 327 1,008,07
ANEXO 4 PADRON DE VEHICULOS VMT HASTA AGOSTO 2016
VICEMINISTERIO DE TRANSPORTE EL SALVADOR
DIRECCION GENERAL DE TRANSITO UNAMONOS PARA CRECER
REGISTRO PUBLICO DE VEHICULOS AUTOMOTORES —_——

PADRON VEHICULAR DEL ANO 2008 AL MES DE AGOSTO 2016

ALQUILER 5380 | 5478 5493 5,497 5,561 5.680 5813 5.871 5877
AMBULANCIA 228 209 200 195 185 171 152 144 | 142
AUTOBUS 1.284 1,105 870 796 707 745 754 793 686
AUTOBUS (Trans) 7.191 7.277 7.265 7.241 7.244 7.205 7.141 7.018 6,969

_AUTOMOVIL 306,356 | 316,498 | 325007 | 335382 | 350095 | 369.627 391,483 418,523 442,140
CABEZAL 7719 | 8289 8,762 8,940 9,049 | 9,064 9.063 9.227 9,574
CAMION LIVIANO 20,198 | 20859 | 21,589 | 22495 | 23589 | 24.683 25,846 27,116 28,120
CAMION PESADO 35532 | 36318 | 36964 | 37326 | 37903 | 37.786 37,658 38,064 38,494
CUADRIMOTO 504 570 629 654 676 734 763 780 783
MICROBUS 16939 | 16906 | 16668 | 16567 16512 | 16524 16,682 16,927 17,180
_MICROBUS (Trans) 3569 | 3568 3,557 3,577 3536 3614 | 3540 3,531 3.493
MOTOCICLETA 58,807 | 63,116 | 68133 | 77.039 | 92049 | 112790 138,307 167.428 192,245
PANEL 9390 | 9588 9,853 10327 | 10,785 11226 | 11,766 12,171 12,478
PICK UP 199,593 | 200,521 | 201.268 | 201.807 | 202411 | 202200 202.136 203,786 205,192
REMOLQUE 4,921 5,472 6,051 6.639 7143 | 7675 8,208 8.665 9.129
REMOLQUE <15 503 463 446 405 372 341 313 290 279
REMOLQUE >15 3,188 | 3044 2.835 2,684 2,559 2439 2,307 2,248 2.203
REPARADOR 1 1 1 1 f 1 1 1 1
TRICIMOTO 3,183 3,578 3,526 3,521 3.468 3,521 3617 3,664 3,754
VENDEDOR [Auto) 373 366 343 333 337 330 325 325 321
TOTAL VEHICULOS | 684,859 | 703,226 | 719,460 | 741,426 | 774,182 | 816,356 865,875 926,572 979,060




ANEXO 5 FORMULARIO DE DATOS PARA IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES
DE VEHICULOS USADOS

DIRECCIOMN GENERAL DE ADUANAS
FORMULARICO DE ACTUALIZACION DE DATOS PARA IMPORTADORES ¥ DISTRIBUIDORES DE WEHICULOS

USADOS
UD. ACTUA,. EN CALIDAD DE- Fersona Matural: Persona Jurndica:
Dafos de la Resolucidn. mediante la cual se le auforizd:
NOmerc Fecha CODIGO:

A DATOS GEMERALES
HNombre (Persona Nafural o Representante
Legal):
Fazdn Social de o
Fociedad:
Direccidn:
- - R Comrmeo Blecirdnico:

elefonos:

BE. DATOS DE IDENTIFICACK)MN PERSOMNA NATURAL

Tipo de Documenio MUmMmerc Lugar v fecha de expedicion: Mo, MIT.
. DATOS DE IDENTIFICACHK)N DE LA SOCIEDAD (JURIDICA)

Matrncula de Comercio
MR (IVal) MUmMmero de MNIT Yigencia
MNOmero
Desde Hasta
D SEMALO FPARA OIR NOTIFICACIOMNES A:
Nombre Direccion relsfonos:

Declaro bajo juramento gque la informacion proporcionada es fiel y wverdadera,. para lo cual faculo
a la Direccidon General de Aduanas para su comprobacion.

Mombre. firma y sello del peticionario

(=)=
ESPACID RESERVADO PARA LA DIRECCION GENMERAL DE ADUANAS
DATOS IDE LA FIANZA A SER AFPROBAD A
Fecha de emisidn Wigerncia
Otorgada peor: MMonto
Desde Hasta
Fecha:

Revisadaoa por -

HMombre yw Firma del Técnico




ANEXO 6 INSTRUMENTO CUESTIONARIO CLIENTES

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR COD 01

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS - - -
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL =

ESOUCLA O WERCADED INTERWACIOHAL
Py fel DF Cobndai FoTmOlid el

CUESTIONARIO CLIENTES U0 5, P08
l. Solicitud de colaboracion
Estimado/a Sefior/a/ita

Estamos realizando una investigacion sobre el analisis del comportamiento de compra de vehiculos importados usados en el
Municipio de San Salvador, agradecemos de antemano su valiosa colaboracion en el desarrollo del siguiente cuestionario:

Indicaciones: continuacion se le presentan una serie de interrogantes, por lo que se solicita de favor responda marcando con
una x la opcidn que usted considere conveniente:

I1-Datos Generales.

Genero

Masculino Femenino

Edad

18 a 25afios 26 a 35afos 40 a 50 afios 51 a 65 afios

Grado Académico

Educacion basica Bachiller Universitario Otro

Actualmente usted

Estudia Trabaja Ambos

Sector para el que trabaja

Publico Privado

I11.  Cuerpo del cuestionario

1. ¢Conoce usted cuales son los proveedores de vehiculos nuevos y usados en el pais?
Si D No D

2. ¢Enqué mercado compraria usted su vehiculo?

Agencia |:| Subastas americanas |:| Un importador de vehiculos usados provenientes de EEUU l:|



3. ¢Cudles son las razones por las que compraria su vehiculo de esa manera?

Garantia |:| Confianza |:| Precios |:| Otra:

4. ;Compraria su vehiculo en una agencia si tuviera la oportunidad de hacerlo? (Si su respuesta es NO, continte en la
pregunta 7)

Si |:| No |:|

5. De comprar su vehiculo en agencia, ¢De qué manera lo haria?

Usado l:| Nuevo l:|

6. ¢Qué agencia escogeria para comprar su vehiculo?

EXCEL AUTOMOTRIZ | | GRUPO Q [ ] GRUPOLOSTRE |
COFINIO STAHL [ ] STARMOTORS | | OTROS:

7. Independientemente de la forma en cdmo usted compraria su vehiculo, seleccione marcando con 1, 2 y 3 las
marcas de automaviles que usted preferiria a la hora de comprar su vehiculo. Colocando un niimero 1 a la de mayor
preferencia

TOYOTA SION SUBARU____ HONDA___ BMW___ MAZDA____

HYUNDAI KIA_ DOGES CHEVROLET NISSAN MITSUBISHI

Volkswagen___ Mini Cooper Jeep__

8. De las tres marcas que usted selecciond en la pregunta anterior y segun el orden de su preferencia, marque lo que
considera mas relevante para cada marca: (Sefiale una alternativa)

Marca1: CALIDAD| | CONFORT | | ESTATUS | | ECONOMIA | | SEGURIDAD [ ]
Marca2: CALIDAD | CONFORT [ | ESTATUS| | ECONOMIA | | SEGURIDAD [ ]
Marca3:CALIDAD| | CONFORT | | ESTATUS|[ | ECONOMIA | | SEGURIDAD | |

9. Mencione que marca de vehiculo de las escogidas en la pregunta_siete compraria por primera vez.

10. Marque los dos factores mas importantes para usted al momento que tomé la decisién de comprar un vehiculo.

Precio Calidad Innovacion Plusvalia Seguridad Confianza

11. ¢Existe alguna influencia para decidir sobre una marca en especifico al momento de adquirir un automoévil? Si la
respuesta en NO pase a la pregunta 13.

si [ ] No [ ]

12. ;De qué parte proviene la influencia?

Familia |:| Amigos |:| Medios de comunicacién |:|

Otro:




13. ¢Cual es el color de su preferencia al momento de seleccionar un automoévil?

Rojo l:| Blanco |:| NegroD Plata |:| Gris |:| Otro: |:|

14. ;Cual creé que seria el presupuesto necesario para adquirir un vehiculo usado?

$2,000a$2,999  $3,000a$3,999  $4,000a $4,999
$5,000a$5999_  $6000a $6,999 $7,0002$7,999.00_
15. ¢Cual creé que seria el presupuesto necesario para adquirir un vehiculo nuevo?
$8,000a$8,999__  $9,000a$9,999_  $10,000a$14,999
150002$19,999  $20,000a$30,000_  Masde$30,000_
16. Siha comprado o tuviera la oportunidad de comprar un automaévil importado usado, ¢Por qué lo haria?
Trabajo__ Comodidad____ Privacidad___ Seguridad____
Independencia_____ Entretenimiento___ Economia___

17. Si su poder adquisitivo incrementara, ;,Cambiara su automdvil por otro mas reciente al que tiene? Si su respuesta

es NO continte con la pregunta 19

Si 0 No

18. ¢Cambiaria su automovil por uno de la misma marca?
Si 0 No__

Otra (mencione) marca: modelo:

1. ¢Cada cuantos afios considera razonable renovar su vehiculo?

De 0 a 3 afios |:| De 4 a 8 afios |:| De 9 a 13 afios l:| 14 o mas |:|

2. ¢Qué te motiva a cambiar tu vehiculo?

Kilometraje |:| Depreciacion |:| Renovacion |:| Otro:

3. ¢Por qué medio se informa para comprar un vehiculo, ya sea importado o de agencia?

Redes sociales D
Paginas web |:|

Medios tradicionales D



ANEXO 7 MAPA DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Ubicacién dentro de la 29 Calle Poniente, San Salvador Municipio de San Salvador
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