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Resumen

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo el analisis de los
factores determinantes de las ventas del mercado automotriz eléctrico en la ciudad
de Guayaquil, periodo 2022-2023. La metodologia aplicada fue de enfoque
numerico- cuantitativo, y de tipo descriptivo- explicativo, utilizando como fuentes
de informacion los resultados de la aplicacion métodos empiricos, como la
observacion in situ y cuestionarios en la encuesta y entrevista desarrollados; el
método estadistico, se sustent6 en la tabulacion de los datos obtenidos a partir de
la utilizacion de los instrumentos de recoleccion de informacion. De los resultados
obtenidos de esta investigacion, se determind que los asesores de ventas de las
concesionarias no estan capacitados de manera apropiada para tratar a clientes
que buscan vehiculos eléctricos, asi también de promocionar los mayores
beneficios de los vehiculos eléctricos; otros factores identificados como
determinantes del nivel de ventas fueron las condiciones de infraestructura de las
instalaciones de las concesionarias, A partir de los resultados alcanzados, se
realizaron las propuestas y recomendaciones de estrategias para impulsar y

fortalecer el nivel de ventas de vehiculos eléctricos.

Palabras clave: vehiculo eléctrico, autonomia, asesor comercial, ventas,

capacitacion.



Abstract
The objective of this research work was to analyze the determining factors of sales
of the electric automotive market in the city of Guayaquil, period 2022-2023. The
methodology applied was a numerical-quantitative approach, and a descriptive-
explanatory type, using as sources of information the results of the application of
empirical methods, such as in situ observation and questionnaires in the survey
and interview developed; The statistical method was based on the tabulation of the
data obtained from the use of information collection instruments. From the results
obtained from this investigation, it was determined that dealership sales advisors
are not appropriately trained to deal with customers looking for electric vehicles, as
well as to promote the greatest benefits of electric vehicles; Other factors identified
as determining the level of sales were the infrastructure conditions of the
dealership facilities. Based on the results achieved, proposals and
recommendations for strategies were made to promote and strengthen the level of

sales of electric vehicles.

Keywords: electric vehicle, autonomy, commercial advisor, sales, training.
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Introduccion

Actualmente, la tendencia en el sector automotriz es el cambio de vehiculos
de combustion a eléctricos, ya que tiene menor impacto ambiental, mayor
tecnologia e incentivos gubernamentales. Hoy en dia en el Ecuador se
comercializan varias marcas de vehiculos eléctricos que han ido aumentado sus
ventas con el pasar de los afios, pero la tendencia al cambio de combustién a
eléctrico no es el esperado como lo es en otros paises. Esto conlleva a ciertos

problemas que el Ecuador padece.

Desde el afio 2022 se comercializan vehiculos eléctricos en el Ecuador de
forma masiva, con la excepcion del Kia Soul que se comercializé desde el 2016. Si
comparamos como el Ecuador ha ido creciendo en ventas anuales de vehiculos
eléctricos a nivel nacional vs otros paises, podemos observar que el Ecuador tiene
un crecimiento igual que lo paises vecinos, pero si lo comparamos por el tamafio
del pais o en el volumen de ventas de vehiculos eléctricos aun existe una brecha

con los demés paises de la region.

Segun el reportaje hecho por Daniela Castillo de Primicias con fuentes de
AEADE (a) si comparamos el nivel de las ventas en unidades de vehiculos
hibridos y eléctricos en el periodo de 2022 y 2023 podemos observar lo siguiente:
Ecuador 1,853 vs 3,340, Brasil 13,006 vs 19,574, Colombia 8,520 vs 8,339, Pero
744 vs 1,321, Bolivia 15 vs 114, Chile 1,779 vs 2,077, Argentina 1,577 vs 2,151y
México 6,616 vs 8,849. (Tapia & Castillo, Primicias, 2023). Como podemos
observar Ecuador si tuvo un incremento significativo, lo cual podria atribuirse a los
incentivos econdmicos que dio el gobierno desde el 2022; pero, al compararnos
con otros paises importantes, aln estamos muy atras en tener una fuerte

presencia de volimenes de ventas en vehiculos eléctricos en la region.



Entonces qué es lo que estaria sucediendo en el pais para que a pesar de
que existe ciertos incentivos para la compra de vehiculos eléctricos, los
consumidores no lo estan aprovechando o ¢ Existe algun otro problema con esto?
Entre las razones que podrian estar afectando el nivel de ventas, variables sujetas
a investigacion en este trabajo, serian la débil capacitacion a los vendedores por
parte de las empresas, especificando la especificidad de vender vehiculos a
combustion y eléctricos; ya que las necesidades de estos dos tipos de clientes son
totalmente diferentes; ya que, a pesar de seguir siendo vehiculos, sus
capacidades y beneficios son muy distintas y existen algunos factores relevantes a
tener en cuenta; asi también, se podrian analizar propuestas y estrategias que las
empresas privadas y el gobierno puede implementar para poder incrementar tanto

el nivel de ventas como el volumen de vehiculos eléctricos.
Antecedentes

En el Ecuador se empezé a vender vehiculos hibridos (vehiculos a
combustion y con un motor y bateria eléctrica que asiste al motor principal a
combustion) desde el 2005 y después de 3 afios se pasd una ley que incentivaba
al consumidor a comprar vehiculos hibridos a un menor precio. Hasta mediados
del 2010 las ventas de vehiculos hibridos se elevaron tanto que el presidente
Rafael Correa vetd ese incentivo asegurando que las personas con mayor dinero
se estaban aprovechando de este beneficio, y la modificé para que vehiculos de
bajo cilindraje aun puedan obtener este beneficio. No fue sino hasta el 2013 que
ciertas marcas como Hyundai y Kia empezaron a comercializar vehiculos hibridos
gue superaban en equipamiento y mejor precio que la competencia del mismo
segmento de vehiculos que empezaron nuevamente a aumentar las ventas de
vehiculos hibridos, pero no era de la misma magnitud y velocidad que fue desde el
2008 hasta 2010.



Después de varios afios diversas marcas empezaron nuevamente a traer
vehiculos hibridos y empezaron a demostrar que las baterias cada vez eran
muchos mejores y a menor precio remplazarla que los primeros vehiculos hibridos
que se trajeron al Ecuador. Este fue el mayor trabajo e impacto que las marcas
automotrices tuvieron que trabajar ya que esto habia dejado marcado a los

ecuatorianos.

Luego a desde el 2016, Kia fue el unico que empezé a comercializar el primer
vehiculo eléctrico en el Ecuador, no fue hasta mediados del 2021 que Audi
presentd su primer vehiculo eléctrico para el Ecuador. Posteriormente, en el 2022
varias marcas se sumaron para comercializar vehiculos eléctricos para con esto
dar el primer paso de la comercializacion de vehiculos eléctricos de forma masiva

en el Ecuador.

Hoy en dia los vehiculos de procedencia de pais asiatico (China) esta tomando
mucha fuerza en el mercado ecuatoriano y se espera que en un poco tiempo la
brecha con otros vehiculos sea alcanzada y hasta que los supere. Si bien los
vehiculos chinos no tienen una muy buena reputacién en el ambito de calidad y
mas aun en el &mbito de reventa, estos vehiculos llegan al pais con unos precios
muy por debajo de la competencia y con un nivel de equipamiento y tecnoldgico
superior. Pero a pesar de estos grandes factores negativos: ¢Por qué los

consumidores siguen escogiendo estas marcas?
Planteamiento del Problema de Investigacion

Las ventas de vehiculos eléctricos en el Ecuador son relativamente buenas,
pero no son las esperadas en torno al volumen y al porcentaje de crecimiento al
tener varios incentivos economicos de parte del gobierno. Ademas, como bien se
conoce como son las ventas de algo nuevo y novedoso para los ecuatorianos
siempre las primeras ventas son lucrativas, pero no se logra mantener una

constancia de crecimiento y volumen de ventas.



Con la finalidad de lograr que las ventas del sector, sea de caracter
sostenible, y sobre todo, que Ecuador cuente con cierto poder de negociacion,
resulta necesario apuntar a gestionar estrategias que generen este cambio, y por
consiguiente, incrementar y mantener un nivel de ventas competitivo a nivel
nacional y regional, este trabajo apunta al analisis la gestion de ventas, a la
determinacidon de los factores relevantes para la comercializacion de vehiculos
eléctricos y finalmente a generar propuestas de estrategias orientadas a impulsar
y fortalecer las ventas de vehiculos eléctricos.

Objetivos

Objetivo General

Analizar los factores determinantes del mercado automotriz eléctrico en la ciudad
de Guayaquil, periodo 2022-2023, orientando a proponer estrategias de

mejoramiento de ventas del sector.
Objetivos Especificos

e Analizar la gestion de ventas del mercado automotriz en la ciudad de
Guayaquil, periodo 2022-2023.

e Determinar los factores relevantes que influyen en el nivel de ventas de

vehiculos eléctricos vs vehiculos de combustion.

e Proponer estrategias para impulsar y fortalecer el nivel de ventas de vehiculos

eléctricos.
Enfoque y Tipo de Investigacion

La propuesta se orienta a un estudio de enfoque mixto; cualitativo, ya que
describira los factores que influyen en el nivel de ventas de los vehiculos eléctricos
en las concesionarias que operan en la ciudad de Guayaquil en el periodo de
analisis, a partir de la observacion y la entrevista a experto planificadas. Asi
también, tendrd una orientacion cuantitativa, ya que, como resultado de la

encuesta a ser aplicada, se expondra los datos estadisticos respectivos.



En lo que respecta al tipo de investigacion, se pretende que este trabajo
tenga sea de tipo descriptivo y explicativo. En el primer caso, ya que expondra las
caracteristicas de los factores que influyen en el nivel de ventas de sector y
periodo analizado; asi también explicativo, determinando las causas de las
fluctuaciones del nivel de ventas en las distintas concesionarias que ejercen la

representacion de ventas de los autos eléctricos en la ciudad de Guayaquil.



Capitulo 1:

Marco Teorico



Capitulo 1: Marco Teodrico

Desde la dltima década el mundo automotriz a nivel mundial ha ido
cambiando al uso de vehiculos eléctricos y sus beneficios. Su avance tecnolégico
gracias a eso ha sido exponencial y ha ayudado a tener vehiculos mas seguros,
autonomos, eficientes y que contaminen menos al medio ambiente. ¢Pero qué es
un vehiculo eléctrico? Segun la EVE (Ente Vasco de la Energia) define que un
vehiculo eléctrico es aquel vehiculo que utiliza un motor de propulsién eléctrica
que al utilizar la energia guardada en las baterias la cual se recargan de manera
externa, hacen que dicho vehiculo pueda moverse y operar al 100% (Agencia
Energética del Gobierno Vasco, 2024).

Los vehiculos eléctricos se diferencian dependiendo del uso, tenemos
autos, camiones, bus y hasta maquinarias para la agricultura. Entre los autos
mismos diferencian de igual manera que lo hacen los vehiculos a combustion.
Existen vehiculos eléctricos deportivos, familiares, para ciudad, eficientes para
largos trayectos, etc. De la misma manera existen vehiculos eléctricos con un
motor, dos motores, tres motores y hasta cuatro motores. Esto influencia al

momento de decision entorno a la potencia, eficiencia y capacidades del vehiculo.

Los vehiculos eléctricos tienen diferentes tamafios de baterias las cuales
van a ofrecer diferentes tipos de autonomias y también diferente tiempo de carga.
Ademas, también influye el tipo de carga que permita dicho vehiculo y el tipo de
cargador que se use. En general existen 3 tipos de carga, la convencional, la
semi- rapida y la rapida. Segun Enel indica que la recarga convencional usa 16
amperios y tarda alrededor de 8 horas aproximadamente, de ahi tenemos la carga
semi- rapida la cual usa 32 amperios solo necesita alrededor de 4 horas
aproximada y finalmente tenemos la carga rapida que en tan solo 30 minutos el
80% de la bateria del vehiculo. (ENEL, 2018)



Este ultimo tipo de carga es ideal para instalar en electrolineras y en
especial en las carreteras, ya que en tan solo 30 minutos puedes usar
practicamente toda tu autonomia nuevamente y continuar con el viaje sin
problema. También es bueno recordar que como toda bateria que uno usa, es
recomendable cargar hasta el 80% de su capacidad en el dia a dia para poder
prolongar la vida de dicha bateria y Unicamente cargar hasta el 100% cuando sea
necesario usar toda la autonomia del vehiculo eléctrico. Muchas personas hacen
caso omiso a este tipo de recomendaciones y empiezan a degradar con mayor
rapidez la vida de las baterias y con esto suelen asumir que no duran mucho las
baterias de los vehiculos eléctricos y asumen que son malos. Pero esto problema
no es unicamente culpa de los consumidores, también es culpa de los vendedores
que en su mayoria no dan este tipo de recomendaciones y sugerencias para poder
prolongar la vida de un vehiculo eléctrico y como sacar al maximo provecho todas

las ventajas de estos asombrosos vehiculos.

Como lo detalla Pascual Baquero las principales ventajas de un vehiculo
eléctrico sobre el de combustion son: “Emiten menos didxido de carbono (CO2),
tienen una menor dependencia del petréleo, son energéticamente eficientes,
posse un motor igual de potente pero mas barato, los motores apenas emiten
ruido lo que se traduce en una menor contaminacion acustica y los costes de

mantenimientos son menores que los del vehiculo convencional” (Baquero, 2017).

Ademas, segun el andlisis hecho por Caballero et al. los factores en la
decision de compra de vehiculos eléctricos son: “cuidado del medio ambiente,
lealtad de marca, disefio, seguridad e innovacion, beneficios tributarios y
econdmicos, puntos de recarga suficientes y libre circulacién” (Caballero, Sanchez
Pefa, & Reyes, 2019).

Por otro lado, se identifica el significado de ventas como: “Las ventas son la
entrega de un determinado bien o servicio, a un precio estipulado, y a cambio de
una contraprestacion econémica en forma de dinero” (Westreicher, 2024). Esto

significa que las ventas son el primer y mas importante ingreso de dinero para una
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empresa, especialmente para una empresa comercial dedicada al sector
automotriz. Dicha empresa debera analizar estrictamente los factores que influyen

las ventas y como las preferencias de los clientes afectan en su toma de decision.

“‘Un cliente es cualquier persona o entidad que adquiere los bienes o
servicios ofrecidos por una empresa, ya Sea para su uso personal o para el
disfrute de otros” (Quiroa, Economipedia, 2024). Las empresas siempre deben
buscar la satisfaccion del cliente y tratar de maximizar esto. Siempre que el cliente
este totalmente satisfecho, seguira invirtiendo en la empresa y la preferira sobre la

competencia.

En la industria automotriz existen 2 tipos de clientes, el cliente real y el
cliente potencial. Por definicién, el cliente potencial es: “Aquella persona que se
podria convertir en comprador o consumidor de los productos que ofrece una
empresa” (Quiroa, Economipedia, 2019). Entonces, el cliente real es: “Una
persona que en el momento actual compra los bienes y servicios que una empresa
ofrece al mercado” (Quiroa, Economipedia, 2019). Se puede concluir, que el
cliente real es el cliente potencial que al momento de comprar, se vuelve cliente
real. Habiendo establecido esto, las empresas automotrices, siempre deben de ver
a sus clientes y personas interesadas en clientes potenciales y lograr

transférmalos en clientes reales.

Dentro de los clientes reales, existen 5 formas como clasificarlos: “Por su
nivel de satisfaccion, por el volumen de compra, por su influencia, por su
frecuencia, y por su vigencia” (Quiroa, Economipedia, 2019). En esta investigacion
se va a analizar mayormente por su satisfaccion, ya que esta va a influenciar
principalmente si el cliente vuelve a comprar en la misma empresa y no por la
competencia. Ademas, en el sector automotriz las demas formas de clasificacion
no llegan hacer muy relevantes, ya que el nivel de comprar nunca va a poder ser
estimado y mayormente las compras son de bajo volumen (1 unidad). Por su
influencia, tenemos que esta muy correlacionado a la santificacion y al lograr, esta

se vuelve completada automaticamente. Por la frecuencia, dependera de muchos
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factores del cliente, pero principalmente es de forma ocasional. Y finalmente, por
su vigencia, normalmente el cliente es inactivo, ya que las comprar no son con una
frecuencia alta, sino bajo. Por ende, se lo considera un cliente inactivo, si bien las
empresas esperan que sus clientes sigan siendo activos, es un factor que las

empresas no pueden controlar y no es de mayor importancia.

Los vendedores o ahora conocidos como asesores comerciales se los
identifica como: “Es la que hace referencia a la persona que realiza las tareas de
venta dentro de una empresa u organizacion” (Quiroa, Economipedia, 2020).
Como bien se conoce los asesores deben buscar clientes, deben estar
capacitados sobre el producto que venden y deben conocer los factores que

influyen en la decision de un cliente.

Dentro de los vendedores, se puede clasificar en 3 categorias
considerandolas como lo mas importante: “Vendedor tradicional, vendedor técnico
y vendedor moderno” (Quiroa, Economipedia, 2020). Un vendedor automotriz y en
espacial de vehiculos eléctricos, debe ser uno que abarque estos 3 tipo. Por
ejemplo: Debe de ser un vendedor tradicional, ya que este debera poder
convencer que el producto que la empresa ofrece es la mejor opcion y debera
utilizar las emociones del cliente para convérselo. También debe ser un vendedor
técnico, ya que este debera conocer las cualidades y caracteristicas de lo que esta
vendiendo, para que de esta manera pueda informar de manera detalla todo lo
relevante sobre el producto. Finalmente, el vendedor debera ser también moderno,
ya que este trata de buscarle solucion a los problemas que tenga el cliente,
dandoles soluciones a sus problemas y buscandole un producto que se adecue a

las necesidades y preferencias del cliente.

Dicho todo esto sobre la importancia de los vehiculos eléctricos y sus
diferencias entre ellos mismos, entonces hay que analizar por qué las ventas de
vehiculos eléctricos no son mayores y porque ciertas marcas, aunque son mas
nuevas, logran tener mayores ventas que otras marcas con mayor tiempo en el

mercado como se visualiza en la Figura 1.
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Figura 1

Comparativo de ventas de vehiculos eléctricos, periodo 2022 - 2023
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BYD BYD

AUDI AUDI

SKYWELL SKYWELL

47

DONGFENG DONGFENG

MG MG

KIA KIA

5} 28

MERCEDES BENZ MERCEDES BENZ

29
PRI

Source: AEADE « Evelyn Tapia/Primicias ’éms

Nota. La figura muestra la comparacion de las marcas mas comercializadas de
vehiculos eléctricos en el Ecuador comparando sus ventas del 2022 con el 2023.
Fuente: Tapia, Primicias (2023)

Caracteristicas especificas de los vehiculos eléctricos

Si bien, los vehiculos eléctricos tienen ciertas desventajas con los climas
frios, el Ecuador no posee climas extremos como otros paises del mundo. Al
momento de ofrecer los vehiculos eléctricos se deberia potenciar las ventajas que
tienen vs los vehiculos a combustion, lo cual es un factor muy decisivo al momento

de querer incrementar las ventas.

Los vehiculos eléctricos al no tener un motor a combustion, no necesita
oxigeno para poder hacer la mezcla optima en los cilindros el cual genera
explosiones, las cuales mueven los inyectores, lo cual da movimiento al motor y

consecuencialmente al vehiculo.
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Los vehiculos eléctricos a diferencia de los de combustion tienen un solo
cambio en la caja de transmision el cual ofrece la maxima potencia de inicio a fin y
el cual también permite tener la méxima potencia en carreteras y caminos de
mayor altura y no pasaria lo que se denomina “que el motor se ahogue”, esto

permite rebasar y seguir subiendo a mayor altura sin ningun problema.

Ademas, también al no tener una toma de aire para el motor, los vehiculos
eléctricos tienen menos problemas en pasar por lugares con mayores niveles de
agua que los vehiculos a combustion. Todos los componentes eléctricos del
vehiculo estan aislados y la bateria esta 100% aisladas, lo cual no se afectan por

los diferentes factores ambientales, tales como el agua.

¢Entonces este factor se relaciona exactamente igual al mercado de
vehiculos eléctricos? La respuesta es si y no. Ya que los vehiculos eléctricos si
bien llegan a un menor precio y gozan de muchos beneficios en comparacion de
los vehiculos a combustion, la sociedad ecuatoriana sigue teniendo un mal
concepto con todo lo relacionado a eléctrico e hibrido en los vehiculos. Por esta
razon es muy importante la formacion y capacitacion de los vendedores para que
puedan despejar, aclarar e informar de manera correcta a los consumidores de los

vehiculos eléctricos.

Para poder reconocer las preferencias de los consumidores de los
vehiculos eléctricos primero se tendra que tomar en consideracion cuales son las
preferencias de los consumidores en los vehiculos a combustiéon ya que a pesar
de que son diferentes vehiculos, tienen bastantes similitudes en el factor decisivo

de los consumidores.
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Capitulo 2: Metodologia del proceso de investigacion

Enfoque de la Investigacion

Esta investigacion se desarroll6 bajo un enfoque mixto (cuantitativo y
cualitativo), ya que, para realizar la evaluacion propuesta en esta investigacion, se
realizd el analisis de las variables que afectan al nivel de ventas de autos
eléctricos de las distintas concesionarias que los representan en la ciudad de
Guayaquil, asi como resultado de datos que fueron levantados en el proceso de
investigacion se estructuraron y analizaron las estadisticas resultantes de la

aplicacién de los instrumentos de investigacion.
Tipo de investigacion

El trabajo de investigacion fue de tipo descriptivo y explicativo. El primer
tipo, se sustenta en que los resultados alcanzados describen las caracteristicas de
los clientes actuales y potenciales, asi como los problemas y situaciones
presentados en el mercado de ventas automotriz eléctrico. Explicativo, al
identificar las causas de la afectacion del nivel de ventas de autos eléctricos en el

periodo de andlisis de este trabajo de investigacion 2022-2023.

Periodo y lugar donde se desarrolla la investigacién

Esta investigacion se desarrolla en la ciudad de Guayaquil, ubicada en la
provincia Guayas.

Universo y muestra de la investigacion

El universo de esta investigacion utilizado para este trabajo fue de
todos los individuos de la edad entre 18 afios hasta los 64 afios, tanto hombres y
mujeres, segun el VIl Censo de Poblacion y VII de Vivienda este grupo es de
1'687,323 personas. Se utilizdé este rango de edades, por considerarse a estas
personas con capacidad, por la edad, de adquirir un nuevo vehiculo y
especialmente eléctrico. No se considero las personas mayores a los 64 afos ya
que un vehiculo eléctrico seria muy moderno y tecnolégico para que puedan

utilizarlo.
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B No?Z?
(N =1)e?2 + 222

n

N (Tamafio de la poblacion) = 1°687,323

o (Desviacion estandar de la poblacién) = 0.5

Z (Valor obtenido mediante niveles de confianza) = 1.96
e (Limite aceptable de error muestral) = 0.05

n (Tamafio de la muestra) =

3 No?Z?
" (N —=1)e? 4 0272

n

(1'687,323)x (0.5)%x(1.96)?

1= 0.052(1'687,323 — 1) + (0.5)%x (1.96)2

n = 384

n = 384 personas
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Operacionalizacion de variables incluidas en el estudio

Tabla 1

Definiciébn y comportamiento de las principales variables incluidas en el estudio

VARIABLE
DEPENDIENTE

DEFINICION

INDICADORES

INSTRUMENTOS
Y/O METODOS

Ventas Las ventas son la e Numero de e Informes por la
entrega de un ventas AEADE
determinado bien e Cantidad de e Entrevista
0 servicio, a un marcas e Observacion
precio estipulado, comercializada Indirecta
y a cambio de una s de VE
contraprestacion (Vehiculo
econOmica en Eléctrico)
forma de dinero. ¢ Conocimiento
(Westreicher, de los
2024) asesores

sobre los VE

VARIABLE DEFINICION INDICADORES INSTRUMENTOS

INDEPENDIENTE Y/O METODOS

Preferencias de Un cliente es una e Conocimiento e Encuesta

los clientes persona o entidad sobre los e Observaciéon
que compra los Vehiculos Indirecta
bienes y servicios eléctricos

gque ofrece una
empresa. (Quiroa,

2024)

e Percepcion de
las marcas de
Vehiculos
eléctricos

e Preferencias

Nota. Fuente José Morla (2024)
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Métodos empleados

Métodos Empiricos

Dentro de este método se emplearon la observacion y la recoleccion
de informacion mediante cuestionario (encuesta y entrevista).

El cuestionario fue para conocer las preferencias de un cliente o de
un posible cliente para la compra de un vehiculo eléctrico, las diferentes
experiencias que han tenido al cotizar y visitar un concesionario.

Mediante la observacion se identifico la realidad de los asesores
comerciales de cada marca analizada y se comprobd las diferentes
estrategias y razones por la que una marca logré crecer mas que otras.
Adicionalmente, la observacion permiti6 determinar las caracteristicas y
perfil generales de los asesores de ventas de las distintas concesionarias,
asi como la influencia en el nivel de ventas, entiéndase incremento o

disminucioén de las mismas.

Método Estadistico

Se determiné una muestra para la aplicacion de la encuesta,
posteriormente, se procedid a la tabulacion de los datos obtenidos. Dentro
de este analisis se va a utilizar los resultados del cuestionario (encuesta)
para tabular los datos obtenidos y observar las distintas respuestas

obtenidas.

Procesamiento y andlisis de la informacion

Para realizar la aplicacion del cuestionario, se utilizé la plataforma Google
Form, que se constituye en un software avanzado y eficaz para realizar encuestas

y obtener de manera rapida y tabulada la informacion obtenida.
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Capitulo 3: Analisis e Interpretacion de los Resultados de la

Investigacion

Resultado de la Encuesta

Luego de haber realizado una encuesta, cuyas preguntas se presentan en
el Anexo A, utilizando la muestra previamente hecha, se obtuvieron los siguientes

resultados:

Figura 2
Pregunta 1

¢ Usted compraria un vehiculo eléctrico?

® No
® si

Nota. Fuente: Jose Morla (2024)

Mas del 50% de las personas encuestadas decidieron que si comprarian un
vehiculo eléctrico. Es decir que el 79,2% de estas serian posibles compradores en
obtener un vehiculo eléctrico. Aunque el 20.8% no estan interesado en comprar

uno.
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Figura 3
Pregunta 2

Si su respuesta fue no, s cual es el motivo?

33,3%

® Autonomia
@ Tiempo de Carga

Post-Venta

Nota. Fuente: Jose Morla (2024)

Si bien esta pregunta fue de concepto abierto, se pudo resumir las respuestas a 3
opciones donde abarcaban el comun denominador de las respuestas,
mostrandonos los siguientes datos. El 40% de las personas que no comprarian un
vehiculo eléctrico se debe a la autonomia y limitaciones en distancia que tienen
los vehiculos eléctricos y no poder recorrer varias distancias y trayectos, el 26.7%
fue por el tiempo de carga les parece demasiado lento y una limitacién para poder
hacer recorridos a largas distancias ya que tendran que esperar mucho tiempo, y
el 33.3% fue por el servicio de postventa, mantenimiento y por la reventa de los

vehiculos eléctricos.
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Figura 4
Pregunta 3

¢Sabia que con un vehiculo eléctrico, se evita usted ir y hacer fila en una
gasolinera, puesto que se recarga desde su casa y pagaria
mensualmente solo 1/10 de lo que cuesta una tanqueada de gasolina?

® No
® Si

Nota. Fuente: Jose Morla (2024)

El 62.3% de las personas encuestadas conocian sobre este factor importante y
positivo sobre el beneficio de tener un vehiculo eléctrico. ElI 37.7% no tenia
conocimiento de esto, haciendo que este numero de personas desconozcan los

beneficios que conlleva un vehiculo eléctrico.
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Figura5
Pregunta 4

Si usted comprara un vehiculo eléctrico, ¢qué es lo primero que
buscaria en él?

® Garantia

@ Mantenimiento
Equipamiento

@® Tecnologia

@® Seguridad

@ Autonomia

Nota. Fuente: José Morla (2024)

Las personas encuestadas en sus preferencia o principal factor para comprar un
vehiculo eléctrico decidieron que: el 11.3% buscaria que tipo de garantia tiene
dicho vehiculo, el 24.5% busca que costo y/o frecuencia tiene el mantenimiento de
dicho vehiculo, el 7.5% busca que tipo de equipamiento tiene dicho vehiculo, el
17% busca que tipo de tecnologia tiene dicho vehiculo, el 24.5% busca que tipo de
seguridad tiene dicho vehiculo y el 15.1% busca que tipo de autonomia tiene dicho

vehiculo.
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Figura 6
Pregunta 5

¢ Cual de estas marcas de vehiculos eléctricos que se comercializa en
Guayaquil usted tiene conocimiento? Selecciénelas:

@ Skywell
® BYD

Kia
@ Chevrolet
® JAC
® Audi
@ Ninguna

Nota. Fuente: José Morla (2024)

El 87.5% de estas personas conocian al menos 1 de las marcas mencionadas,
notando que el 12.5% de estas personas no tenian conocimiento de que estas
marcas comercializaban vehiculos eléctricos. El 9.4% conoce de la marca Skywell,
el 15.6% de las personas conocen que la marca BYD comercializa vehiculos
eléctricos, el 26% de las personas mencionaron a la marca Kia, el 11.5% marca
Chevrolet, el 7.3% la marca JAC, y el 17.7% de las personas conoce gue la marca

Audi comercializa vehiculos eléctricos.
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Figura 7
Pregunta 6

¢Usted ha manejado un vehiculo eléctrico?

® No
® Si

Nota. Fuente: José Morla (2024)

El 84.9% de las personas encuestas nunca ha manejado un vehiculo eléctrico y

tan solo el 15.1% de dichas personas han manejado alguna vez un vehiculo

eléctrico.
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Figura 8
Pregunta 7

¢Usted ha cotizado un vehiculo eléctrico en alguna
concesionaria en Guayaquil?

® si
® No

Nota. Fuente: José Morla (2024)

El 15.1% de dichas personas han cotizado alguna vez un vehiculo eléctrico. Y el

84.9% de dichas personas nunca han cotizado un vehiculo eléctrico en Guayaquil.
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Figura 9
Pregunta 8

Si su respuesta es si, ¢ cual fue experiencia tras visitar la
concesionaria del vehiculo eléctrico?

@ Excelente
@ Muy buena
Buena
® Regular
@ Muy mala

Nota. Fuente: José Morla (2024)

Dentro del 15.1% de las personas de la pregunta anterior, el 18.2% de esas

personas tuvieron una excelente experiencia dentro del concesionario, el 36.4%

fue muy buena, el 18.2% fue buena, el 18.2% fue regular y el 9.1% fue muy mala.
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Figura 10
Pregunta 9

¢Aproximadamente cuanto tiempo esper6 hasta ser atendido en
la concesionaria?

@ 1-5 minutos
@ 5-10 minutos
10-15 minutos

® 15-20 minutos

Nota. Fuente José Morla (2024)

El tiempo de espera para ser atendido fue el siguiente: el 16.7% tuvo que esperar

entre 1 a 5 minutos, el 27.8% tuvo que esperar entre 5 a 10 minutos, el 33.3% tuvo

que esperar entre 10 a 15 minutos, y el 22.2% tuvo que esperar entre 15 a 20

minutos.
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Figura 11
Pregunta 10

¢ Como califica usted el nivel de conocimiento del asesor
comercial respecto a los vehiculos eléctricos?

@ Experto
@ Avanzado

Intermedio
@® Bajo

@ No posee conocimineto

Nota. Fuente: José Morla (2024)

Al ser consultados los encuestadas sobre cémo calificarian el nivel de
conocimiento del asesor respecto al conocimiento de los vehiculos eléctrico, se
obtuvo que el 8.7% califica como experto al asesor, que el 17.4% califica como
avanzado el conocimiento del asesor, que el 43.5% califica como intermedio el
conocimiento del asesor, que el 13% califica como bajo el conocimiento del asesor
y que el 17.4% califica como no poseedor de conocimiento sobre vehiculos

eléctricos al asesor.
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Resultado de la Entrevista

Se realiz6 una entrevista a un experto sobre el tema, Jefe de Ventas de
Audi en la ciudad de Guayaquil, y de esta entrevista, cuyo detalle de preguntas se
exponen en el Anexo B, se consiguieron las afirmaciones que se exponen en los
parrafos siguientes, mismas que persiguen fundamentar la influencia de algunas

variables en el nivel de ventas del mercado automotriz eléctrico.

Se coment6 que hoy en dia en vehiculo eléctrico es muy superior a uno a
combustion, ya que estos vehiculos usan lo ultimo en tecnologia que puede
ofrecer cada marca respectivamente y son super seguros. Ademas, se agregé que
dichos vehiculos son super ahorrativos y utiles para la ciudad. Aunque, el gran
inconveniente que tiene el Ecuador y Guayaquil es que no posee electrolineras de

carga rapida y que estén funcionando.

Actualmente, en el pais si existen electrolineras, pero las mismas estan
muy mal ubicadas, son de carga lenta y ademas varias de estas no funcionan,
haciendo que no sean Utiles y sean inservibles y solo estén ahi por un tema de

marketing.

Otra caracteristica mencionada, fue que los vehiculos eléctricos al estar
exonerados de ciertos impuestos llegan al Ecuador mucho mas econémicos que si
fueran a combustién, logrando que lleguen vehiculos eléctricos muy equipados y a

un menor precio que los de combustién.

Una de las sugerencias del entrevistado, para el mejoramiento de ventas de
vehiculos eléctricos, la empresa general y fabrica deberan de producir vehiculos
mas econdmicos para que sea mas llamativo para los clientes. Si bien los
vehiculos que se estan comercializando en el mercado son de ultima tecnologia,

hoy en dia son muy costosos para el cliente general de Guayaquil.
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Otra sugerencia, fue relacionada a la capacitacion de asesor, segun su
perspectiva, los asesores deben conocer de manera detallada las caracteristicas
especificas de los vehiculos eléctricos. En ese contexto, planted un ejemplo, si
bien se podria afirmar que un vehiculo eléctrico tiene cierta autonomia, la realidad
puede ser otra, ya que existen factores que reducen esa autonomia, como el uso
constante del aire acondicionado, lo cual debe ser informado por el asesor al
cliente. Entre las dudas més frecuentes que exponen los clientes al cotizar un
vehiculo eléctrico son las relacionadas a la autonomia, el tiempo de carga y el
costo promedio, asi como sobre las afectaciones posibles a los componentes

eléctricos ante fuertes lluvias.

Para que las empresas puedan crecer en ventas y lograr posicionarse como
referentes de vehiculos eléctricos, es necesario que la marca general, libere
mayores vehiculos para importarlos al Ecuador. El gran problema de varias
marcas es el siguiente: el Ecuador al ser un pais con un volumen de ventas menor
que los demas paises, no le dan tanta prioridad en poder importar todo el catalogo
de vehiculos eléctricos que en otros paises se venden y a gran escala. Por esta
razon, se recomendo seguir subiendo paulatinamente las ventas para llegar en un
momento determinado y poder acceder a estos vehiculos que serian mas
accesibles para el cliente y poder aumentar las ventas y llegar hacer un referente

en el sector.

Finalmente, manifesté que el futuro de Guayaquil en torno a los vehiculos
eléctricos es muy incierto hoy en dia. Se esperaba que el proceso de la transicién
de vehiculo a combustién a eléctrico fuera mucho mas rapido, pero no se dio de
esa manera. Uno de los mayores inconvenientes que tiene Guayaquil y el
Ecuador, es que no existen electrolineras; esto genera mucha duda en los clientes
ya que se preguntan donde van a cargar su vehiculo, cuanto es el costo de la
carga, la distancia que se pude recorrer con la carga realizada, etc. Pero hasta
que Guayaquil logre electrificarse a partir de dicho punto pasarian al menos 20

anos.
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Resultado de la Observacion in situ

Con este método se observo de manera detallada como es todo el proceso
de atencién y de casi cerrar la negociacion para la compra de un vehiculo eléctrico

en las marcas analizadas.
Skywell (Grupo Mavesa)

Se observé que dentro de todas estas marcas los vendedores con mayor
capacitacion y conocimiento sobre cémo vender un vehiculo eléctrico vs un
vehiculo a combustion fue Skywell (Grupo Mavesa) vs la competencia, dando
como resultado que este grupo son los Unicos que son capacitados para entender
el mercado, las capacidades y limitantes de un eléctrico y como resultado, ellos
fueron los que mas unidades de vehiculos eléctrico en el 2022. Ademas, se pudo
obtener informacién relevante de porque ciertas marcas vendieron mas que otras
en el 2023.

Dan una muy buena atencién al ingresar al concesionario y te acomparfan
hasta un asesor especializado para el tipo de vehiculo que deseas comprar.
Tienen un muy alto conocimiento sobre todo lo relacionado a un vehiculo eléctrico
y pueden responder y dar solucién a todas las inquietudes que uno tenga. Te dan
recomendaciones y sugerencias de como usar, tratar y mantener el vehiculo

eléctrico en optimas condiciones.

Informan los beneficios de un vehiculo eléctrico y también las limitantes de
estos. Conocen muy bien la tecnologia extra que los vehiculos eléctricos tienen vs
los de combustibn y en especial que hace que estos sean mejor que la

competencia.
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Informan los costos de mantener uno, cada cuanto debe hacerse, que se
debe hacer cada mantenimiento y como esto juega a favor de ellos ya que este es
un punto clave de beneficio de tener un vehiculo eléctrico vs uno de combustion.
Te explican que la garantia es de 5 afios o 100,000km, cuanto dura una bateria
eléctrica y que a pesar de que tenga la bateria en la parte inferior del vehiculo,
esto no impide que el vehiculo pueda pasar por lugares con bastante agua.
Utilizan una muy buena técnica de venta que es captar la atencién del cliente

mediante los sentidos y las emociones y la parte econémica.

Estan muy capacitados en negociar ya sea por compra al contado o a
crédito, ofreciendo facilidades de compra y haciendo test drive para cautivar al
cliente como prestar el vehiculo por todo un fin de semana para demostrar las
capacidades del vehiculo y enamorar al cliente para que lo sientan como se ya
fuera de ellos. Si bien la marca Skywell solo tiene 1 modelo de vehiculo con 2
versiones, el grupo al que pertenece van a lanzar 2 vehiculos mas este afio con 2

versiones de igual manera (camioneta y van).
BYD

BYD se puede decir que fue el segundo mejor entre las marcas analizadas
ya que al igual que Skywell te dan una atencién similar pero limitada. BYD cambio
de duefio entre el afio 2021 al 2022 al grupo Andor Corporation haciendo que a
partir del 2022 vendan Unicamente vehiculos eléctricos y esto los impulso hacer lo

que son hoy en dia en ventas.

Ademas, BYD al ingresar al mercado ecuatoriano recién en el 2022 con un
portafolio Unicamente eléctrico se vio afectado al no tener las mismas
instalaciones y capacidades de ventas que otras marcas y por estas razones
vemos el aumento de ventas en 2023 como se pudo observar en la tabla.
Habiendo dicho esto, al ingresar a un concesionario BYD podemos observar
porque es la marca de vehiculos eléctricos #1 de ventas en China, ya que el

concesionario son super modernos y vanguardistas vs la competencia.
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El trato al ingresar es de primera y con una buena atencion e imagen. Si
bien BYD solo vende vehiculos eléctricos y deberian ser especializados en este
tema, los vendedores tienen conocimiento sobre estos, pero es muy béasica, puede
ser que al tener que expandirse tan rapido en 1 afio y contratar varios vendedores
en poco tiempo, no le ha dado la oportunidad de capacitar como se debe y ser

expertos sobre el tema como lo fue con Skywell.

Los vendedores dan una breve y vaga sugerencias sobre como se debe
usar y mantener un vehiculo eléctrico. Conocen muy bien los beneficios que
ofrecen los vehiculos eléctricos, pero hay ciertas informaciones relevantes que
omitieron vs en Skywell lo hicieron al 100%. Son uno de los mejores en ofrecer
costos de mantenimientos vs la competencia, dando uno costos muy accesibles al
consumidor y ofrecen mantenimientos cada 20,000km o cada afio. BYD es una de
las marcas que ofrecen la mejor tecnologia en el mercado en vehiculos eléctricos
vs la competencia, todos sus vehiculos estan equipados al 100% y sus

vendedores tienen conocimiento de esto y lo aprovechan a su totalidad.

La garantia de ellos es de 8 afios o de 200,000km siendo muy competitiva
respecto al mercado. La técnica de ventas de ellos no es especializada, mas bien
es comun. Su técnica no se enfoca a dar lo positivo y relevante de porque un
vehiculo eléctrico es mejor y superior en ciertas areas al comparar con vehiculos a
combustion. El estilo de ventas de ellos igual a los vendedores de vehiculos a
combustion lo cual no hace que el comprador sienta empatia y confianza al
comprar un vehiculo eléctrico, en cambio siente como si estuviera comprando un
vehiculo a combustién. Actualmente BYD ofrece 5 vehiculos eléctricos y 1
vehiculo hibrido enchufable que recién van a empezar a comercializarlo este afio.
Tan comun y corriente fue la técnica de venta del vendedor que uno se siente mas
atraido a este hibrido enchufable vs los eléctricos. Esto puede afectar en las
ventas de BYD y hacer que sus ventas de vehiculos eléctricos disminuyan
drasticamente. La negociacion fue igual que la técnica de ventas, poca

informacion y no dan mucha informacion sobre esto.
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JAC

La atencion al entrar al concesionario deja mucho que decir ya que no te
atienden al entrar y no hay nadie quien te reciba, y luego de varios minutos, recién
se acerca alguien para preguntar qué informacion desea y de ahi llaman a un

asesor especializado al vehiculo que uno esta buscando.

La vendedora tuvo un conocimiento general sobre las caracteristicas y
cualidades de un vehiculo eléctrico, pero de igual manera no era especializado y
técnico sobre este tema. Tenia un conocimiento general de sugerencias de como
mantener y usar los vehiculos eléctricos, pero de igual manera era poco especifico
y técnico. Conocia bastante bien los beneficios de los vehiculos eléctricos vs los
de combustién y supo detallar sus ventajas, puntos fuertes y sus limites. No
detallo los costos de mantenimientos y tampoco sobre la frecuencia de estos, lo
cual influye bastante en la toma de decision de la compra de un vehiculo eléctrico,

ya gue estos son los puntos fuertes.

En el caso especifico de JAC el vehiculo que ofrecen carece de las
ventajas tecnoldgicas que un vehiculo eléctrico puede ofrecer, ya que es muy
sencillo y comdn vs la competencia, logrando que no muchos clientes se sientan
atraido por este, pero abre las puertas para clientes que buscan esto en los
vehiculos. La garantia de JAC en el caso del vehiculo eléctrico es de 3 afios o
100,000km lo cual es por debajo de la competencia poniéndolo como un punto
negativo y que puede lograr desconfianza al momento de comprar. La técnica de
ventas usado por el vendedor de JAC es nuevamente comun, no especializada en
vehiculos eléctrico lo cual no logra convencer al cliente en decidirse con un
vehiculo eléctrico vs uno a combustion. Ademas, no se logroé observar que tengan
poder de negociacion y no mostro conocimiento de negociacion para lograr
convencer al cliente en comprar un vehiculo eléctrico ni decidirse por la marca de
ellos. Actualmente JAC solo ofrece un vehiculo eléctrico el cual es compacto y con
poco kilometraje de autonomia. Esto conlleva a limitar bastante al cliente y vuelve

su unico vehiculo en su portafolio un vehiculo Gnicamente para la ciudad.
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CHEVROLET

Al entrar a sus concesionarios, te recibe un recepcionista el cual te saluda
de forma muy amigable y cordial y pregunta sobre que vehiculo esta interesado
para luego llamar un asesor especializado para atender.

El vendedor tenia mucho conocimiento sobre los vehiculos eléctricos, sus
caracteristicas y portafolio y de inmediata manera podia asesorar de la mejor
manera en las preferencias del cliente. Supo ofrecer recomendaciones y
sugerencias de cédmo usar y mantener un vehiculo eléctrico y como prolongar mas
su vida util. Logro mostrar y explicar cuales son los beneficios de los vehiculos
eléctricos vs los de combustion de manera detallada pero no logro ser muy
técnica. Habl6é de manera muy ligera los costos de mantenimientos y frecuencias
que el vehiculo eléctrico debe de tener. Mostro y detallo la tecnologia que tenia su
vehiculo eléctrico y como en su segmente de tamafio era superior a otros de sus

competencias, pero de combustion.

En la garantia sorprendié ser mejor que el segmento siendo 7 afios o
150,000km. En las técnicas de ventas que ofrecié el vendedor no fue muy
especializada, pero fue adecuada para convencer al cliente de decidirse por un
vehiculo eléctrico y poder escoger Chevrolet vs la competencia. Actualmente
Chevrolet solo dispone de 1 modelos eléctrico y que por el momento de hecho
este analisis no lo tienen disponible, pero aseguraron que para mediados de afio
iba a volver a llegar y varios modelos mas, incluyendo la Silverado EV.

AUDI

Al momento de ingresar al concesionario nos damos cuenta de que las
instalaciones estan muy limpias y nuevas. Dependiendo de cual de los dos
concesionarios uno vaya, te recibe la recepcionista 0 un asesor comercial. Lo
primero que pregunta es qué tipo de vehiculo estd buscando y caracteristicas para

segun eso guiarte en el proceso de eleccién del vehiculo que uno busca.
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El conocimiento que tienen sobre el vehiculo es alto, estan muy bien
capacitados sobre las especificaciones del vehiculo eléctrico, pero no dan mas
informacion util sobre las grandes ventajas de un eléctrico a no ser que uno mismo
le pregunte sobre estas. Si te dan sugerencias de como usar y mantener el
vehiculo eléctrico, aunque mencionan solo lo basico y lo que un vehiculo eléctrico
normalmente se debe hacer. Si mencionan ciertos aspectos de beneficios sobre
un vehiculo eléctrico sobre un vehiculo a combustion, pero nuevamente se
mantienen con informacion general, no dan detalles ni detalles en especificos e
importantes. Mencionan los costos de mantenimiento y las frecuencias, aunque las
frecuencias que Audi Ecuador esta ofreciendo no es la mejor del mercado y los
precios si bien son mas econdémicos que otros vehiculos de la marca siguen
siendo un poco mas elevados que la competencia eléctrica, pero hay que
considerar que son una marca automotriz de lujo. Su tecnologia en los vehiculos
eléctricos es sumamente elevada, posicionandolos en los segundos mejores de
todo el andlisis. La asesora hace mucho énfasis en este aspecto, ya que estas son
las ventajas de Audi vs la competencia.

La garantia del vehiculo es de 8 afios o 160,000km Unicamente en el
vehiculo eléctrico. Las técnicas de ventas usadas por la asesora son similares a la
competencia, pero el trato y la forma de hablar se pudo notar mayor sofisticacién

ya que estan tratando con otro grupo socioeconémico de clientes.

La asesora se enfocaba mucho por convencer al cliente por las emociones
y los sentidos, ya que esta es la mejor manera en este segmento de convencer al
cliente en comprar, ademas era bastante especifica con las caracteristicas y
detalles del vehiculo. Esto lograba entender bastante sobre el vehiculo eléctrico y
como funcionaba. En la negociacion era un poco limitada, si bien ofrecia varias
formas de pago y facilidades para poder obtener el vehiculo eléctrico, todo lo
relacionado con descuentos y promociones, se necesitaba consultar con el jefe de

ventas.
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Actualmente Audi solo tiene 2 modelos a la venta en el Ecuador, 1 es un
SUV y el otro es un sedan deportivo, se espera que en los proximos afios puedan
traer varios modelos mas que ofrece la marca. El precio de los 2 modelos si bien
son un poco elevados con el mercado, por ser una marca de lujo no esta nada mal
para el tipo de vehiculo que es y su equipamiento. Ademas, cabe recalcar que si
comparamos con su competencia eléctrica, estos modelos son igual o mas

econdmicos que ellos.
KIA

Al momento de entrar al concesionario las instalaciones son muy limpias y
modernas pero la atencion fue de la peor analizada. Se tuvo que esperar
alrededor de 15 minutos y no fue hasta que se tuvo que acercar hasta el personal
de Kia y preguntar si habia alguien que pudiera atendernos. No fue hasta después
de 5 minutos mas que un asesore de Kia se acercara para preguntar sobre que

modelos estabamos interesados.

El asesor que nos atendid tenia un conocimiento muy escaso sobre los
vehiculos eléctricos y no podia dar mas informacién sobre estos. No pudo decir o
comentar ventajas de como usar y mantener un vehiculo eléctrico y daba la
impresion de que no podia ni mencionar las caracteristicas basicas de un vehiculo
eléctrico. Tampoco pudo dar cuales era los mayores beneficios de un vehiculo
eléctrico vs uno a combustion. Lo Unico que logré mencionar es que no usa

gasolina sino usa electricidad y que la electricidad era econémica.

El asesor tenia tan poco conocimiento sobre los vehiculos eléctricos que
no menciond los costos de mantenimientos y la frecuencia que se debe hacer y

como mencionamos este es el mayor punto de fuerza de los vehiculos eléctricos.
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La garantia es de 10 afios o 160,000km pero el asesor tampoco supo dar
esta informacion. La técnica de venta era muy escaza por no decir nula y cabe
recalcar que siempre su enfoque fue como si se tratara de un vehiculo a
combustion y no uno eléctrico. No supo negociar y al mostrar poca aceptacion con
sus vehiculos ya que fue unos de los mas caros en los analizados, solo supo
informar que como Kia era la marca mas vendida a nivel nacional, esos eran los
precios. Lo Unico a favor del asesor es que conocia a medias la alta tecnologia
que traen los vehiculos eléctricos, pero aun asi solo menciono lo mas béasico que
hasta un vehiculo a combustién también lo puede tener y no pudo mencionar las

ventas tecnologias de sus vehiculos eléctricos.
NISAN

Como ultimo dato, el vehiculo eléctrico mas vendido en el 2023 fue el
Nissan Xtrail pero no fue considerado ya que existe mucha controversia si
realmente es un vehiculo eléctrico o no. En Colombia, el gobierno quito los
beneficios de los vehiculos eléctricos a este carro. Y todo esto sucede porque Si
bien el Nissan Xtrail tiene un motor eléctrico y una bateria que lo hace mover,

también tiene un motor a combustion de 1.51 para cargar la bateria eléctrica

. Si bien en la teoria seria un vehiculo eléctrico ya que lo que hace rotar las
ruedas y poder moverse es el motor eléctrico y no el de combustién, en la practica
tiene un motor de combustién igual a cualquier otro vehiculo el cual carga la
bateria. Pero sigue contaminando como cualquier otro vehiculo a combustion y el
mantenimiento sigue siendo los mismo que uno de combustién. Por esta

controversia, el Nissan Xtrail se descartd dentro del analisis.
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Consolidacion de resultados de la observacion in situ

Habiendo hecho un recorrido por las concesionarias Chevrolet, BYD, Kia,
JAC, Audi y Skywell (Grupo Mavesa) para observar el trato, la forma y la gestion
comercial de los vehiculos eléctricos, se pudo observar ciertos patrones. Dentro
del analisis se tom0 en cuenta ciertos parametros, los cuales fueron: atencion al
entrar, conocimiento sobre los vehiculos eléctricos, sugerencias sobre como usary
mantener un vehiculo eléctrico, beneficios de los vehiculos eléctricos vs vehiculos
a combustion, costos de mantenimiento, tecnologia vs los vehiculos a combustién,
garantia, técnicas de ventas, negociacion, variedad de modelos y facilidades al

elegir un vehiculo eléctrico vs a combustion.

Primero, que las marcas con una venta muy superior con vehiculos a
combustion, no le estan dando la atencion y capacitacion que necesita al momento
de vender vehiculos eléctricos. También que estas marcas se pudieran llegar a la
conclusién gue logran vender vehiculos eléctricos solamente por el alto nivel de

volumen de ventas en vehiculos a combustion.

Segundo, las marcas que mayor nimero de ventas tienen constantemente
cada afio se debe principalmente a que han logrado especializar a sus asesores y
estan totalmente capacitados para informar y despejar cualquier duda que tenga el
cliente. Estos asesores conocen muy bien los puntos fuertes y las debilidades de
los vehiculos eléctricos y trabajan alrededor de ellos, logrando convencerte y

enamorarte del vehiculo para que escojas un eléctrico sobre uno a combustion.
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Tercero, las marcas que tuvieron un gran numero de ventas en el 2022 y
luego disminuyeron en el 2023 o no obtuvieron el incremento que tuvieron en el
2022, se debe Uunicamente porque eran modelos nuevos y los clientes
guayaquileiios son clientes que le gustan comprar y obtener cosas nuevas. Por
esta razon se observo que el 2023 al ya haber pasado 1 afio desde que circulan
estos modelos nuevos, el cliente no estan tan interesados en adquirir estos
modelos, en cambio decidieron irse por la marca con modelos totalmente nuevos y

por esa razén BYD tuvo ese incremento tan alto vs la competencia.

Se observé que un factor que, si bien no solo afecta al mercado de
vehiculos eléctricos, sino a todo el mercado automotriz y eso es, la presentacion
del showroom y la atencién que ellos dan desde el momento que uno entra a la
concesionaria, hasta el momento que uno sale. Se pudo observar tanto en el
analisis que se hizo como también de manera indirecta a los clientes que estaban
en la concesionaria, que si la presentacion visual y el ambiente (tanto de los olores
y lo fresco que estaba), ganaban bastantes puntos a favor, el cual permitia

convencer y lograr obtener una venta mucha mas facil.

Otro aspecto considerado no menos importante, fue en la concesionaria de
JAC; la entrada estaba en construccidn y obstruia el acceso facil a él, no habia
parqueo y el aire acondicionado estaba bajo; aspectos que podrian estar
influyendo en la imagen de la marca, y, por consiguiente, que el ingreso del cliente
sea con una actitud desfavorable.

El segundo caso fue en BYD, si bien todas son instalaciones son nuevas,
habia bastantes parqueos y tenian todos sus modelos listos para presentarlos, el
aire acondicionada tenia problemas justamente por ser tan nuevo el
concesionario, este factor marcaba mucho la importancia porque se pudo observar
gue los clientes al momento de ingresar al concesionario y notar que no habia aire
acondicionado (cabe recalcar que Guayaquil es una ciudad muy calurosa,
temperatura promedio de 30°C hasta los 38°C) entraban con una muy mala actitud

y varios decidieron irse y no preguntar mas sobre los vehiculos eléctricos.
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Tercer caso fue en Kia, el Unico problema que se observé en Kia fue que no
habia nadie en la recepcion para recibir a los clientes y ningun asesor se acercaba
a los clientes para atenderlos. Se observo varios asesores pasar por delante del
cliente y ni si quiera saludarlos y peor aun atenderlos. En algunos casos, se
observo que asesores estaban conversando de manera casual con sus pares, asi

como concentrados en la pantalla de sus equipos moviles.

La tabla 1 expone las fortalezas y debilidades de cada marca analizada
para con esta informacidn observar por qué ciertas marcas venden mas que otras
y qué se podria proponer para incrementar las ventas de los vehiculos eléctricos y

gué se debe cambiar.

Tabla 2

Tabla comparativa de las marcas analizadas, resumiendo los andlisis obtenidos

Caracteristicas  Skywell BYD JAC Chevrolet  Audi Kia
analizadas
Atencion

10/10 10/10 7/10 9/10 9/10 1/10
al cliente

Conocimientos

de Vehiculos 10/10 7/10 6/10 8/10 8/10 2/10
eléctricos
Sugerencias de
cémo usar y
mantener un 10/10 5/10 5/10 7/10 7/10 1/10
vehiculo
eléctrico
Garantia 5 afos 8 afos 3 afnos 7 afos 8 afnos 10 afios
100,000k
m 200,00 100,000k 150,000k 160,00 160,000k
Okm m m Okm m

Variedad de 13 5 1 1(+) 1 4
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Caracteristicas  Skywell BYD JAC Chevrolet  Audi Kia
analizadas

modelos

N'V?I de . Medio Alto Bajo Medio Alto Bajo/Alto
equipamientos

Precios $ $$ $ $ $$$ $-$$$

Nota. Fuente José Morla (2024)

43



Capitulo 4:

La Propuesta
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Capitulo 4: La Propuesta
Este estudio determind que existen ciertos factores a considerar para lograr
una venta de un vehiculo eléctrico; entre ellos, la garantia, la autonomia,

tecnologia, mantenimiento, la variedad y el precio.

De igual manera, la observacion realizada se identificé que la capacitacion
seria un factor influyente en el nivel de ventas. Por ende, las compafias
automotrices deberian enfocarse en esto factores y reforzarlos, ya que un
consumidor al momento de decidirse por un vehiculo eléctrico busca seguridad al
escoger un vehiculo cuyo concepto es totalmente nuevo vs a lo habituado. Por
esta razon se deberia de enfocarse en estos factores decisivos para lograr

aumentar las ventas y ganar mayor margen en el mercado automotriz.

Como propuesta, se podrian exponer algunas estrategias a ser consideradas para
la toma de decisiones, sin embargo, se priorizan las que se exponen a

continuacion:
Capacitaciéon de los asesores de ventas

Primero, se recomienda capacitar de manera compresiva y total a los
asesores para que puedan tener un conocimiento mucho mas amplio sobre los
distintos aspectos que un vehiculo eléctrico, y estar en la capacitad de despejar

cualquier duda que tenga el cliente.

La capacitacidn propuesta, debe contemplar todas las caracteristicas y
atributos de cada componente del vehiculo eléctrico. Adicionalmente, el asesor
debe tener conocimiento de la competencia, de los diferentes tipos de conectores
que existen en el pais y mas especificamente en Guayaquil para cargar los
vehiculos eléctricos, ya que difieren en conectores de Estados Unidos, Europa y

Asia.
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Como complemento a lo indicado, se propone que los asesores hagan una
pequefia prueba de conduccién de cada modelo y version de los vehiculos
eléctricos para que conozcan las fortalezas y debilidades de la experiencia de

conducir un vehiculo eléctrico.
Tiempo de implementacion

Se estima alcanzar esta capacitacion en un periodo maximo de una
semana, ya que estos factores de capacitacion son rapidos y los tienen en el
concesionario mismo. Lo que podra tardar hasta un mes, serian las capacitaciones
compresivas y detalladas del funcionamiento del vehiculo que cada marca debe

de ofrecer para conocer su funcionalidad y alcance.
Presupuesto

El presupuesto a invertir en estas capacitaciones seria practicamente $0, ya
gue todo se puede hacer por interno mismo de la empresa. En el caso de que se
necesite usar alguna herramienta externa a la empresa, no se debera de gastar un
presupuesto mayor de $500, lo normal seria un gasto de $200-$300 que cuestan

los cursos en linea.
Acondicionamiento de las instalaciones

Con la finalidad de atraer al cliente e influir de alguna manera en su
decision de compra, se propone que las instalaciones de la concesionaria se
puesta en Optimas condiciones, contribuyendo a la apertura que podria tener el

cliente para gestionar el cambio de un vehiculo de combustion a uno eléctrico.

Esta propuesta apunta a atraer al cliente con los sentidos, este seria un
factor indirecto que se debera tomar en mucha consideracion. Ademas, el tiempo
de espera del cliente no deberia exceder de los 5 minutos y peor aun de los 10
minutos de espera, ya que el cliente puede irse de las instalaciones o va a estar

de mal caracter antes que empiecen las negociaciones de la venta.
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Tiempo de implementacion

Se recomienda que al menos en 1 dia debera estar lista con lo mas basico

que un concesionario debe tener, la limpieza.

Para optimizar el tiempo de espera, si se tiene una recepcionista, se debera
controlar y exigir que atienda todo cliente que entre al concesionario. En el caso
gue no se tenga una, se debera de contratar una en un tiempo no mayor de un
mes, y mientras se contrata uno, exigir que los asesores de turno actien como un

recepcionista temporal.

Sobre el tiempo de las instalaciones, todo dependera si es necesario la
aprobacion de la marca primero y en tal caso deberan hacerse las modificaciones
en un periodo dentro de un mes hasta un maximo de dos meses de construccion,

ya que mientras mayor sea el tiempo, mayor serd la insatisfaccion del cliente.
Presupuesto

El presupuesto de la limpieza ya estd incluido al salario del personal
contratado, Unicamente serd necesaria la supervision para la optimizacién en la

ejecucion de la actividad.

Si se dispone de recepcionista, solo seria de controlarla de mejor manera y
en el caso de que la empresa no tenga, se contrataria con una remuneracion de

salario basico.

La remodelacibn y mejora de la parte estética del concesionario el
presupuesto debera ser un aproximado $30,000 para mejoras estandar y pudiera
llegar hasta los $50,000 para mejoras de mejores acabados. Dependera mucho
del tamafo del concesionario. El valor estimado seria para las concesionarias de

tamafio regular.
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Conclusiones

A lo largo de esta investigacion se pudo observar factores que el mercado
automotriz con respecto a los vehiculos eléctricos tiene. Logrando obtener
bastante informacion mediante los andlisis del mercado que se hizo, la encuesta
realizada, las observaciones indirectas de las marcas y mediante la entrevista
realizada. Ademas, se pudo observar los grandes déficits que tiene el mercado

automotriz con respecto a los vehiculos eléctricos.

Se analiz6 la gestion de ventas del mercado automotriz en el sector de
Guayaquil y se pudo confirmar que existen varios factores que afectan la evolucién
del nivel de ventas, como: la gestion de los asesores, las condiciones de los
concesionarios, la variedad de los modelos, por mencionar algunos de estos. El
mayor problema que se pudo observar es que los asesores no estan
acostumbrados con la gestidén de ventas de vehiculos eléctricos y esto genera que
no concrete la venta y el cliente se vayan por la opcidbn mas comun que es el

vehiculo a combustion.

Al momento de analizar los factores relevantes en las ventas de vehiculos
eléctricos sobre los de combustidn, se concluyé que la mayor inquietud sobre el
cliente es la autonomia, el factor de post venta y la desconfianza de los eléctrico.
Si bien, existen maneras como contrarrestar estos factores, las empresas y los
asesores no le estan dando la importancia debida, cuyo resultado da que las

ventas no crezcan como debe de ser.

Finalmente, se analizO una propuesta de estrategias para impulsar y
fortalecer las ventas de los vehiculos eléctricos. En esta propuesta lo principal que
se propuso es la formacién y la capacitacion que los asesores deben de tener y

lograr, para que puedan obtener un incremento de ventas como resultado.
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Recomendaciones

El area de andlisis del mercado de vehiculos eléctricos es tan amplia que

se pudieran hacer varios estudios sobre el mismo.

Por otra parte, si bien este trabajo desencadend en dos propuestas
concretas, adicionalmente, serian pertinentes trabajar sobre otras estrategias,

entre las cuales, se sugiere:
Desarrollar electrolineras a nivel pais

El gobierno y la empresa privada deberian de trabajar de manera conjunta
para poder desarrollar electrolineras no solo en Guayaquil, sino también a nivel

nacional.

La implementacion de estas, contribuirian a dar mayor confianza a los
clientes guayaquilefios para poder viajar en todo el Ecuador. Asi también, el
impedimento de autonomia de varios vehiculos eléctricos del mercado quedaria

como un problema del pasado, ya que las distancias ya no serian un problema.

Se generarian que otros mercados incrementen sus ventas y puedan
crecer. Las electrolineras normalmente tienen varios locales comerciales a sus
alrededores y otros tipos de tiendas para que los clientes puedan esperar o

descansar.

Aplicar un sistema econémico similar a los de paises del primer

mundo

El gobierno deberia analizar la posibilidad de implementar un sistema
econdémico similar a los paises del primer mundo. Dicho sistema econdmico,
permite dar un descuento como forma de incentivo al cliente que decida comprar

un vehiculo eléctrico.
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Este sistema econdmico se fundamenta en el fomento de las compras de
estos vehiculos eléctricos y la reduccion del uso de vehiculos a combustion. El
incentivo puede variar dependiendo del valor del vehiculo, su contribucion al

medio ambiente y en el segmento que se encuentre.
Promocionar el uso de paneles solares

La promocién del uso de paneles solares en los hogares, tanto por parte del
gobierno con los aranceles, y por parte del sector privado, con variedad y calidad,
ayudaria a que el uso de vehiculos eléctricos sea mucho mas eficiente, ahorrativo
e interesante para el consumidor, ademas que ayudaria en momentos de escasez
de electricidad al gobierno y al cliente en poder usar la energia eléctrica para su
hogar y poder cargar su vehiculo eléctrico sin problema.
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Anexos
Anexo A

Cuestionario de la encuesta sobre referencias y factores decisivos para

comprar un vehiculo eléctrico.

1. ¢Usted compraria un vehiculo eléctrico?
a) Si
b) No

2. Sisu respuesta fue no, ¢cudl es el motivo?

3. ¢Sabia que con un vehiculo eléctrico, se evita usted ir y hacer fila en una
gasolinera, puesto que se recarga desde su casa y pagaria mensualmente solo

1/10 de lo que cuesta una tanqueada de gasolina?
a) Si
b) No

4. Si usted comprara un vehiculo eléctrico, ¢qué es lo primero que buscaria en

él?

a) Seguridad

b) Equipamiento
c) Tecnologia
d) Garantia

e) Autonomia

f) Mantenimiento



5. ¢Cual de estas marcas de vehiculos eléctricos que se comercializa en

Guayaquil usted tiene conocimiento? Seleccionelas:
a) Skywell
b) BYD
c) JAC
d) Chevrolet
e) Audi
f) Kia
g) Ninguna
6. ¢Usted ha manejado un vehiculo eléctrico?
a) Si
b) No

7. ¢Usted ha cotizado un vehiculo eléctricoen alguna concesionaria en

Guayaquil?
a) Si

b) No



8. Si su respuesta es si, ¢cual fue experiencia tras visitar la concesionaria del

vehiculo eléctrico?
a) Ecelente

b) Muy buena

c) Buena

d) Regular

e) Mala

f) Muy mala

9. ¢Aproximadamente cuanto tiempo esper6 hasta ser atendido en la

concesionaria?
a) 1-5 minutos
b) 5-10 minutos
c) 10-15 minutos
d) 15-20 minutos

10.¢Como califica usted el nivel de conocimiento del asesor comercial respecto a

los vehiculos eléctricos?
a) Experto

b) Avanzado

c) Intermedio

d) Bajo

e) No posee conocimiento



Anexo B
Cuestionario de la entrevista al experto

1. ¢Por qué consideraria usted que un cliente deberia escoger un vehiculo

eléctrico sobre uno a combustion?

2. ¢Qué estrategias y/o acciones puede tomar la empresa respecto al incremento

de ventas de vehiculos eléctricos que tiene la competencia?

3. ¢Qué buenas practicas deberian implementar los asesores para incrementar

y/o promocionar las ventas de vehiculos eléctrico sobre los de combustién?

4. ¢Qué estrategias pudiera implementar la empresa para en el futuro

posicionarse como una opcion referente a vehiculos eléctricos?

5. ¢Cual cree que va a hacer el futuro de los vehiculos eléctricos en Guayaquil?



