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ra encro de 1996. Carlos Pepidn

s¢ encontraba a bordo de¢ un avién
que lo trafa de regreso al Peni luego de
haber estado en Praga en una visita de
negocios. Acompafiaba a Sin Yun Pun,
gerente general de Paico Perd, subsidiaria
de la empresa automotriz asidtica Paico.
Carlos era asesor principal del sefior Yun
y persona de su total confianza.

Carlos meditaba sobre su metedrica
carrera. Recordaba que a los 28 afios ocu-
pé con éxito la gerencia de Ventas de la
filial peruana de una imporiante empresa
alemanade vehiculos, cargoenel que estuvo
durante dos afios. Gracias a su brillante
desempeiio, habfa sido convocado por Pai-
co para dirigir la introduccién de sus au-
tos en el Peni.

Adn tenia en la memoria el verano de
1993... “Sefior Pepidn —dijo aquella vez
el sefior Yun en su imperfecto castella-
no-, queremos copar el mercado de taxis
en este pafs con nuestro pequefio modelo

Miso" (en esc entonces, Carlos pensd que
sonaba a “misio™). Los amigos asidticos
no podian quejarse de él, en tres afios habian
copado dicho mercado y posicionado los
autos de Paico como econdémicos. Aspeclo
importante en el éxito de Miso fue el hecho
de regalar un televisor de 14 pulgadas por
la compra al contado de un auto. Carlos
recordaba los miltiples avisos publicita-
rios, todos sobre la base del nombre Miso,
de facil recordacién, y que resaltaban lo
econdmico del auto, no sélo por su precio,
sino también por el volumen de gasolina
consumido®,

Ahora le preocupaba, sin embargo, que
el mercado de 1axis estaba casi saturado,
mds adn si se considera que ingresan al
Perd gran cantidad de autos usados. Por
estarazén, Paico estaba iniciando una nue-
va etapa en su actividad comercial en el

| Pobre, en habla vulgar.
2 El modelo Miso tiene daicamente 3 cilindros.
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Peri, lanzando nuevos modelos para eje-
cutivos jévenes y para la familia. Desde
hacia unos meses, estos nuevos modelos,
Toser, Tolo, Estero, King y Sdper Balén,
habian empezado a ser introducidos por
muchos concesionarios, a pesar de no con-
tarcon el apoyo publicitario necesario. Los
precios de todos los nuevos modelos eran
supeniores al vigente para el Miso.

Ademds, la cartera de productos Paico
contaba con el Pomas, pequefia camioneta
tipo “combi”, y el Pino, pequefio camion-
cito de 1,5 toneladas, los cuales no eran
muy conocidos por el pdblico.

Carlos consideraba que el posiciona-
miento de los Miso afectaria la venta de
los nuevos modelos de Paico. Los autos
de esta empresa eran calificados por los
consumidores como econémicos y demala
calidad: mala carroceria y motor poco
confiable; en pocas palabras, autos de un
solo uso. Se estimaba que un Miso po-
dia durar dos afios y luego ya no tenfa
reparacion, dato que habia cormido como
“reguerode pélvora” en el mercado, “Creo
que nos encandilamos por el éxito y la
economfa de Miso y no explotamos otros
argumentos, como el certificado ISO 9001
que obtuvo Paico y el éxito obtenido en
el Rally de Africa con un Tolo; revertir
la percepcion del mercado serd muy difi-
cil" —pensaba Carlos—. Sin embargo, todo
hacia suponer que la gerencia general no
era consciente de este aspecto.

Carlos regresaba algo desalentado de
Checoslovaquia, donde el sefior Yun y €l
se habfan entrevistado con empresarios
checoslovacos interesados en mostrarles
unos camiones fabricados en ese pais.
Cuando Carlos vio los vehiculos se des-
ilusioné. Eran pequefios camiones de 1,5
toneladas cuya carroceria no parecia ser
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de buena calidad, pero podfan ofrecerse
en el Perd a un precio menor en 10% a
los camiones que vendia la competencia
y la misma Paico. “Esto reforzard la ima-
gen de baratos que tienen los autos Paico
en el Pend”, pensaba Carlos, y se preocup6
mis cuando not6 el gran interés que tenia
el gerente de Paico Peni en introducir di-
chos camiones en este pais. El anuncio
del piloto que el avidn descendfa en el
aeropuerto Jorge Chdvez de Lima sacé a
Carlos de su ensimismamicnto.

El mercado de automdviles en el Peri

A su llegada de Praga, Carlos se encontr
con una gran noticia: ¢l Gobierno peruano
habia prohibido la importacién de autos
usados. Era una gran oportunidad, pero
también un gran reto: existia un mercado
insatisfecho que se tenia que cubrir.
Coincidentemente —“'ni ensayada me salia
mejor”, pensaba Carlos— se realizaba en
esa fecha un curso de capacitacién para
los vendedores de Paico de todo el dmbi-
10 nacional, el primero de los tres que se
llevarian a cabo. Cada curso duraria tres
dias y se dictarfan consecutivamente en
un pertodo de tres semanas. Carlos habia
luchado duramente para convencer al ge-
rente general sobre la necesidad de orga-
nizar este tipo de encuentros, donde se
impartirian lécnicas de mercadeo y ventas
a todo el personal que tuviera contacto
con los clientes.

Cuando se hubo girado el dinero para
la organizaci6n de los cursos, llegd al Peri
¢l sefior Yen, recientemente nombrado sub-
gerente general de la casa matriz de Lima.
Este funcionario cuestiond, inmediata-
mente, la realizacidn de los cursos; ade-
mds, Carlos se sinti6 hostigado por ciertas
actitudes contra su persona que conside-
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raba fuera de lugar. “Creo que estd celo-
50 ¥ quicre demostrar que es mds que yo
—pensaba Carlos—, pero no soy tonto, tengo
que estar preparado para defenderme si
el chino insiste en su posicién”. Conforme
los dias transcurrian, el sefior Yen persis-
tia en su actitud de cuestionar todo lo que
Carlos sugeria, por lo cual éste se ratificd
en su observacidn.

Para Carlos fue un triunfo que el ge-
rente general aceptara finalmente la rea-
lizacién de los cursos. Sabfa que serfan
dtiles para conocer c6mo se proyectaba
el mercado de autos en la nueva coyun-
tura y, sobre todo, cudl era la percepcidn
de los vendedores sobre los productos que
manejaban. Habia conversado con la
empresa que se encargaria del dictado de
los cursos y habia sefialado la necesidad
de permitir a los vendedores expresar li-
bremente sus opiniones.

Durante el tercer curso, el dltimo de
los programados, el subgerente presenté
en forma oficial a los vendedores y per-
sonal asistente, sin previa coordinacion,
¢l posicionamiento que Paico debfa buscar
para cada producto:

- Toser, el segundo auto de la casa.

- Tolo, el auto familiar.

— Estero, el auto del ¢jecutivo joven,

- King, el auto de gerentes generales
de gusto sobrio,

- Staper Bal6n, el auto siper lujoso.

Carlos fue el més sorprendido. Nunca
habia habido una reunidén de alta gerencia
para discutir dicho asunto. Si bien estaba
de acuerdo en buscar ¢l posicionamiento
claro de cada producto, la forma de tomar
decisiones no le parecia la mejor. Inme-
diatamente tomé su teléfono celular y lla-
mo al gerente general, quien le manifestd
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no estar enterado de lo que se estaba
diciendo. Carlos no quiso ahondar mds en
el asunto, principalmente porque la pro-
puesta del subgerente no le parecia errada,
aunque consideraba que tenfa algunos
defectos manejables. Lo dnico que le pre-
ocupaba era cémo decirles posteriormen-
te a los vendedores que ésa no era la posi-
cién oficial de la empresa.

Concluidos los programas de capaci-
tacién, los vendedores tuvieron una vi-
si6n mucho mds amplia del mercado. Las
principales conclusiones fueron las si-
guientes:

= Paico es el principal vendedor de
automdviles en el Perd, aunque no tiene
presencia significativa en vehfculos co-
merciales (camiones y camionetas),

= Miso concentra el 65% de las ven-
tas de Paico.

= Paico es lider de ventas en la mayo-
ria de departamentos del Perd.

= Los vehiculos de Paico estdn po-
sicionados como econémicos, pero de ma-
la calidad.

— Los autos de Paico estdn dirigidos
principalmente a los niveles socioecond-
micos B y C. Esta observacidn, junio con
la anterior, es contraproducente para
posicionar vehiculos de precio mucho
mayor que el vigente para ¢l modelo Miso.

- El Toser estd siendo utilizado tam-
bién por empresas de taxis, las cuales estén
dingidas a niveles socioeconémicos me-
dio y alto. Este nuevo segmento no ha
sido previsto y se ha convertido en una
consecuencia positiva como demanda, pe-
ro no como posicionamiento. Por su parte,
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los Tolo estdn siendo usados por la Policfa
Nacional del Peri como vehiculos patru-
lleros; esto también constituye un posi-
cionamiento negativo, lo cual es expre-
samenle manifestado por los clientes.

~ Los principales elementos que bus-
ca un comprador de autos son calidad,
precio conveniente y amplia disponibili-
dad de repuestos. En cuanto a este dltimo
punto, aunque los repuestos de Paico son
considerados caros, se mantiene una bue-
na cobertura del mercado en Lima, pero
no asi en el resto del pais, donde se enfren-
ta serios problemas de disponibalidad o-
portuna.

L]

— Lafuerzade ventas noestd motivada.

~ Falta integracién entre los esfuerzos
publicitanios de la casa matriz de Lima
y los concesionarios,

Respecto al mercado, las principales
objeciones de los vendedores fueron las
siguientes:

—"Losrepuestos soncaros™ o “noexiste

stock en mi departamento”.

= "Cémo voy a vender un auto a una
persona de nivel medio alto, si los co-
merciales de Paico hablan sélo de autos
econdmicos. Una persona de dicho nivel
socioecondémico prefiere comprar un mo-
delo standard de BMW o Mercedes Benz
(sin autoradio, aire acondicionado, ectc.)
si estd al mismo precio o un poco més
que un Stper Balén".

- “La gente dice: no compro un Tolo
porque son patrulleros™.

~ “Para otorgar un crédito, Paico se
demora mucho tiempo, cerca de un mes”.
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- “No se nos provee de informacién
exacta sobre los seguros de los autos.
Cuando ocurre un accidente y los clientes
deben pagar adicionalmente por los se-
guros, creen que los engafiamos”.

= “El Miso se vende solo”.

—Lacasamatriz de Lima nonos provee
oportunamente de informacién sobre los
diversos aspectos que se consultan”

— “El tablero del Toser vibra mucho
luego de un mes de uso™.

- “Los clientes dicen que la “lata” de
los modelos Paico es muy frdgil”.

Ademds de estas expresiones, cuando
se pidid a los vendedores que proyectaran
sus ventas, el 90% dc éstas correspondie-
ronalmodeloMiso. Y cuando se les solicitd
clasificar a sus clientes potenciales, se
enconird que las tres cuartas partes de éstos
correspondian al sector socioecondmico
C (medio bajo). De todo lo expuesto, se
podiaconcluir que los vendedores se sentian
miés comodos si seguian lo ya establecido;
eran adversos al riesgo que representaba
ofrecer vehiculos Paico a otros niveles
socioeconGémicos,

Importar o no importar: he ahi
el dilema

Al término de las tres semanas que durd
el programa de capacitacién, Carlos me-
ditaba un domingo en casa. Segin sus
cdlculos preliminares, los ingresos por la
venta de los nuevos camiones checos no
iban a ser significativos. Ademas, en cuan-
to a Miso, el mercado de taxis estaba
saturado en el pafs y se imponia ampliar
la cartera de productos. Carlos se pregun-
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taba si era conveniente lanzar los camio-
nes checos, no sélo por lo que represen-
taba la vemta de dichos vehiculos por si
misma, sino también por la imagen y los
planes futuros de Paico Perii. Sin embar-
go, sabia que sus argumentos tenian que
ser muy contundentes no sélo para con-
vencer al gerente general, sino también
para imponerse al subgerente, que ya ha-
bia manifestado su opinién favorable a la
compra de los camiones,

El dia lunes, Carlos llegé a mediodfa
asuoficina y encontréun fax de laempresa
checoslovaca por medio del cual solici-
taban la confirmacién de la compra. El
documento habia sido recibido ese dia por
la secretania del subgerente, quien se lo
alcanzé al gerente. Este dltimo habia
anotado, de su propio pufio y letra: “Car-
los, disponer importacidn y organizacién
de un auioshow dentro de tres mescs™.
Observando la hora de recepcion del fax
(4:00 a.m.) y la hora de recepcién por la
secretana (11:30 a.m.), podia suponer que
¢l subgerente habia conversado sobre el
particular con el gerente, aprovechando
que Carlos se encontraba visitando algu-
nos clientes.

Carlos calculaba que la importacién
demoraria dos meses y medio y era cons-
ciente de que importar los camiones no
era todo. Habfa que pensar en repuestos
y en posibles clientes, producir informa-
cién publicitaria, estudiar el mercado, etc.
Entonces decidi6 jugarse el todo por el
todo. Fue a la oficina del gerente y, luc-
go de una conversacidn informal (Carlos
es un excelente contador de chistes), lo-
gré que éste dispusiera una reunidn de
emergencia dentro de dos dias para dis-
cutir el asunto de los camiones checos.
Tomarfan parte en esta reunién el geren-
te gencral, ¢l subgerente, el gerente de
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Ventas y Marketing y el gerente de Re-
puestos.

Carlos sabfa que para dicha reunidn
debfa preparar no sélo informacién sobre
ventas potenciales, una estrategia de
posicionamiento para cada modelo que se
introducirfa (autos y camiones) y una
estrategia de cobertura para el mercado
de repuestos, sino también una estrategia
de negociacion con cada gerente involu-
crado. Suponia que no iba a tener pro-
blemas para convencer al gerente general,
al gerente de Marketing y Ventas, as{ como
al gerente de Repuestos, si sus argumentos
eran contundentes y los demostraba con
cifras. Respecto al sefior Yun, gerente
general, era evidente que ganarfa muchos
puntos ante los duefios de Paico Inc. si
podia ampliar la gama de productos en
el Peri.

CONDICIONES DE VENTA
AUTOS PAICD
(en UUSS y %)

Miso 9,000 4% 10.5%
Toser 12.000 5% 10,0%:
Talo 1 6.000 5% 11.0%
Estero 18.000 5% 12.5%
King 25.000 % 12.5%
Séper Baldn | 35.000 6% 21.0%
Pomas 16.000 A% 12.0%
Pino 20.000 % 10.0%
Camioncs

checos 15.000 5% 5.0%

En ¢l cuadro se presenta los precios
al contado, los mdrgenes para la casa ma-
triz de Lima y los mérgenes para el con-
cesionario de los productos. Sobre estos
precios, el concesionario podia ofrecer un
descuento méximo de 4%, 2% por cuenta
propia y 2% por cuenta de Paico Peri.
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Carlos consiguié cuadros técnicos
comparativos entre los modelos de Paico
y algunos modelos de la competencia
(Anexo I), y la empresa que dict6 el pro-
grama de capacitacién le proporciond
informacidn sobre ¢l mercado de automd-
viles (Anexo 2). Entre los datos que re-
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cibi6, destacaba la participacién de mer-
cado de Paico en algunos departamentos
del Peni.

Carlos se puso a trabajar contra el
tiempo. Contaba s6lo con dos dias y le

esperaba un trabajo titdnico.
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Anexos
1. Cuadro técnico comparativo
2. El mercado de automdviles en el Perd



ANEXO 1: CUADRO TECNICO COMPARATIVO

4 ¢il. Lin. SOHC dal Lin, OHC  &cil. Lin SOHC 4 ¢il. Lin. SOHC
Cilindrada (e<) 1323 1.597 1296 1.49%
Dhlemetro % cairera TIOx 836 74,0 x 580 ad Th5x 815
Relac, 93al 9031 961l 90al
Potemcia ( Tﬁ.ﬁjﬂl ':m.mu WT-I-'.HGM TOrs 200
Ti - 1! 500 4 4. 200 11573400
e . R
Tipo Mectnico de Cabley m Hidriulco
Misfragrma [riafragma Drisfragma Diafragrma
Trammisidn
Tipo Mec. § veloc. Mecc. § veloc. Mec. § veloc. Mec. $ veloc.
Traccida Dalansera Delantera Deelamtera Ialangera
Delantera Mc. Pherion indep.  Mc. Pherob indep. Mc Pherson  Indep. con amorting
con barma estab. estabiliz. y brazo wriidn
Direccidn _ :
Tipo Cremallera y pifidn  Cremallera y pifida Cremallera y pifidn  Cremaliera y pifida
Frenm
Di DA T lad : -
Postenct Tambor astoreg. Tambor autereg Tarbod autonep. Tambaor sstorep.
Medsds 163/5K1S 155/8R13 1558R13 |55708R13
Dimension
Largo total {mm) 1818 4326 4,120 4510
Alio total (mm) 1460 1.369 1300 1.2
Ancho total (mm) 1.605 1.640 1.660 1.663
Dist. entre ejes (mm) nd 2430 230 1520
Pesa
Kilos TEO 1.020 nd 50
Parabrisas laminsdas X X X X
Espejos laterales Manuales Manuales Manuales Maseales
Desempafiador rasero X X X -
Palancs tapa gus Mechmco Mecdnico Mecdnico Mecknico
l:l-:njﬁ.lilm:M X + - -
Radio X X X Raodiocaete
\'uﬂm X X X X
M ro a8 ALOL 4 5 5 5
Tercera lur de fresos + + Opcional -
Tacdmetro * + * *
Aire scondicionado * + + *
mﬂmw * - - -
“ -M
Coatrol vidrios ptas. eléctrico Masgal Magual Masgal Maneal
Parachoque cokof agto * + - X
Precho conlado (L5§) 10,750 1235 15,99 12.000
|(enero 96)
n.d = No disponible X=lacluido += Mo incleido Conrinda
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Bloc Eaxl

Tt as
Extident (0TI

Paivo
Tola

Motar
Tira dcil Lin DOHC 1&v. 4gl Lin DOHC 16v. 4gl Lin DOHC 16v, 4¢l L DOHC 16v,
Cilindrada (cc) 1.836 1.838 1.587 1.4%8
Didmetro x camrer nd, 815x 866 ETx T 765 x 81.5
Relac. iin 9.2al (00l 13.3%9a 1 92al
Potencia {PS/rpm) 12646000 125/6.000 126/%.000 HOOrS 400
Torque Kg-mvrpm nd. 16/4.800 14, 374800 14,6/3.400
Sistema enceadido Electrdaico Elecirénico Electrdnico Elecirdnico
Alimentac . combustible MP ECCS MPI MPFI (mejorada)
Embrague
Tipo Mecinico de Cable y Hidrslico Hidrdulico
Drafrapma Diafragma Diafragma Diafragrma
Transmiskin
Tipo v.TM=dv. TIA  Sv. TM=4v. TIA  Mec. 5 veloc. Sv. TM
Traccida Delzriera Delantera Delaniera Delanera
Delantera Mc. Pherson indep.  Mc. Pherson indep. Mo Pherson  Indep. i
; g on . L con
cher. et y moelie helic.  c/muelle helic.  indep. o/bor. est. char est. y muelle
Pasterior Bar torsion, amortig.  Tipo independiente  Mc. Pherson  Semiind. Sbrazo torsidn
cstab. ¥ muclle indep. o/bar. est.  res. helic. y amorig.
Dircecién _
Tipo Cremalicra y pifiin  Cremallera y pifitn Cremallera y pifidn  Cremallera y pifién
servoasisl. SErVOnsIst, Servoasst, servoasist,
Frenos
Posterior Tambor autoreg. Tambor astoreg.  Tambor astoreg.  Tambor sutoreg.
Neumiticos
Medida IES/G0HR 14 |185P0HR 14 17570Kk13 14560R 14
Dimensidn
Largo total (mm) 4,350 4 585 4270 4482
Alto total (mm) 1.380 1.415 1.380 1.362
Ancho total (mm) 1.680 1.695 1.685 1.662
Diist. entre ejes (mm) 2.500 1620 2.465 2.520
Peso
Kilos nd. 1140 LOTS 960
Parabrigas lamanndas X X X X
Espejos laterales X X X X
CR abrir malet § 3 . ;:E
. langue - -
manﬂﬁu X X X X
Radio AM/FM+iascicra X X X X
Sepue pects para aiios X X X X
para
v X X X X
Nifmero atientos 5 5 5 5
Tercera luz de frenos X Orpeional + *
Tocdmetro X X X X
Aire acoadicionado ecolog X MNormal X X
Faras dellanteros habdpenos X Normal de diedos X X
Mbmero pusrias 4 4 4 4
Cierre automibicod posrtas X X X X
revatible/mdvil X X X X
Faros neblineros X x X X
Espejos revalibles manuales * . + X
de + * * X
lluminac. vaniab. en Fijo + + X
Controd eléctrico vidrios ptas X X X X
Parachodque color auto X X X X
Preclo contade (USE) 19.700 20240 11750 16,000
{enero 96)
nd.= No dispanible X=Incluido + = Mo incluido Corlinds
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(B4 Ex-Sabposy  Terndls i motor JAFE] Fatetn

Ti dcil Lin SOMC 1Zv.  dcil Lin DOHC 16v. 4cil Lin DOHC 16v. 4ci Lin DOHC 16+
Eiﬂdﬂﬁ fcc) 1493 15397 1387 145%
Didmetro x camrera T1.5x 83,52 T60x 880 iTx77 THSxEL%
Relac. compeesidn 0al 935al 95al Bfal
Potencia (PSfrpm) 85/5.500 11786000 11006000 #8/5.000
Tomgue Kg m 12,272,000 14,172 000 14,54 800 13,573,400
Suitema do Electréaico Electrdnico Electrdnico Elcartnico
Alimentae, combustible MP1 {mubipunto) ECCS EFl MPFI (mejorada)
Tipo Mlecinico de Cable v Hidriulico I{Muliv:u
diafragma diafragma diafragma diafragrna
Tranemisidn
Tipo Mee. Sy, Mee. Sv. Mec. 3 weloc, Mee, v,
Traccikdn Delantera Delantera Delantera Delanters
Suspensidn ] :
Delanters Mec. Pherson indep. M. Pherson indep. Mc. Pherson indep.  Me. Pherson indep.
efmuelle helic. cimuelle helic. eimuelle belic, o'muetle helic,
¥ AMOAing indep. efmuelle helic. ¥ barras
Dreccidn
Tipo Cremallera y piién  Cremallera y pifiin Cremallera y pifién Cremallera y pifidn
SEMVORsIEL. SCTVONSISL SETVOMER ST
Fremos _
Delantero Discos ventilados  Discos ventilados Discos venfilados  Discos veatilados
Posteror Tambor autoreg.  Tambor autoreg.  Tambor astoreg.  Tambor autareg.
Meumdticos
Medida 175 T0HE 14 165/5R13 1757 0SSR 1) 1RSHSR14
Dimensidn
Largo total (mm) 4117 4250 4 270 4515
Alie total (mm) 1304 L35 1380 1382
Ancho total (mm) 1.620 1650 1.68S 1,718
Dist. enire ejes {imom) 2400 2535 2465 2620
Peso
Kiles 970 1.000 970 1.08%
Parabrisas laminadas X X X X
Espejos laterabes X + X X
rﬂhmn X X X i
CR abvir Langse & + X
qum' X X X X
Radio X X X X
Consola central c/tapa i § X §
Seguro poeria nifios X
Ventiladoe/calefactor X X X X
Ndmero asienios 5 - 5 5
Tercera luz de frenos Opeioeal X Opcional Opsional
Tacdmetro X X X X
Alre acondichnado ecolog. X X b § X
Faros delanteros halégencs X X X X
puchios 4 4 4 4
Placa acero asiento delant. + + - X
Cierre automsnicos puoertas X X X X
Luz advern. X X X x
Timdn X *+ + ;:c
Numinac, varizh. en panel + ]
Control eléctrico vidrios : X Fgo F}q X
Parachogue color auto - + + X
FPrecio contado (US$) 12460 172%0 23,400 18,000
(enero 96)

n.d.= No disponible X=lnelusdo #= No incluido
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Anexo 2

EL MERCADO DE AUTOMOVILES EN EL PERU

LIMA: DINAMICA SOCIOECONOMICA

% de hogares D 1990
S0
- FCER
w | 2 Hm
30 . 1993
B 9%
(2] 1995

——
- =

Nivel C Nivel D

Niveles socioecondmicos

NUMERO DE HOGARES POR NIVEL SOCIOECONOMICO
LIMA Y PERU, 1995

Miles de hogares
3.000 D

2.500+¢
2 0001

1.500+

Niveles socicecondmicos
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-l

fand

LIMA: ;CUANTO AHORRA EN SU HOGAR AL MES?

(USS)
Miveles Sociovconamicos

Hl.'.-|l|.|1."-.l.|"~.
Alimentos 630 282 187 137
Educacidn 215 125 42 20
Luz eléctrica 71 30 19 10
Teléfono 69 29 6 ]
Transporte 155 73 43 29
Servicio agua 27 17 8 5
Otros 800 150 45 11
Pastail 2iistion
Ahomo

MERCADO PERU: PARTICIPACION POR TIPO DE VEHICULO, 1995

Camioncias
29%

Camiones
5%

Buses

1% Autos y station wagon
65%
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LIMA: AUTOMOVILES PARTICULARES POR ANTIGUEDAD

1970-80
26,2%

Antes 1970 Numern de
25.9%

Umidades

Ankesdo 1970 §9.000

T 1970- 1980 90.000
1981-85 QL) - 19911995 48,000
192% o i 344.000

14.8%

DESAGREGADO POR NIVEL SOCIOECONOMICO

A C

1981-85 1970-80 1991

.951
986-90
16% 16% Antes1970 4%
Antes 1970 54% 7% 1981.85

5%

4% 28%

7
[92;3{} Antes 1970

8%

1981-85
25% 1986-90

12%
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LIMA: PARQUE AUTOMOTOR
Niveles Socioeconomicos
A ntigribedad
Antes 1970 4.090 72.230 314.000 196.800
1970-80 16,300 98.000 162.700 129.500
1981-85 16.000 E5.360 29.000 129.500
1986-90 24.500 49 250 52.300 62,160
1991-95 40,500 23,000 23250 =
Total 101,790 327.840 581,250 517.960

Autos reemplazables 20390 170,230 376,700

LIMA: ;PIENSA COMPRAR EN LOS PROXIMOS 12 MESES ALGUNO
DE LOS SIGUIENTES VEHICULOS?
(% hogares)

Vehiculo

Automevil para use particular ([

N de amios 6. H'IIH EE R Ji .[HIH h.i]!H!
Auntomayil para trabajo [ { . 3

N de nutos I 16.500 10,500 15004
Camioneta para trabajo 12 3 4 3
Triciclo para trabajo 0 0 1 3
Camioneta para uso panticular 9 2 1 1
Motocicleta 3 1 1 1
Camidn para trabajo 3 1 0 0
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PREFERENCIAS EN EL MERCADO
AUTOMOTRIZ

£ Oue e [ que se busca al comprar un carro?

Calidad (615 )
Precio tda% )
Disponibilidad de repuoestos 1435 )

PERU: PERCEPCION DEL MERCADO SOBRE MARCAS DE AUTOS

Resisteneia ‘ i Lo | Econminia I Comp
Paico Corea X
Cralet EE. UU. X X =
Tor EE. UL X X X
Mia Corea
Oleada Corea X X
Pisan Japén X X
Ojota Japén X X X
™ Alemania X X X
Tandai Corea X X
Toujot Francia X X X
Solvo Alemania X X
Monda Japdn X X
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MERCADO DE LIMA: PARTICIPACION POR MARCA
(enero-julio 1995)

Automdviles v Station Wagons

Tandai 9.7% Paico 22,2%
Pisan 18,09%
Otros 5.4%
) Mada 3,1%
Mia 2.4% - N
Toujot 7% Tor 3.4%

Solvo 3.2%

Ojola 224%

VENTAS DE AUTOMOVILES Y VEHICULOS

177

COMERCIALES POR MARCA
PERU, 1995

N® de autos vendidos
6.000 T 5 431 e
5.000 E? 4868

oo -
4.000 f:rl- v

o rF 2
3.000 tp2s) LY 3.176

B #
2.000 +4/ P

B #+
1.000 {12/ e

ﬂ Yy




178 esan-cuadernos de difusid)

LIMA: UNIDADES VENDIDAS POR MODELO
PAICO, 1995

Sdper Balén 0.3%
e Pomas 5E8%

LIMA: PUNTOS DE VENTA Y DE SERVICIO TECNICO POR MARCA

Puntos de vemia Puntos die servicio (eenien

Paico 26 17
Monda 8 3
Tandai 5 16
Mia 15 15
Oleada 22 2
Pisan 32 32
Ojota 36 41
Tw 17 17
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PERU: MAYORES IMPORTADORES DE VEHICULOS NUEVOS

(enero-junio 1995)

Nimero de autos 0j
£.000 L. oka
I W Pico
6.667 Bl Pisan

B Tor
(< Cralet

4.000 4 | . W
[ Otros

2000 T+
0

PERU: IMPORTACION DE YVEHICULOS USADOS VERSUS NUEVOS
1994-1995

N? de autos

50.000 1
44.493

40.000

L]

30.000 +
22.727

20.000 +
15.200 15902

10.000 T

+

1994 ' 1995

] Nuevos
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MERCADO DE AUTOMOVILES: PARTICIPACION POR MARCA
1995

LAMBAYEQUE

Cralet 17 3,6%

Paico 194 412%

CAJAMARCA

Pisan & 21.6%

Pisan 29 78,4%

AREQUIPA

Tandai 25 8.3%
Oleada T'04% Paico 79 273%

ol — 'y
LA

Ojota 94 332%

* Las cifras que aparecen al lado de los porcentajes significan unidades vendidas.
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MERCADO DE AUTOMOVILES: PARTICIPACION POR MARCA
1995

UCAYALI

Pisan 10 55,6%

Paico 3 16.7%

JUNIN

Tandai 32 15.5%
S~ Paico 50 24.2%

Cralet 3 14% < f////ﬂ/////"gg&

Oleada 26 12,6%

Pisan 31 15%
Ojota 37 17.8%

CUZCO
1995+

Tandai }GE 10,3%

Paico 348 358% Mial 03%

Ojota 178 183%
Pisan 149 15,3%

Cralet 6 0.6%- 1
Tor 85 B,7% \

Olcada 27 2.8%

* Las cifras que aparecen al lado de los porcentajes significan unidades vendidas,
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MERCADO DE AUTOMOVILES: PARTICIPACION POR MARCA

1995
HUANUCO
Tor 10 14,9%
Pizsan 6 9%
Paico 51 76,1%
LA LIBERTAD
Tandai 60 7,6%

Paico 326 358% | Tw 17 1.9%

FRQONN\Oee 12 12

"’*W Pim E‘ii 15;3%
Cralet 6 0,7

To 10% Oleada 107 11.7%
Mia2l 23%
LORETO
Ojota 6 14,3%
Pisan 2 4,7%

* Las cifras que aparecen al lado de los porcentajes significan unidades vendidas.
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