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OBJETIVOS:

Dar a conocer la mezcla‘de mercadotecnm que se aphca en el credlto
automotnz de Banco del Atlantlco S A - :

Exponer las estrateg _|orar la dphcaclon de Ia mezcla de
mercadotecma en el credlto automotrlz de Banco del Atlantico, S.A..



- HIPOTESIS

Mejorando “la_aplicacién'! de ' las - variables de mereadotecnia, se
incrementaran las ventas del-crédito automotriz de Banco del Atlantico,
S.AL T LA




INTRO_DUCCI()N

Antes de iniciar con la descrlpclon del contemdo de este trabajo es-necesario
hablar ‘acerca de lo que ha“sido la- evolucnon de: la mercadotecma en-los
servncnos bancanoS' asi como, tamblen Y. de manera prmcnpal la evoluclon de

setenta, ' la banca “de o p
sustancial en sus condlc nes co
de factores. o

‘ tmvas omo: consecuenc1a de una serle‘

En primer lugar, el sector se mtemacxonahzo encabezado por los principales
bancos de los Estados Unidos.

En- segundo lugar, se " abrieron nuevos mercados de capitales que
transformaron el modelo tradicional de provision de fondos de bancos y
empresas. Paralelamente, los instrumentos disponibles en el mercado se han
desarrollado considerablemente y ofrecen hoy una amplia gama de productos
muy sofisticados capaces de satisfacer cualquier necesidad financiera
especifica en un creciente nimero de divisas o combinaciones de divisas.

En tercer lugar, la competencia obligo a reaccionar a los bancos locales
europeos que comenzaron a desarrollar su propia presencia internacional,
atacando, en especial, al mercado interior de los Estados Unidos en el que,
por medio de adquisiciones y apertura de nuevos bancos, plantaron batalla a
los bancos locales Norteamericanos con éxito significativo en muchos casos.

En cuarto lugar, el sector bancario, pese a las presiones de la legislacion
bancaria de muchos paises, comenzd a diversificarse principalmente en dreas
carentes de normatividad legal restrictiva, como corretajes, seguros, viajes,
"administracion de carteras de valores y servicios de informdtica. Como
consecuencia, a finales de la década de los setenta, los bancos se habian
hecho mis complejos en cuanto a la gama de servicios que ofrecian.

En quinto lugar, el sector bancario era identificado, en gran parte debido a las
restricciones reglamentarias, por un nitmero creciente de instituciones no -



bancarias, - como partlcularmente atractivo. para empresas con ventajas
potencmles de operacnon en menas areas concretas de acth!dad

En sexto lugar, la tecnologla comenzo . a afectar al sector bancano Este
fendmeno - alcanzé: mayor.:intensidad en las operaciones. al - por menor,
teniendo que-recurrir los bancos a . las tarjetas de plastico y al equipo
electrc’mico..Posferibrxllénte, la necesidad de proporcionar mayores servicios, -
llevd a los: bancos- primero-a aumentar el nimero de sus distribuidoresde
dinero y, luego; el de sus cajeros automaticos. Al mismo tlempo, sus oficinas
fueron tamblen automatlzandose cada vez mas.

La compétencia aumento en las operaciones bancarias al por menor. Las cajas
de ahorros comenzaron a- oftecer cuentas con interés, lo que las llevé a
competir directamente con los bancos comerciales; asi como también,
aumento la competencia en los pequefios créditos. Las empresas emisoras de
tarjeta de crédito, controladas y operadas por los bancos ofrecian crédito facil;
o grandes almacenes ofrecian sistemas de crédito rotativo; las empresas de
financiacién de. créditos ofiecian créditos para activos espemahzados, .
segundas hipotecas, etc.

Hacia finales de la decada de los setenta, por lo tanto, el sector’ bancarlo era‘
mucho mas competitivo. -

Ahora bien, en la decada de:los ochenta* los cambios. acaecxdos dentro ‘del
sector bancano se dieron en un _proceso -de; aceleracxon los:. cuales,
figuran:’ L : ' :

5;7ya que, estan

b) Susntucmn de los slstemas con soporte‘de papel. Se acentiia la tendencxa,

de’ mecanizar - las’ operacxone 5 bancarl )
esfuerzan en reduclr el costo de las sucursales‘convencxonales que operan

con recursos humanos




¢) Creciente competencia en procura de deposltos y credltos. Continuard
la. actual . situacién - de :creciente competencxa ‘entre. bancos ' y. otras
instituciones que proporcnonan SeerCIOS ﬁnancneros a los consum]dores

Operacmnes bancarns al por mayor

a) Contmua competencla v mtensiva A medida -que las - empresas
multinacionales llegan a la conclusién de que necesitan menos de los
bancos" a* medida que incorporan las técnicas que tradicionalmente
suministraban éstos y exigen tipos de interés mds bajos, los bancos se ven
forzados a poner su atencién en el mercado medio. Esta actitud les lleva a
reducir sus tipos de interés para las cuentas mas atractivas, al tiempo que
disminuye la fidelidad de sus clientes; ya que, las empresas diversifican sus
relaciones bancarias.

b) Desarrollo de productos basados en sistemas. Sirviéndose de sus redes
mundiales y de sus sistemas avanzados de comunicacién; asi como, de sus
posibilidades en el campo de la informatica y del proceso de datos, los
grandes bancos tratan de captar la fidelidad de sus clientes y de obtener
ingresos en concepto de honorarios ofreciéndoles sus servicios de gestion
de efectivos y, en un préximo futuro,servicios completos de procesamiento
de datos e informacion.

¢) Mayor competencia de entidades no bancarias. Una serie cada vez mayor
de empresas industriales estan ampliando el alcance de sus servicios
financieros para penetrar en mercados externos, y en la proxima década se
puede esperar la aparicién de empresas comerciales, como las japonesas,
en grandes empresas occidentales.

En lo que respecta a Banco del Atlantico, S.A., la mercadotecnia aparece
como un factor muy importante, en cuanto a su planificacion.
Tradicionalmente, no prestaba la atencion adecuada ni a la planificacion
. estratégica ni a la mercadotecnia y, como consecuencia, recurri6 a consultores
independientes o a empresas industriales en busca de conceptos y
metodologias. Aunque es cierto que, presto cierta atencién a las nuevas ideas,
sigui6é centrando sus esfuerzos en lo que se consideraba banca “tradicional™;
lo que quiere decir, que dirigfa sus productos a todo el mercado en general, en



vez de centrarce en las técnicas de gestxon, lo"cual’ sngmf ca, pamcxpar en
nichos especificos de mercado, o lo que es lo. mlsmo segmentar el mercado. :

El ambiente de extrema competencia, hxzo que Banco de Atlantlco, SA :
reconsiderard su postura, identificando: dlferentes egm
participar dependiendo el producto; sin embargo seria necesari
nuevos segmentos de mercado a penetrar; asi como,
las caracteristicas de dichos segmeﬁtOS"

}consxderar
adecuar los productos a

En lo que se refiere al contemdo del presente-trabajo.nos.da-a;conocer la
mezcla de mercadotecnia del crédito automotriz de’ Banco del‘Atlantico;' S.A.;
es decir, describe como es’la aplxcacnon de cad -una:de Iasivanables ‘de: :
mercadotecnia en este tlpo de credlto : s

Por otra parte, nos habla de los ob_]etxvos y estrateglasbasxcos a con51derar‘f'; N
para poder determmar las: estrategxa
mercadotecnia. :

Asi como también, establece los Ob_]ethOS, e
seguir para mejorar la mezcla de: mercadotecma que: s aplica’en Banco del o
Atlantico, .S.A.. g

Esperando con este trabajo, que el lector tome el cuenta las estrateglas aqui .

expuestas, y pueda aplicarlas para mejorar: la mezcla de mercadotecma de su’
empresa u organizacion. :

La Autora.

de mercado a"

estrategxa polmcas y-acciones a -



vez de centrarce en las técnicas de gesuon, lo cual S|gmf' ica,: pamcxpar en
nichos especificos de mercado, o lo que es lo mlsmo segmentar el mercado.

El ambiente de extrema competencxa, hxzo que Banco dé
reconsiderard su_ postura, identificandodiferentes: segmemo de mercado ‘a”
participar dependlendo el producto, sin embargo, seria necesarlo considerar-
nuevos segmentos de mercado a penetrar' asi como, adecuar los productos a

las caracteristicas de dlchos segmentos, g :

En lo que se refiere al contemdo del presente trabaJo nos da a conocer la
mezcla de mercadotecnia del crédito autoniotriz de Banco del Atlantlco S.A.;
es decir, describe como es la-aplicacién de cada. una de las vanables de
mercadotecnia en este tlpo de credxto. -

Por otra parte, nos habla de'los Ob_]ethOS y estrateglas bas:cos a constderar !
para poder determmar las estrateglas que me oren las : varlables de
mercadotecnia, :

Asi como también, establece los ob_)etlvos, estrateglas, polmcas Y acciones a
seguir para mejorar la mezcla de mercadotecma que se’ aphca en Banco del
Atlantico, .S.A.. :

Esperando con este trabajo; que el lector tome en cuenta las estrategias aqui
expuestas, y pueda aplicarlas para meJomr la mezcla de mercadotecnia de su
empresa u organizacion: : :

La Autora.



CREDITO AUTOMOTRIZ EN LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

Antes de iniciar el primer capitulo, es necesario hacer mencién del por que se va
ha considerar al crédito automotriz dentro de las cuatro variables de
mercadotecnia.

Primeramente se considera como producto, debido a que es precisamente un
producto pero intangible, lo que quiere decir; que no hay algo concreto que se
pueda mostrar; sin embargo, se ‘sabe’ que‘al adqumr este crédito el consumidor
obtendrd beneﬁc' ; ya que, satisfacera necesndad de poseer un auto.

‘ debe tener como todos los productos
ue porel.m mo, en este caso tendriamos que hablar de
xistentes para pagar el crédito.

En- cuanto al
una cantldad ue
los planes de’

~publicidad, es ‘necesario que el credlto automotriz se
dlferentes medlos, ara que los consumidores lo puedan

Referente a:la: variabl
. de a conocer através d
~ adquirir.

Y por tltimo, el crédito automotriz se considera dentro de la variable plaza, por
que debe existir un canal de distribucién por medio del cual se le haga llegar al
consumidor; asi como también, por que se tiene que enfocar a diversos
segmentos de mercado, y ademds por que se debe de distribuir en diferentes
dreas geograficas.



CAPITULO 1: DESCRIPCION DE'LAS.VARIABLES PRODUCTO Y
PRECIO DEL CREDITO AUTOMOTRIZ.



1.1 PRODUCTO: CREDITO AUTOMOTRIZ
1.1.1 ANTECEDENTES

Los préstamos para la adquisicién de bienes de consutno duradero se reactivaron
en la institucion a mediados de 1991, Su destino esta dirigido a la adquisicién de
autos'y camionetas nuevas nacionales o importadas,

El control de la tramitacion del crédito automotriz en sus orfgenes fue asignado
a las:sucursales, dicha tramitacién va desde la integracion del expediente hasta
la operacion misma, sin haberse establecido un sistema homogéneo tanto en
politicas como en procedimientos, lo que repercutio en una problemética a nivel
nacional que se refleja en la falta de promoclon y competitividad de este tipo de
producto.

Actualmente se plantea una estrategia de apoyo a la red de sucursales para la
promocion del producto que consiste, en una primera etapa enfocada
especificamente al crédito automotriz, con base en un sistema computarizado, el
cual para las sucursales tendra las siguientes ventajas:

- La vialidad del crédito se obtiene de manera inmediata.

- El evaluador de consumo realiza proyecciones del crédito con base en
simulaciones, permitiendo al cliente determinar el plan que mas le convenga.

- Genera el expediente del cliente dentro del sistema con la ﬁnalldad de re'lhzar
consultas acerca del comportamiento que guard'l : :

- Manejo de diferentes plazos yt tasas de acuerdo a la convemencxa del cllente.



1.1.2 GENERALIDADES

El crédito automotriz es un crédito simple con garantia prendarla destmado para
la adquisicion -de bienes de ‘consumo' duradero. Los bienes: susceptlbles de
crédito son autos 'y camionetas (de. 2.5 toneladas ‘como maxlmo) nuevos es
decir, del afio nacmnales o.importados. :

Destino del bnen a’ financiar, es ‘de’ uso: partxcu
actividad comermal) Dirigido excluswamente a
prospectos de la institucion, La,,cobertura esa

1.1.3 SECUENCIA DE ACTIVIDADES PARA EL TRAMITE DEL '
CREDITO AUTOMOTRIZ Y DIAGRAMA DEFLUIO

Primeramente el consumidor, requisita la solicitud y entrega la documentacién
necesaria al ejecutivo de promocidn, quien califica la solicitud por medio del
evaluador de consumo, pide informes de crédito, y organiza la documentaci6n;
ddndosela al titular de la sucursal para que revise si esta bien calificada, y
principalmente si esta completa la documentacién requerida.

Posteriormente, se manda el expediente con el analista de crédito de la zona
correspondiente, quien asume la responsabilidad de detectar si es o no sujeto de
crédito el consumidor; en caso afirmativo se envia el expediente al director de
zona, para que autorice si se otorga o no el crédito; en caso de que si se autorice
se pasa el expediente a mesa de control, para que chequeen si esta bien toda la
documentacion, y si realmente debe de otorgarse el crédito.

Por tltimo, se regresa el expediente al ejecutivo de promocion, para que tramite
los documentos necesarios, y asi el consumidor pueda firmar el crédito. -

Todas estas actividades para el tramite del crédito automotriz, las podemos
" observar claramente en la figura 1, donde se muestra el diagrama de flujo.



Figura 1. Diagrama de Flujo.
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1.1.4 REQUISITOS

Los requisitos necesatios que deben cubrlr los consumldores, para- poder
adquirir el crédito automotnz de Ban d I Atl 'ntlco, son los snguxentes

- Edad minima 21 anos y méaxima 65

- Ingreso mensual minim nominal o bruto).- .-

- Arraxgo en el empleo mmlmo de dos a

- Arraxgo en el domlclho minimo de dos anos (en la plaza en;donde se tramita
el credlto) ’ . i .

- Capacidad de pago mensual:

Ingreso Mensual 1% Maximo del Ingreso
{nominal o bruto) o
de N$ 5,000.00 aN$ 8,000.00 25%
de N$ 8,001.00 a N$ 21,000.00 30%
mas de N$ 21,001.00 35%

- Ser sujeto de crédito por el “evaluador dé consumo". ‘

-No tener credltos vencndos con o as mstltucxones y contar con buena
experxencxa creditici

115 DOC‘_fMENTA’CION DEL CLIENTE

En cuanto a la documentacion requerlda que debe. proporcxonar el cliente, para
dar tramxte a la obtencxon de su credlto automotrlz, es necesario presentar:



Identificacion Oficial:

Licencia, credencial de elector o carta de naturahzaclon pasaporte

Comprobante de Ingresos; para contratos laborales
Fijo: Rec:bos de nomma de los ultxmos dos meses
cédula de ldentnt' cacién ﬁscal

Comprobante de arraigo en I

Carta membreteada con sello de la’empres

indicando puesto, ingreso mensual
nominal y antigiledad R . .

Proplo Boleta predial a nombre el solici ante del credlto
Familiar o renta: Reclbo telefomco “contrato de luz o contrato de arrendamlento
con copxa del ultl recxbo de renta con el R.F.C. del arrendador.

Acta de m.mlmomo
Sies el caso. :

Comprobantes del conyugc. :
Si firma como coobligado solidario; 1dent1f cacnon oﬁcnal comprobantes de

ingresos y arralgo laboral.

Comprobantes del aval. i
Si es el caso; identificacién oficial, comprobames de"ngresos comprobantes de

arraigo laboral y comprobantes de domnclho




1.1.6 SEGUROS

Se contratara exclusnvamente con la Cla Aseguradora Segunos‘Atlas s A un

siguientes:

Daiios materiales
Robo total
Responsabilidad civil e )
Asistencia legal Atlas S ] No tlene deducxblej
Gastos médicos ocupantes (L u. C ) . No tlene deducxble"




1.2 PRECIOS DEL CREDITO AUTOMOTRIZ

La neces:dad de ‘usar- dlferentes formatos de precios, plazos, porcenta_;es de
ﬁnancxamlento Yy tasas ‘de mteres para el credlto autoniotriz como para cualquier
producto,es  débido”a; que deben” de’ a_;ustarse los mismos- de” acuerdo ‘a las
posnblhdades de- los chentes ya“que, como sabemos no todos los consumldores
tienen el mismo’ poder adquxsmvo 0’ las mismas caractenstxcas para poder
contraer una deuda de este tl po

Por lo que a contmuacxon, se hace refex encia de por que y para quxen vson los
planes de fi nanclamlento y plazos exxstenles en el credlto automotnz de Banco
del Atlantlco, SAHE g ; ; :

121 '”PLANE.'S DE FINANCTAMIENTO Y SUS CARACTERISTICAS

a) “PLAN DEPAGOSFIIOS” v

Es aquel en e] que se paga una misma mensuahdad durante toda la vigencia del
crédito; ya une, se;maneja una tasa de interés fija, la cual se pacta desde el inicio
del crédito sin importar que la tasa de interés lider en el mercado suba o baje.

Por lo que, éste plan es recomendable para aquéllos consumidores que no les
gusta arriesgar; es decir, que prefieren que desde un principio se les establezca
lo que van a pagar durante toda la vigencia del crédito sin que existan
variaciones en la mensualidad, o bien es conveniente cuando las tasas' de
mercado van a la alza, debido a que apesar de esto se sigue pagando la misma
mensualidad.

Para poder entender mejor éste plan se explicara en forma individual-lo que .
tasa fija, plazo fijo y pagos fijos, presentando ademas una graf ca que muestre ‘
comportamiento de dicho plan. : L

Tasa Fija: Significa que se va a tomar la tasa de mteres hder enel. mercado
(Cetes, C.P.P. o T.L.L.P.) mis una sobretasa fija, para todo el penodo que dure el
crédito. L



Plazo F1_|o ngmﬁca que el txempo que: dura el: credlto es f ijo'y: no puede

mensuales constantes
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b) “PLAN DE PAGOS DECRECIENTES”

Es aquél en el que el pago de las mensualidades varian, debido a'que_ dependen
de la tasa de interés lider que prevalece en el mercado, slendo las amortlzacwnes N
a capltal las mismas e intereses sobre saldos insolutos. : : )

Con respecto a éste plan, es recomendable para los consumxdore _conocen .
de finanzas, porque saben que aunque la tasa de interés que se apllca es vanable,
estdn consientes de que primero sus mensuahdades serén altas pero ‘conforme
transcurra el plazo del crédito iran dlsmmuyendo g :

Se expllcara de manera 1nd1v1dual lo que.es tasa vanable, plazo fijo, pagos
decrecientes, pagos iguales a capital e .intereses  sobre -saldos -insolutos,
presentando ademds una grafica que muestre el comportamlento de éste plan.

Tasa Variable: Significa que la tasa de’. mtﬁeres‘ va .a variar mensualmente
dependiendo de la tasa lider mensual-en el mercado (Cetes, C.P.P. o T.LLP.)
mas una sobretasa fija pactada al inicio dél Crédito. ‘, e

Plazo Fijo: Significa que el tiempo que dura‘ el credlto es ﬁJO y no puede v
atrasarse el pago de la mensualidad. i

Pagos Decrecientes, varian en funcxon de

Pagos iguales a Capital: Slgmﬁca que para todos los meses que dura el credlto
se paga lo mismo a capxtal SN : :

Intereses sobre saldos msolutos. gnifica que os m ereses pagados mensuales
dependerin de la tasa variable prevalec:ente en ‘ese momento, aphcada al saldo
del crédito a la fecha. : :

Este plan de pagos dlsmmuye a

pa@:idz_ldv'd'é-ﬁﬁajnéiamiento';'y'a qute, el primer
Pagoeselmasalto AR R : S e




13

DIC ENE. FEB. MARZ ABR.
94 94 94 95 95 95 95

94

‘84 94

MAY JUN JUL' AGTO SEPT OCT. NOV’
94 94



c) “PLAN DE PAGOS SIMILARES”

Es aquel en el que e] pago de las mensualxdades varian, debldo a que dependen
de " latasa: Ild_er que:. prevalece en el mercado, incrementandose las
amomzacxones ac pltal e mtereses sobre saldos insolutos.

Se recomlen a éste plana aquellos consumidores que les gusta amesgar, y que
ademas conocen de finanzas, debido a que prefieren que la mensualidad varie,
porque saben que en un momento dado pueden irse las tasas de interés a la baJa‘
ganando asi; ya' que -mientras en-el plan de pagos fijos S|guen pagando lo':
misimo, aqui dlsmmuyen sus mensuahdades, ademas con la ventaJa de- que las ‘
amomzacxones son a capital. - : : i

Con el ﬁn de que se entlenda mas este plan, se presenta de manera 3
exphcacnon “de- tasa variable, plazo"fijo, pagos similares, pagos crecxentes a
capital ‘e intereses sobre saldos insolutos; asi como tambxen, una- g afica: que :
muestre e] comportamiento del plan. . : .

Tasa Variable: Significa que la tasa de interés va a variar  mensualmente
dependiendo de la tasa lider mensual en el mercado (Cetes; C P 2o, T.LLP.)
mas una sobretasa fija pactada al inicio del crédito. . B

Plazo Fijo: Significa que el tiempo que dura el crédito es_fijo y no puede
atrasarse el pago de la mensualidad. .

Pagos Similares, varian en funcién de::

Pagos creclentes a Capxtal Slgmf ca que las amortizaciones mensuales a capltal
se mcrementaran, las cuales se podran determinar al inicio del crédito.

Intereses sobre saldos lutos: Slgmf ca que los intereses pagados mensuales, o
dependeran’de la‘tasa vanable prevalecienté en ese momento aphcada al saldov
del credlto ala fecha :
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1.2.2 PLAZOS

Los plazos existentes para pagar el crédito automotriz son los siguientes:

12| Meses

24§ Meses

36 | Meses

48 | Meses

El plazo de.12 meses generalmente, es elegido por consumidores con suficiente
poder adquisitivo; ya que, légicamente al ser corto el plazo la mensualidad
aumenta, y por lo regular sélo este tipo de consumidores son los que pueden
pagar estas mensualidades.

A diferencia de los plazos de 24 y 36 meses, los cuales son escogidos por
consumidores con menor poder adquisitivo; debido a que apesar de’'que tienen
que dar un porcentaje mas alto de enganche sus mensualidades disminuyen,
puesto que el plazo es mas largo.

Y por ultimo, en cuanto al plazo de 48 meses, es todavia mds alto el porcentaje
de enganche pero mensualidades més pequefias, por lo que podemos decir que
éste plazo es elegido por consumidores con aitn menor poder adquisitivo,

Cabe mencionar, que no siempre por regla general los plazos son escogidos por
consumidores con bajo o alto poder adquisitivo seglin el plazo; por el contrario
se puede dar el caso que un cliente con suficiente poder adquisitivo elija un
plazo de 48, 36 0 24 meses, debido a que prefiere dar un porcentaje mayor de
enganche pero pagar mensualidades mas comodas o flexibles para €l.

En suma, podemos decir que los plazos elegidos para pagar el crédito
automotriz no dependen de una sola variante como lo es ¢l poder adquisitivo,
sino de otras basadas en las caracteristicas de los clientes. Obteniendo el banco
las mismas ganancias con uno o con otro plazo, debido a que si es corto el plazo



lo recupera enla mensualldad fuerte que paga el cllente y si es largo el plazo lo
recupera en el mlsmo transculso de este e

1.2.3 PORCE

Los pbfcentaJe que: f nancia Banco del Atlantlco para el crédito automotriz
dependen . de plazo que - se’ haya elegido; es decir, a menor plazo mayor
porcentaje - ‘de financiamiento *y -a’ mayor plazo menor porcentaje de
) ﬁnancnmlento esto lo podemos observar en la figura 2 que a continuacion se
presenta :

Figura 2. Porceritajes de Finahéiamiento.

- Plazo |~ % de Financiamiénto .
(Meses) - {-.- sobre valor factura

o 80%. -

75% -
75%

S 70%

Cabe aclarar, que el enganchei que tlene que dar el consumidor es lo que resta de
los porcentajes ya mencionados llegando asi al 100%, y ademis este enganche
se le'dn a'la agencia automotriz que le venda el auto al consumider, no al banco.

1.2.4 TASAS DE INTERES

Las tasas de interés que se aphcan para el crédito automotriz dependen del plazo
y del plan de financiamiento, existiendo para lo cual dos tipos de tasas que son
fija y variable, para lo cual ya se explicé lo que son-cada una de ellas :
anteriormente. :

En la figura 3, se muesua un’ejemplo de las tasas de mtcrcs ﬁJu y varlable :
vigentes al 21 de dnmembrc de 1994, tomando en cuenta que estas tasas vanan}



dependlendo de la: tasa: hder prevalecxente en ‘el mercado, mds puntos
porcentuales segun pohtlca que establezca Banco del Atlantlco

Fxgura 3. Tasas de mteres ER

B quz_o ~} -+ Tasade interés Tasa de interés
(Meses) Fija Variable
co12 27.7 27.7

24§ 28.7 28.2

36 29.7 28.7

48 29.7 29.7

Como se pudo observar el motivo por el cual algunas tasas de interés fija y
variable de los diferentes plazos son iguales es por que, los puntos establecidos
por Banco del Atlantico coinciden; es decir, para el plazo de 12 meses tanto en -
tasa fija como en tasa variable, se aplica la tasa lider mds 6 puntos; y a 48 meses
también en las dos tasas, se aplica la tasa lider mas 8 puntos. Y por el contrario
en los plazos de 24 y 36 meses varian; ya que, en 24 meses se aplica la tasa lider
mds 7 puntos en tasa fija y en tasa variable es la tasa lider més 6.5 puntos; y por
ultimo en el plazo de 36 meses para la tasa fija es la tasa lider més 8 puntos y en
tasa variable es la tasa lider mas 7 puntos.

1.2.5 FACTORES

Para poder calcular el pago de las mensualidades del crédito automotriz, es
necesario aplicar los factores, los cuales provienen de una férmula, donde
intervienen plazo, monto del crédito y tasa de interés; asi mismo, estos dependen
del plazo y del plan de financiamiento. Ahora bien, la formula de la que se habla
es la que a continuacion se presenta:

Plazo
Factores = Monto del crédito x Tasa mensual x (1 + Tasa mensual)

Plazo
[ (1 + Tasa mensual) -1



Se mostraxa en la figura-4.un ejemplo de los factores vigentes al 21 de
diciembre de 1994, sin dejarde analizar que estos pueden variar segtin las tasas
de interés fij Ja o varlable que estén vi gentes,

Figura 4. Factores.

Plan de Pagos
Por cada N§ 1,000.00 (Incluye I.V.A.)
Plazo {Amort. fija mens. Amort, mensual inicial
(Meses) Fijos Decrecientes Similares
12 97.718 108.725 97.718
24 56.724 67.517 56.439
36 43.927 54.086 43.316
48 37.575 48.058 37.575

Se pudo detectar, que existen factores iguales en los diferentes planes de
financiamiento debido a que, al ser las tasas de interés fija y variable igual (por
lo que se explico en el subcapitulo anterior), al aplicarlas estas en la formula van
hacer légicamente que coincidan los factores.

1.2.6 FACTORES DEL SEGURO

Tamibién es necesario para poder determinar la mensualidad del crédito
automotriz a pagarse calcular el importe del seguro, el cual dependerd de lo
registrado en las listas proporcionadas por la Cia. Aseguradora Seguros Atlas,
donde estan contenidos todos los autos existentes en el mercado y de los
factores establecidos por Banco del Atlantico, los cuales dependeran a su vez de
los plazos existentes ya mencionados; tal y como se muestran en la figura 5 que

a continuacion se presenta:

Figura 5. Factores del Seguro.
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Plazos Factores del Seguro
(Meses)
12
24 1.96
36 , 288
48 377

Cabe aclarar que para el plazo. de 12 meses_no’existe. factor, debido ‘a que
unlcamente se consxdera el xmpoxte e do p Seguros Atlas i

i -al momento de firmar el .
contrato:de: ‘obtencid 7pende del plazo y del

1mporte del Cl‘edl

Figura 6. Comnsan L

“Plaza” | % Comisién
(Meses) por Apertura
12 1.50%
- 24 1.50%
36 2.00%
48 2.50%

Tamblen otra comlsxon ‘que se cobra, es- por la hquxdacnon total del credlto, es
decir;.en cualqmera de los tres planes:de financiamiento, se cobra el 3% sobre :
saldos insolutos; " para aquellos cllentes que quleran por completo hqundar su-
crédito automotnz e LU : :
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CAPITULOQ 2: DESCRIPCION DE LAS VARIABLES PUBLICIDAD Y
PLAZA DEL CREDITO AUTOMOTRIZ.
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2.1 PUBLICIDAD DEL CREDITQ AUTOMOTRIZ

2.1.1 PUBLICIDAD .

La publicidad : p a para dar a conocer el credxto automotrlz de Banco

Ahora bién,

;tlcas de la: publlcndad del credlto
automotrlz, ent .

en mencionar las sxgu1entes

-El mensa_je del»credlto utomotnz se da en un equipo profeswnal y con
expenencla : . :

- Se combman elementos v1sua|es y auditivos en los mensajes del credlto aut



- Los medios de comumcacnon que 'se’ utlllzan para dar a conocer el crédito
automomz, se d1v1den en trlpncos y VISuales : -

-La pubhcxdad del credlto‘automomz trata de xmpactar que Banco del Atlantlco .
ofrece este producto, debldo a que es dem ndado or el 'bhco "‘, L

El proceso para Ianzar una campana pu
figura 7 que a contmuacnon se presenta

101tar1a, es tal y c 0 sc ml{éstra enla




Figura 7. Proceso para lanzar una campaiia Publicitaria.
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DELO
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1 DIRECCION

SE
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CONSIDERA-
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PARA SU_
EVALUACION
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UNA VEZ
QUE SE
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REALIZA
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CAMPANA,
PARA VER

SE
REALIZAN
CORRECCIO-
NES ALA
PRODUCCION

SE LANZA
LA CAMPANA
PUBLICITA-
RIA, COMO
PRUEBA
PILOTO

SI CUMPLE
CONLOS
OBJETIVOS

"SE¥
REALIZA LA
INVESTIGA-
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MERCADOS,
PARA VER
SIGUSTO

AL

pUBLICO

T

QUEDA
DETERMINA-
DALA
PUBLICIDAD
DEFINITIVA
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2.1.2 PROMOCION.

En'lo qpie respecta a promacién, segtin los publicistas de Banco del Atlantico,
no se ha logrado mayor penetracién del producto, o sea del crédito automotriz;
debido a que, no existe mucho presupuesto designado para esto, lo cual
constituye ‘un aspecto relevante a analizar; ya que, el hecho de no asignar un
presupuesto suficiente para promocion, no implica un motivo por el cual el
crédito automotriz no haya penetrado en el mercado como se tenia planeado.

A consideracién se pueden lograr exitosas campafias promocionales sin la
necesidad de un presupuesto alto, como puede ser conociendo perfectamente las
caracteristicas del consumidor enfocado, establecer lo que queremos perciba de
la promocion del producto; es decir, un ejemplo podria ser que al adquirir el
crédito automotriz un consumidor de un determinado segmento de mercado
obtuviera un premio de acuerdo a las caracteristicas de dicho segmento,
alcanzando con esto que el consumidor tuviera en mente que aparte de adquirir
su crédito automotriz habria obtenido una ganancia extra con el premio recibido.

En cuanto a la prictica promocional que hace Banco del Atlantico para dar a
conocer su crédito automotriz, podemos mencionar que consiste generalmente
en:

- En los estados de cuenta de los clientes se utiliza el correo-directo, anexando
folletos del crédito.

- Promocxon ‘en’ sucursales en la semana y.también los Fnes de semana

- Presencia en agencnas automotnces con el evaluador de consumo mantas y
globos de Banco del Atlantlco . : . .




2.2 PLAZA DEL CREDITO AUTOMOTRIZ

El crédito automotnzfse ofrece. en 26 Estados de la Repiblica Mexncana,
teniendo cobertura en 79 plazas con un total de206 sucursaleS' as{ como, cada
region se: dlvxde en zonas;’ para lo cual: se hard referencia en 'la figura+8-del-
nimero de sucursale's por Tegidn, por:zona; .y mencnonando tmblen los
segmentos de mercado en'los que actualmente se pamcxpa. -

Es 1mportante hacer mencién; que la dlStrlbUClOn que unlxza Banco del Atlantxco‘
para colocar su credlto automotriz es’ de tipo. directo, debxd“\a "que entra en
contacto directo con los consumldores mediante el uso de una ﬁjerza ‘de ventas,
que en éste caso se trata de los ejecutivos de’ promocron quxenes se encuentran

en sucursales

Ahora bien, es cierto que por el tipo de producto que es el crédito automotriz, el
cual requiere de una venta con ciertos niveles de especializacion; es decir, que
no es como la venta de cualquier tipo de productos como alimentos, bebidas,
etc., sino que necesita ser ofrecido por una persona que conozca de finanzas,
créditos y demds dreas especializadas; asi como, también debe proyectar una
imagen de solidez y confianza; unicamente debe utilizar el canal de distribucién
corto, que es donde intervienen empresa y consumidor, sin la necesidad de
emplear ningin intermediario.



Figura 8. Plaza del Crédito Automotriz.

o No. de

Regional Zona Segmentos de Mercado
“Sucs. '
) l. 22 Comerciantes
Metropolitana 2 20 Empresarios
3 20 Industriales y de Servc. -
Baja California Norte - |- 11| Ganaderos: i
Sonora Norte =Agricultores.
Noroeste Sonora Sur
Sinaloa
Monterrey
Norte Nuevo Le6n, Tamaulipas _
Coahuila Chihuahua y Durj *:.9:
Puebla ey 1;»~Cdn1’érciéntés
Sur Veracruz 3 B K :
Leén y Michoacén 9 | Ganaderos
Centro Querétaro, Guanajuato s -Agricultores
y San Luis Potosi " Industriales
Mérida 16 :Comerciantes
Sureste .. Tabasco, Chiapas y Camp 9 :
o Quintana Roo 10
I 10 Industriales -
Occidente 2 90 ' '
Total de Sucursales 206
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CAPITULO 3: ‘ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA APLICACION DE
LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA DEL CREDITO
AUTOMOTRIZ DE BANCO DEL ATLANTICO, S.A.



Para poder establecer estrategias que mejoren la aplicacién de la mezcla de
mercadotecnia del crédito automotriz de Banco del Atlantico, S.A., es necesario
primeramente determinar objetivos; ya que, estos responden a la pregunta hacia
donde queremos dirigirnos, y las estrategias responden a la pregunta como
hemos de alcanzar los objetivos deseados.

Ahora bien, la razén por la cual se establecen objetivos y estrategias bésicos
antes de adentrarse en las estrategias para mejorar la aplicacion de las variables
de mercadotecnia del crédito automotriz; es debido a que se tiene que iniciar con
un enfoque general acerca de lo que se pretende hacer; asi como, también un
enfoque general de como lograr hacerlo; en otras palabras, resolver el panorama
general del crédito automotriz de Banco del Atldntico, S.A..

Por lo que se determinaron los siguientes objetivos y estrategias: De
participacion; ya que, en mercadotecnia el resultado bésico necesario a lograrse
se traduce en términos de participacion de mercado, de posicionamiento; porque
se debe distinguir la forma como esperamos que sea percibido nuestro producto
o servicio en la mente del consumidor, de rentabilidad; debido a que, debe
producir un nivel de beneficios el producto que se este comercializando, y por
Gltimo de competitividad; porque es necesario tener en cuenta a la competencia
existente en el mercado, y ademas porque debemos saber como defendernos y
como atacar a la misma.

Por {ltimo después de haber mencionado, el motivo por el cual se determinaron
objetivos v estrategias basicos, ahora hablaremos acerca de lo primordial en el
contenido de este trabajo: es decir, de todo fo necesario para poder fijar las
estrategias que mejoren la aplicacion de la mezcla de mercadotecnia del crédito
automotriz.

Iniciando por aclarar que como ya se dijo en un principio, antes de implantar las
estrategias, es fundamental determinar objetivos; ya que, desarrollar estrategias
sin objetivos previamente definidos constituye un salto al vacio; o bien,
establecer objetivos sin que los mismos sean seguidos por estrategias constituye
una absoluta pérdida de tiempo el haberlos realizado; en suma, las estrategias

son un derivado de los objetivos.
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Por otra parte, también cs necesario determinar las acciones a reahzar para poder
llevar a cabo las estrategias fijadas; asi como, establecer las polmcas a seguir;
debido a que estas componen los lineamientos para normar el criterio de accion;
en resumen, las acciones son un derivado de las politicas.” ‘

Por lo que se establecieron objetivos y estrategias que mejoren la aplicacién de
cada una de las variables de mercadotecnia;. asi como también, politicas y
acciones del producto, precio, publicidad y plaza del cred|to automotriz de
Banco del Atldntico, S.A..

Para poder entender de una mejor manera el contenido de este capitulo; queda
reflejado en el esquema que muestra la figura 9 que a continuacién se presenta.



3t

Figura 9.
s i| o) Objetivo'de Participacion -
Objetivos | | Objetivo de Rentabilidad
Biésicos” " | Objetivo de Posicionamiento
' ::| -] Objetivo Competitivo
i I
- Estrategia de Participacion
Estrategias Estrategia de Rentabilidad
Basicas Estrategia de Posicionamiento
Estrategia Competitiva
| I - ] 1
Objetivo Objetivo Objetivo Objetivo
© de de de de
Producto Precio Publicidad Plaza
] | ] |
Estrategia Estrategia Estrategia Estrategia
de de de de
Producto Precio Publicidad Plaza
1 L} I 1 |
Politicas Politicas Politicas Politicas
de de de de
Producto Precio Publicidad Plaza
N | ] |
- Acclones Acciones Acciones Acciones
de de de de
Producto Precio Publicidad Plaza
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3.1 OBJETIVOS BASICOS . -

n en el mercado de Banco del Atlantxco,
S.A.a plazo de3 anos por medio de'sii producto el credlto automotrlz. S

e participacién, “es

iz de’participacion‘en- el
clecxmlento. : i

- El andlisis del ciclo de vida del producto.”
- El analisis de las posiciones competitivas en el mercado.

El crédito automotriz de Banco del Atlantico, S.A. en lo que respecta a la matriz
de participacion en el crecimiento; podriamos decir que es un producto de media
participacion en un mercado de alto crecimiento, debido a que hasta la fecha no
se ha alcanzado una gran participacion en el mercado, y ademds se encuentra en
un mercado de alto crecimiento; ya que, poco a poco la mayorfa de las
instituciones bancarias han logrado poder ofrecer este crédito, lo cual hace que
este producto participé en un mercado mis competitivo, por lo que seria
conveniente concentrarse en el crecimiento de la participacion, abarcando con
esto gran parte del mercado, y como consecuencia quitando terreno a la
competencia.

1 Biblioteca de Manuales Pricticos de Marketing.

2 atrateo)

-- Madrid, Espana: Diaz de Santos, S.A., 1989,-- P 60
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En cuanto, al andlisis del ciclo de vida de! producto se puede decir que el crédito
automotriz se encuentra en la madurez del mercado; porque dentro de la etapa
de desarrollo de mercado no se puede ubicar, debido a que no es un producto
nuevo que apenas se este lanzando al mercado; asi como también, no se
encuentra en la etapa de crecimiento del mercado; ya que, no es un producto que
apenas se este aceptando por los consumidores; y por tltimo, tampoco esté en la
declinacion det mercado, debido a que no es un producto que empiece a perder
interés por parte del consumidor, o que vaya siendo desplazado por otro u otros
productos mas novedosos.

Por lo tanto, como ya se comentd se encuentra en ta madurez del mercado; ya
que, la demanda del producto llegd a un nivel alto, los voltimenes de venta se
nivelaron ; y para que puedan aumentar se necesita relanzar el mismo producto;
es decir, el crédito automotriz.

Por su parte en el andlisis de las posiciones competitivas en el mercado, el
crédito automotriz se considera favorable; ya que, ofrece las mismas
caracteristicas que la de los créditos automotrices de las demds. instituciones
bancarias, tal vez con menos ventajas pero; sin embargo, es. un-producto
considerado en el mercado como competitivo,

3.1.2 OBJETIVO DE RENTABILIDAD

Lograr incrementar en un 40% la rremabilibdéc‘i‘:dg"Ban"go'dél Atlintico, S.A. a
plazo de 3 afios, através de la venta del crédito automotriz.. .

3.1.3 OBJETIVO DE POSICIONAMIENTO -

Alcanzaren’ 1" afio que el cr motriz_ de: Banco de Atlantico, S.A.; sea
percibido como un’ prodi acteristicas acordes a-las de-los segmentos

de mercado.
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3.1.4 OBJETIVO COMPET[TIVO

Lograr en 1 ano, atraer a los consumldores de la prmcnpal competencm hacia la
adqulsxclon del credlto autontotriz de Banco del Atlantico, S.A. -
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32 ESTRATEGIAS BASICAS

3.2.1 ESTRATEGIA DE PARTICIPACION

En cuanto, a la estrateg:» de partlclpacxon nos enfocaremos en el crecnm:ento
del banco, através de aumentar la'pa 1c1pac"n en'el mercado. i .-

La estrategxa a: utll
constste en vender

Lo lmportantk_, r
diferentes. segmentos
percepcxon dej

establlldad es “decir,
estable durante un lar
la sngunente manera

posesnone ene mercad
consumxdor
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de comunicacion: pubhcndad promocxon, relacnones pubhcas etc., ya que
también obtendremos con'esto una plataforma creatxva estable y sostemda. ,

- Pamclpar, en nuevos seg entos de mercado.

323 EskaTEGIA DE POSICIONAMIENTO

Para poder entender esta’ estrategia - es. necesano conocer- prlmeramente el
concepto de posicion .

“La form omo esperamos que sea perclbldo nuestro producto o servicio en la
mente del consumldor o usuarlo” 2

Rélacionando ’ya 'su ez con este concepto la segmentacion de mercados que es
adecuar el producto a los deseos y caracteristicas de un determinado sector del
mercado; debido a que en cada subdivision de las creencias, deseos y
expectativas de los consumidores son completamente diferentes entre si.

Por su parte, para hablar de la estrategia de posicionamiento a implantarse en el
crédito automotriz tendriamos que enfocarla a la estrategia diferenciada en
donde el banco reconoce la existencia de varios segmentos en el mercado, tal y
como lo hace en la actualidad, con la diferencia de que ahora debera contemplar
que Jas ofertas de los productos respondan a las caracteristicas y deseos de cada
uno de los segmentos, satisfaciendo a su vez las necesidades; lo cual se logrard
através de analizar diferentes aspectos esenciales de cada una de las variables de
mercadotecnia.

El producto debe ser adquirido por los consumidores no por lo que estos

constituyen, sino por los resultados que se obtienen con su uso, por lo que es
necesario diferenciar de ellos, las funciones que a continuacién se detallan:

2 Biblioterca de Manuales Practicos de Marketing.

-~ Madrid, Espafia: Diaz de Santos, S.A., 1990, --P 81
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- Funciones primarias, son las que satisfacen las necesndades basxcas para Ias
que fue hecho el producto. o

Ejemplo: en el crédito automotriz. Su funclon prlmana es’ la’ de: atraves de un’
préstamo financiero satisfacer la necesxdad de poseer un auto; "
satisfacer la necesidad de transpoﬂe.

- Funciones secundarias, son  las  relacionadas
adicionales que se obtienen al adqumr el productd,

que! estan’ligadas al :
producto en si. "

Ejemplo: en el crédito automotriz. Su ﬁmcxo 'secundaria 'seria la de através de’
un préstamo financiero adquirir un auto, lo que permmna Tograr iin'status’ ante la' :
sociedad, segundad comodldad etc. B -

- Funciones terciarias, estén relacionadas con'los b ficios que ) obtle n:con
el uso, el consumo o posesién del producto. T

Ejemplo: en el crédito automotriz. Su funcién terciaria consiste, en el disfrutar
de un dinero prestado, el cual se pagara cada mes y con el que se podra adquirir
un auto del afio.

Referente al precio podemos mencionar, que es uno de los elementos mds
utilizados para determinar el posicionamiento y el valor de la oferta en el .
mercado, lo que es mas importante en muchos mercados constituye el factor
clave en la decisién de compra, siendo por lo tanto el elemento mas importante
de la mezcla de mercadotecnia.

Para el crédito automotriz se tendria que establecer la politica de vender el
crédito a precios mds bajos que los de la principal competencia.

Ahora en cuanto, a la plaza o distribucién, es crear un nivel adecuado de
oportunidades de compra en los diferentes segmentos del mercado; lo aplicable
al crédito automotriz seria hablar de una distribucién directa o canal de
distribucion corto, donde intervienen tinicamente la empresa y el consumidor; asi -
mismo, es importante asegurarse de que esta distribucién responde al eficaz
posicionamiento del producto.
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Por ultimo, la publicidad o la comunicacién es en donde descansa la estrategia
de posicionamiento; ya que, los mayores estimulos los reciben los consumidores
como consecuencia de las actividades de la publicidad, incluso es el factor clave -
que determina la compra del producto en :-lugar de' los demds productos
existentes en el mercado, debido a que el consumidor adquiere esencialmente la
imagen percibida de los productos o servicios.. . .

De ahi que para dar una adecuada publicidad de los créditos automotrices; es
necesario contemplar los componentes que la integran que son: ‘

- Emisor, que va ha ser el banco ' quien  genere,
objetivos del mensaje.. :

establezca el contenido, y los

- Mensaje;, que. son” las’ ideas," co ientos; . val
conjunto de estimulos que:se pretende transmitir al recepto

- Medio, es el instrumento que se elige para dar a conocer.la publicidad.

- Recepto‘r,‘,elvpﬁl;‘;lj'co‘quev recibe el iﬁenSaj‘e'i ém'itvldo;fo‘-rs‘ca el 'Segnivehto de

mercado a quien se’quiera dirigir el mensaje.’ . - "

- Efecto, es el resultado obtenido del mensaje; es’ decir; 1a forma como queda
percibido el producto en la mente del consumidor.

3.2.4 ESTRATEGIA COMPETITIVA

La importanéia de esta estrategia radica, en que es necesario conocer quienes
son los competidores que oftrecen nuestro mismo servicio o producto, para poder
igualarlos o lo que es mejor superarlos, pero nunca estar por debajo de ellos; ya
que, esto puede ocasionar la pérdida de consumidores actuales o potenciales.

En lo que respecta al crédito automotriz la estrategia a emplearse seria la de
asumir una actitud con la competencia.



39

Por ejemplo en cuanto al producto, seria modificar los productos con el fin de
satisfacer nuevas necesidades creadas en e! consumidor por:fa’ accxon de.la -
competencia, también podria ser ofrecer beneficios adlcnonales del producto, en:
base a lo que brinde la competencia.

En el precno, serfa determinar los precios en base a la competencxa, es decxr
bajar los mismos dependiendo de los establemdos por la competencxa'

La plaza seria, atacar las mismas plazas en las que opere

conel:
fin de ofrecer mayores altematlvas de compra a los co L

a competencia,

Con respecto ala pubhcldad podnan ponerse en pracnca campatias pubhcltanas
basadas “en . los* beneficios oftecidos per la competencxa ‘para” mejorar  los -
mensajes de’ comumcaclon, asi como, crear con esto nuevas formas de percibir
el producto en la mente del consumidor.

De todo 'lo anterior, podemos decir, que la estrategia competitiva elegida se
resume a atraer nuevos consumidores; en otras. palabras,  los consumxdores
pertenecientes al mercado de la competencia.
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3.3 PRODUCTO: CREDITO AUTOMOTRIZ

33.1 OBJETIVOS

Lograren 2 anos mejorar el credlto automomz de Banco del Atlantnco, S A para
aumentar sus ventas enel mercado en un 40% : :

i 'de Banco del At)antxco SA se
posesione Aen’ e_l mercado como un product me_)orado que realmente satxsface las

3.3.2 ESTRATEGIAS -

Como se puede analizar los dos objetivos del crédito automotriz se relacionan;
ya que, se habla primero de la mejora del producto alcanzando un mayor
porcentaje en ventas; asi como, la posesion en el mercado como un producto que
satisface las necesidades del consumidor através de las mejoras, para Jo cual las
estrategias a implantarse son las siguientes:

l.- Estrategia de crecimiento en ventas; através de las mejoras realizadas al
crédito automotriz.

2.- Estrategia de reposicionamiento del producto; la cual consistiria en
identificar y dar nuevos usos al producto; en otras palabras, dar nuevos usos
al crédito.

3.- Estrategia indiferenciada. Utilizar el producto, distinguiendo caracteristicas
del mismo, acordes a la de los segmentos de mercado a participar.

4.- Estrategia de producto en relacién con la publicidad; que consista en dar
a conocer por medio de la publicidad las mejoras realizadas al producto; asi
como, los beneficios percibidos al obtener el crédito.
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5.- Estrategia competitiva, Demostrar * que con las mejbras realizadas al
producto, el crédito automotriz de Banco del Atlantlco supero a los credntos
automotrices de la competencia.

Se debe hacer mencion, que la numeracién de cada una’de’ las estrateglas aqui-.
citadas, es el mismo a la numeracion cotrespondiente a cada accxon a realizar; es
decir, cada estrategia tigne su propia accion. S

3.3.3 POLITICAS

Las acciones que se llevaran a cabo, para. poder reahzar‘las estrategxas
mencionadas, estaran bajo el reglmen ‘de las siguientes pohncas RELAN

a) Establecer mejoras sxgmﬁcatlvas al crédito automomz, qtic permitan el

aumento en las ventas del mlsmo. ;
b) Dar el crédito para adquirir otro tlpo de‘biehesﬂ

c) Adecuar el" crédito automotnz a las caracterlstlcas de cada segmento de
mercado a participar. : i :

d) Publlcqr de manera inmediata las meJoras reahzadas al credlto y los
beneficios percibidos al obtener el mismo.

e) Mostrar que el crédito automotriz de Banco del Atlantxco, es me_|or que el de
la competencia. -
3.3.4 ACCIONES
Para poder ef‘ectuar las estrategias de producto del crédito automotrlz, las
acciones ha realizar siguiendo las politicas expueslas, son:. - : :

1.~ Las mejoras que se tendran que efectuar al crédito automotriz de Banco del
Atlantico son: S



a)

b)

C

~—

d)

e

~—
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Dar el crédito también para autos seminuevos; ya que, existen demasiados
clientes solicitando este tipo de crédito, debido a que sus. ingresos no son

suficientes para poder cubrir el pago de las mensualidades de un auto nuevo;
por lo que se considera conveniente dar este crédito, -alcanzando con esto
tener mayor nimero de consumidores existentes en los nuevos segmentos
de'mercado a penetrar; haciendo la aclaracién que se hablard de ellos en el
subcapitulo plaza del crédito automotriz.

En cuanto a los requisitos; pedir una cantidad menor de ingresos mensuales a
los clientes, dejando en N$ 3,000.00; ya que, el hecho de que actualmente se
pida como minimo N$ 5,000.00, si influye para perder clientes potenciales
con ingresos como los propuestos. Por ejemplo ese tipo de clientes puede ser
la gente joven que son solteros, y que ademds no tienen ningiin compromiso
economico lo que les puede permitir pagar sus mensualidades sin problema
alguno.

En los que respecta a la pdliza del seguro que sea a un afio u opcional que sea
por la cobertura del crédito como se maneja actualmente; pero que no se
contrate forzosamente por toda la vigencia del crédito; porque existen
clientes que les atrae demasiado créditos con la opcién de la pdliza a un afio;
ya que, de esta manera al finalizar éste podran contratar el seguro con la
compafiia aseguradora que mejor les convenga, o porque no en un momento
dado no contratar seguro.

Que no influya la actividad del cliente, para poder otorgar el crédito;
es decir, no por el hecho de que el cliente sea independiente se dude en
dar el crédito; ya que, se piensa que como sus ingresos son variables es
posible que se caiga en cartera vencida; por el contrario si se analiza bien a
este tipo de clientes seria conveniente otorgarles el crédito, debido a que la
mayoria de ellos son dueiios de un negocio, lo que implica ser consumidores
que poseen un bien que los respalde.

En cuanto, a la secuencia de actividades que se realizan para tramitar el
crédito automotriz; es decir, para ver si dan o no el crédito; que se agilice
mas, que una sola persona decida si otorgan o no el crédito; debido a que es
muy burocrdtico y ademas los clientes sc desesperan, optando por mejor
cancelar el tramite.
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f) Alternativas en la compra de diferentes autos; o sea, tener precios de lista e
importes de seguro de todos los autos existentes en el mercado; porque la
mayoria de los clientes no conocen los precios, por lo que- seria conveniente
tener estos precios, para calcular exactamente el pago”de’ las mensualidades,
lo que haria que el cliente se decidiera por compléto ha adquirir. el crédito,
puesto que ya sabria perfectamente cuanto guardar para el pago de su
mensualidad.

2.- Ya que es un crédito simple con garantia prendaria, que no ‘sea para ofrecer
tinicamente prestamos para la adquisicién de autos -y camlonetas, sino que
también  se puedan adquirir otro tipo de: blenes como son ‘motocicletas,
aparatos _ eléctricos, maquinas, etc. Haciendo | ‘més atractivo el producto
teniendo una nueva imagen para el mismo; ya que, al adquirir el crédito
podra el cliente satisfacer otro tipo de necesidades; asi ‘como, obtener otros
beneﬁclos.,

3.- Realizar una investigacioén de mercados, que determine la forma de presentar
el crédito automotriz ante los consumidores de los segmentos de mercado a
participar, distinguiendo las principales caracteristicas de cada uno de ellos,
logrando la identificacion del producto con los consumidores; es decir, que
los consumidores perciban que este es un producto que realmente satisface
sus necesidades.

4.- Elaborar varios mensajes del crédito automotriz que describan las mejoras
realizadas al mismo; asi como, los beneficios que tendran al obtener el
crédito. Por ejemplo, que mencionen que ahora también es un crédito para
autos seminuevos, [o que tendrd como beneficio no pagar mensualidades
altas, y ademas lo podran obtener personas que perciban ingresos menores.
Otro ejemplo podria ser que se mencione que la poliza es anual, lo que
tendra como beneficio que al término de la misma podran contratar ¢l seguro
con quien mejor les convenga o en un momento dado no contratar seguro.

Y asi, que se mencionen todas las mejoras y los beneficios, através de todos

los medios publicitarios que se utilicen; alcanzando con esto que se
posesione en.el mercado como un producto mejorado que satisface las
necesidades de los consumidores.
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5.- Asumir una labor de convencimiento en el consumidor; o'sea, por medio de
los ejecutivos de promocién convencer a los consumidores que con las
mejoras realizadas al crédito automotriz de Banco del Atlantico, hicieron
que superara a los créditos automotrices de la competencia; lo cual se podrfa
hacer distribuyendo a todos los ejecutivos de promocion, en las diferentes
sucursales de las instituciones bancarias existentes; es decir, al momento de
salir el consumidor de estas instituciones, los ejecutivos iniciar su labor de
convencimiento de manera discreta.
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3.4 PRECIOS DEL CREDITO AUTOMOTRIZ
3.4.1 OBJETIVO

Establecer mveles de precxos que se encuentren en un 15% por debaJo de la
principal competencla para aumentar las ventas del credlto automotrlz de Banco
del Atlantlco S.A.enun 40% :

342 ESTRA'I}‘E:G‘IA»S( '

Con respecto al Ob_]etIVO las estrateglas que tendran que llevarse a cabo para

1.- Estrategla de precios en baée a‘la’ conip'é'tén‘éia Se tendfén qixe determinar
los preclos del redlto automotnz de- Banco del Atlarmco, en basealos
precxos de la prmcnpal competencxa ; :

2 Estrategxa de precnos en relacnon con ]a pubhcndad Coordmar la f _]aCIOI’l de
precws, conla publicidad del credlto automotriz.

3.- Estrategia enfocada al incremento de las ventas del crédito. Consiste en
identificar los factores necesarios e influyentes en los precios para aumentar
las ventas del crédito automotriz de Banco del Atléntico.

4.- Estrategia de defensa contra las reacciones competitivas. Es necesario
implementar ésta estrategia; ya que, al bajar los precios del crédito
automotriz de Banco del Atldntico en base a la principal competencia, lo
mads seguro es que reaccionard de forma tal que tratara - de igualarlos, por lo
que se tendrd que determinar que hacer para poder estar nuevamente
en ventaja ante los diferentes consumidores. R

Cabe aclarar que el mismo nimero que tiene cada unade estas estrategias
coincide con el niimero de cada accién; es decir; cada estrategxa nene su propia
accion. :
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3.4.3 POLITICAS -

Atlantlco ahte los diferentes '¢6nspmid6res

3.4.4 ACCIONES

Bajo cl rc{,xmen de las polmcas mencnonadas, y para poder poner en practlca las
esllateglas cxtadas, las acciones a ejecutar, son las sngmentes.

1.- Realizar una investigacién de mercados de las mensualidades que ‘se pagan
por el crédito automotriz de Bancomer, para poder fijar las mensualidades
del crédito automotriz de Banco del Atlintico en sus tres planes de
financiamiento existentes , tomando en cuenta que se va ha considerar un
15% por debajo de los precios de Bancomer.

2.- Elaborar una publicidad que de ha conocer al consumidor Ja reduccién de
precios en el crédito automotriz; o sea, que por medio del mensaje se
convenza al consumidor de adquirir este crédito; ya que, es esencial que los
consumidores conozcan estos precios, debido a que constituyen un factor
clave e influyente en ellos para obtener el crédito.
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3.-Los factores mﬂuyentes, y los cuales £s necesarlo llevar 2 cabo son'

Figura 10.

Lo que: ongmara a su7vez, que’ el consum1d0 tenga que ‘ar menos de
engancheala agencna automotriz. - )

b) Ahorrar ‘el~ porcentaJe de. comisién por apeﬂ
plazos umcamente el 1% sobre el lmporte del credlto.

c) No cobrax comlsxones por hqmdacnon total del crédit

Estos factores son esencnales, debldo a que ‘los consumldores los consxderan
como ventaJas adxcxonales a'la obtencién de su crédito; por lo que su aplicacién
s necesaria para mcrementar las ventas del crédito automotriz de Banco del

Atlantico.

4.- En caso, de que Bancomer bajard sus precios en un 15% igualdndolos a los
precios del crédito automotriz de Banco del Atlantico, tendria éste que
establecer sus precios ya no en base a la competencia, sino en base a
descuentos que pudiera otorgar a los diferentes segmentos de mercado a
penetrar, de los cuales se hablard en el subcapitulo plaza del crédito
automotriz. Por ejemplo a los jovenes otorgar un 15% de descuento en el
pago de sus mensualidades, a la gente adulta un 10% y a la gente madura un
5%, lo cual atraeria en gran medida a estos consumidores para adquirir el
crédito automotriz de Banco del Atlantico.
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3.5 PUBLICIDAD DEL CREDITO AUTOMOTRIZ

3.5.1 0BJETIVO

4.~ Estrategia’
repelncnon

que es su credxto automomz

6.- Estrategla de segmentacxon del texto para los nuevos segmentos de’ mercado
a penetrar, Delermmm una segmentacion del texto; es decw, apllcar un texto
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dlfereme para comumcar de la e‘ustenma del credxto automomz de Banco del
Atlantlco a cada uno de los nuevos segmentos de mercado a penetrar

7.~ Estrateg de pubhc lad en las reglones Establecer a forma como se va ha
presentar el credlto automotrlz de Banco del Atlantlco ante los consumldores

i erencne al producto de la competencxa ‘Ap! icar. una fuene
dlferenmacmn de producto; o sea, por medio de la publicidad darle a conocer
al consumldor que-el’ crédito automotnz de Banco del Atlantxco, S.A.
es me_]or que el dela competencxa g -

9.- Estrategla de ataque contra la competencia. Converswn de los consumldores g
de la competencla, ala adqulslmon del credlto automomz de Banco del
Atlantlco :

10.- Estrategxa de Promocion, Que existan promocnones al obte :,érédito
automotriz de Banco del Atlantico, con el objeto de crear un'incentivo en el :
consumxdor que lo convenza de adquirir éste credlto

11.-Estrategia de presupuesto publicitario. Emplear el me )
depdsitos, para asignar un presupuesto adecuadoa la publlcxdad de credlto
automotriz de Banco del Atléntico.

Es necesario hacer mencién, que el nimero de cada una de las est egxas aqux -
expuestas corresponde al mismo nimero de cada accion ha realizarce con .
respecto a la publicidad del crédito automotriz; en otras palabras cada estrategna :
tiene su respectiva accion.

3.5.3 POLITICAS

Las politicas que normaran a las acciones a ejecutar, en los que respecta a'la
publicidad del crédito automotriz, y para poder llevar a cabo las estrateglas antes
mencionadas son: :
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a)La publmdad .a emplear tendra que ‘aunientar el conommxenlo de la
existencia y de las me_]oras reahzadas al credlto automomz ’

b) Establecer meJoras si nifi catlvas en alg os de IOS,medios publicitarios.

f) Utlhzal una pubhcxdad en cada reglon, con caractenstlcas concordes a las de )
los consumldores exnstentes. 2 e :

g) Determmar las promoclones que se utlhzaran al otorgar el redlto automomz
de Banco del Atlamlco S : : .

h) Asignar un presupuesto para-la publicidad-del créditb_ automotriz :qlié este
dentro de las posibilidades de Banco del Atlantico, pero que al - mismo tiempo
tenga los suficientes fondos para poder cumplir.con el objetivo ya establecido. -

3.5.4 ACCIONES

Las acciones necesarias a ejecutar para- poder .conseguir el. objetivo. de
publicidad del crédito automotriz y: ba_|o el segunmlento de las politicas
expuestas, son:

1.- Hacer publicidad en radlo, tomando en cuenta que es un medio publlcltano
menos costoso que la televisién y que ademés ofrece la ventaja“de alcanzar
clientes potenciales que se encuentren en”su trabajo, en tiendas, en sus
medios de transporte; o bien, en otros lugares donde la televisién tiene muy

poco o ningiin impacto.
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2.- Efectuar una publicidad en televisién que identifique mas al chente con ‘el
crédito automotriz; es decir, que através de ésta el consumidor perciba que'al
adquirir su crédito automotriz podré tener un auto que satisfaga'su necesidad’ -
de transporte, de status, de proteccién, etc.; o sea, la publxcxdad en: elevnsnon '
debe ser mas agresiva.

3.- Realizar en la publicidad de la cartelera espectacular efectos especxales,« ales
como movimiento, luces, etc.; en otras palabras, exhibir en ellas:un atito” que
tenga luces adelante y atrds, y con movimiento en las llantas, destacando el
letrero del crédito automotriz de Banco del Atléntico; logrando con esto que
esta tlpo de pubhcldad sea més llamativa y vistosa.

4.- Determinar el nimero de veces que se va a pasar un comercial del crédito
automotriz de Banco del Atlantico, tanto en televisién como en radio; asi
como, el horario que tendrén estos durante el dia,

w
1

.- Realizar una publicidad que tome en cuenta la fuerza que representa el
océano, para que el consumidor identifique al banco como una institucién
que 6pera en el mercado con esa misma fuerza, y como consecuencia  que
sus productos como el crédito automotriz, el crédito hipotecario, etc., son
igual de fuertes en el mercado o dicho de otra manera muy competentes
dentro del mismo.

6.- Establecer una publicidad que identifique completamente al cliente con el
producto; o sea, que se determine un texto especifico para cada nuevo
segmento de mercado a penetrar; por ejemplo realizar un texto para los
jovenes donde se hablara del status que obtendrian al adquirir un auto, para
la gente adulta que se hablard de haber satisfecho su necesidad de
transporte al adquirir un auto y para la gente madura que se hablaréa de haber
satisfecho su necesidad de proteccion al adquirir un auto,

.- Llevar a cabo una investigacion de mercados, donde se indague las
editoriales de revista existentes en cada regién, con el fin de establecer un
anuncio en ellas del crédito automotriz de Banco del Atlantico, con
caracteristicas. acordes 2 las de los consumidores de esas régiones.

~
)

Dirigir la publicidad hacia la tmnsm:snon de. mensajes que destaquen las
mejoras hechas al producto; es decir, no descrlblr por completo lo que es el

8.
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crédito automotnz, sino que el: consumxdor percxba por medxo del mensaje k
que..estas ° meJoras ‘al: “producto realmente lo‘dxfe enqn de los ‘créditos
automotnces de la competencl o

9.- Aphcar la pubhcndad mov:l la cual consisti
del crédito automotriz de Banco del A A
dicha pubhcndad en el exterior del mismo, conel objeto de"que :por’ muchos
lugares ->se dé- al conocer el. credxto, prmcxpa]mente utilizar este tipo de
publlCldad para -atacar-a-:la- competencxa ganandole o cambiando sus
consumidores; encontrandose estos autobuses cerca de Ias sucursales de las
demas |nst1tuc1ones bancarias. R

en exhibir, matenal pubhcltarlo
ntlco, cn .iutobuses que muestren

10 Al momento de otorgar el crédito automomz obsequxar un regalo que lleve
al consumldor ha pensar que aparte de haber" obtenido su crédito, obtuvo
también -un" beneficio extra; como por ejemplo, podria ser regalar un
teléfono ‘celular, el cual utilizaria ensu auto; tomando en cuenta que este
constituird un costo alto a cubrir, peto con el beneficiode incrementar la
venta. del crédito automotriz de Banco del Atlantico, quedando asi

: compensado dicho costo. .

.- Efectuar el metodo del porcentaje de depdsitos comparando el nivel de
gastos ‘publicitarios - con los niveles de otros bancos y empresas con
simijares niveles relativos de dep6sitos; ahora bien, éste método -es muy.
sencillo; ya que, a medida que crecen los depdsitos, crece también la‘
asngnacxon de fondos para las campaiias pubhcntarlas
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3.6 PLAZA DEL CREDITO AUTOMOTRIZ
3.6.1 OBJETIVO

Incrementar la pammpaclon enun 40% del mercado total penetrando en nuevos
segmentos de mercado a plazo de 3 afios; asi como, conservar los segmentos de
mercado con los que actualmente se trabaja : :

3.6.2 ESTRATEGIAS -

Para mejora:la’ plaza del crédito -automotriz y para poder alcanzar el objetivo
mencnonado, las estrateglas que se tendran que llevar a cabo son las siguientes:

1.- Estrategla de identificacion de los nuevos segmentos de mercado a penetrar.
Consiste en'identificar y medir especificamente los nuevos segmentos de
mercado en los que se pretende penetrar; es decir, dichos segmentos deben
ser claramente definidos; lo que permitird conocer las mediciones relativas a
tamafio e importancia de los segmentos; asi como, conocer el objeto
potencial de los mismos a los que se deberd enfocar el crédito automotriz.

2.- Estrategia de diferenciacién en los nuevos segmentos de mercado. Se
utilizard una mercadotecnia diferenciada, haciendo mas atractivo el producto
con las mejoras que se le hagan, con el fin de enfocarse y equipararse. a. las
demandas de nuevos segmentos de mercado, lo que trae como beneficio’
detectar mas facilmente las necesidades; ya que, dentro de un mercado
singular son mas homogéneas y mas uniformes.

3.- Estrategia de localizacién del producto en los lugares donde acuden
los consumidores de los nuevos segmentos de mercado. Mostrar el producto
en varios puntos de venta diferentes a los actuales; es decir, una vez
definidos los nuevos segmentos a penetrar identificar los lugares en donde
mds asisten los consumidores de esos segmentos.
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En lo que respecta a la segunda parte del objetivo de la plaza del crédito
automotriz, para poder cumplirlo, las estrategias a seguir son las siguientes:

4.- Estrategia que determine las generalidades de los consumidores actuales y la
forma de presentar el producto ante ellos. Identificar cuales son las
caracteristicas, costumbres, necesidades especificas de los segmentos de
mercado actuales; asi como, determinar la forma como'se vaha presentar el
crédito automotriz ante estos diferentes tipos de segmentos.

5.- Estrategia que d.lferenme‘a los consumldgres de cada region; o sea, analizar
que los consumidores existentes en las diversas regiones tienen diferencias
altamente significativas, debido a que son estados con caracteristicas
diferentes entre si.

Es necesario hacer mencién, el motivo por el cual se establecieron estrategias de
diferenciacién de los nuevos segmentos de mercado; fue porque como se pudo
observar, en el capitulo 2 el crédito automotriz de Banco del Atlantico esta
dirigido a ganaderos, agricultores, empresarios, comerciantes, industriales y de
servicio; enfocandose Gnicamente a diferentes sectores existentes, sin tomar en
cuenta que el mercado se divide también en jovenes, gente adulta y gente
madura; lo cual al haber determinado penetrar en estos nuevos segmentos
permitird incrementar la participacion de mercado. ’

Antes de iniciar el siguiente subcapitulo, cabe aclarar que las acciones de la
plaza del crédito automotriz estdn enumeradas cada una de ellas en forma
respectiva a las estrategias aqui enunciadas; es decir, el nimero que tiene cada
una de las estrategias es el mismo que le corresponde a cada accién a ejecutarse.

3.6.3 POLITICAS

Las politicas que regiran a las acciones ha realizar, para poder poner en'préctica
las estrategias establecidas, son las que a continuacidn se presentan: - = °

a) Diferenciar los nuevos segmentos de mercado en los que se va ha penetrar.

b) Establecer diferentes puntos de ventav,enlos que se vofreceré:el crédito
automotriz de Banco del Atldntico. : : SPRRE



c) Determinar - la caracteristicas especificas de los segmentos dé mercado

actuales; asi como, la forma de presentar a cada uno' de ellos el orédita
automotriz. RS o &

.de” acuerdo a
¥y no ‘aplicarlos de

d) Generar objetivos, estrategias y acciones por regiéﬁal, ademas de’contar con
un representante - en cadaT region para poderse’ coordinar: de’ s
necesidades especificas de cada plaza y cada mercado;
manera general. ' Voo

3.6.4 ACCIONES

Las acciones que se tienen que llevar a.cabo de acuerdo a las estrategias a
implementarse -y de acuerdo a los lineamientos de las politicas expuestas, para

lograr el objetivo de la plaza del|crédito automotriz son:

1.- Realizar una investigacién de mercados de los nuevos segmentos en los que
se quiere penetrar indagando primeramente ;quien se encuentra en esos
segmentos?, ¢quienes estdn fliera de ellos?, obteniendo respuestas de estas
interrogantes, para posteriormente recopilar datos demogréficos, sociales y
culturales acerca de los componentes de los segmentos, lo que servird para
conocer como deberd presentarse el crédito automotriz de Banco del
Atlintico ante estos nuevos segmentos.

2.- Después de haber realizado la investigacion de mercados en forma general
para conocer quienes se encuentran en los nuevos segmentos de mercado
a penetrar, ahora deberé enfocarse el crédito automotriz en forma particular a
dichos segmentos, estableciendo que estos estardn diferenciados por jévenes
(comprendidos entre la edad de 21 a 29 afios), gente adulta (comprendidos
entre la edad de 30 a 49 afios) y gente madura (comprendidos entre la edad
de 50 a 65 afios), para lo cual tendran que identificarse las caracteristicas,
deseos, necesidades, etc. de cada uno de cllos; tomando en cuenta que esta
accion de diferenciacion permi‘liré saber como satisfacer las necesidades c!e
estos nucvos segmentos sin terier que abarcar el mercado total, lo que traeria
como consecuencia considerarlo como un todo,no alcanzanda la satisfaccion

de los consumidores que lo coipponen.
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3.- Ofrecer el crédito automotriz no tinicamente en las sucursal
sino en los lugares donde asisten los consumidores de iog
de mercado, para los jovenes se tendria que ofrecer en centros “deportivos
universidades, etc., para la gente adulta en restaurantes, centros comerciales '

" etc. y para la gente madurav's,eria en parques, centros culturales, etc. ’

es del banco,
nuevos segmentos

Cabe aclarar, que los lugares mencionados no son exclusivos de . Jos: segmentos;

ya que, en los lugares de la gente adulta pueden asistir los jéve’hes,v o bien en los

lugares de:la gente madura puede asistir la gente adulta, etc., lo"que se puede

entender, que en todos los lugares pueden ir cualquiera de los consumidores de

dichos segmentos. : TR

4.- Investigar de manera determinante las caracteristicas de los segmentos de
mercado a los que estd dirigido el crédito automotriz, tales como las
‘siguientes:.

Ganaderos. Persona que cria ganado.
Agricultores. Persona que labra o cultiva la tierra.
Empresario. Persona que explota una empresa; duefio de la misma.
Industriales. Persona que ejerce una industria; por ejemplo, metalurgico,
algodonero; dueiio de la misma. .
Servicios. Persona que presta sus servicios, para diversas actividades.
Comerciantes. Persona que se dedica al comercio, compra-venta de articulos.

Ahora bien se debe, tener presente que no va a ser igual la forma de presentar el
crédito, para cada uno de estos segmentos porque todos tienen necesidades
diferentes, las cuales hay que identificar para poder satisfacerlas. . ...~~~

A manera de ejemplo, a los ganaderos y agricultores el tipo de auto que tal vez
les interesaria serian camionetas. : -

A los empresarios & industriales, les interesarian autos costosos, elegantes, etc.
A los comerciantes y ‘de servicio les interesarian, autos sencillos, comunes, de
resistencia, etc.. "’ : SERIE S R AT “

5.- Détéctar las caracteristicas; costumbres, culturas, etc; g;g:?dg;g;tgglro;\ya que,
éste constituye también un factor importante a considerar, para. §§1I?er como
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pfesemar el crédito automotriz de Banco del Atlantico ante estos estados.
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CONCLUSION

En- conclusidn - se puede decnr, que si realmente se llevan a cabo todos los
ob_;etlvos, estrategias, politicas y acciones expuestas en este trabajo, se logrard
con éxito mejorar la aplicacién de cada una de las variables de mercadotecnia;
es decir, producto, precio, pubhcldad y plaza del crédito automotriz de Banco
del Atlantico, debido a que si-inicamente se quedan plasmados en este trabajo
no se podré alcanzar esta mejora; por lo que es fundamental poner en practica
todos y cada uno de los elementos mencionados.

Asi niismo, es necesario darle una nueva visién al producto, englobando la
mejoria en la mezcla de mercadotecnia del mismo, logrando asi el aumento en
sus ventas.

Por otra parte, se pudo analizar que para poder poner en prictica estrategias, es
esencial determinar los objetivos, politicas y acciones a réalizar, debido a que
constituyen todo un proceso, y no es poslble ejecutar cada uno de sus elementos
de manera singular. SR

Por lo que puede servir de guia el presente trabajo, para cualquier. empresa u
organizacion que quiera implantar estrateglas que me_]oren la; mezcla de
mercadotecnia de sus productos o servicios. . - :
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