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Resumen

Zero Motorcycles tiene mas de diez afios en el mercado, pero su
representacion en Costa Rica es muy reciente y la introduccion de su nuevo modelo
SR/F viene a competir con motocicletas de lujo de altas prestaciones, por lo que el
propésito del proyecto se resume en comprender las variables del entorno en el
mercado costarricense, obtener ‘insights” de la poblacion y a partir de los insumos

de informacion desarrollar un plan de comunicacioén integral de mercadeo (CIM).

El objetivo general de este trabajo de investigacion, consiste en desarrollar
el Plan de CIM, para la introduccion al mercado costarricense de la motocicleta
eléctrica marca ZERO modelo SR/F.

Los resultados obtenidos son positivos para el producto, ya que hay
oportunidad de ser los precursores de las motocicletas eléctricas en Costa Rica y
gue las personas lleguen a ligar el concepto con la marca.

El estudio permiti6 entender el mercado, la competencia, la definicion de la
propuesta de valor y declaracién de posicionamiento a partir de la retro alimentacién
del publico meta. Ademas, se establecid el concepto creativo, se realizé las
propuestas de disefio y explicé cada uno de los elementos promocionales de la CIM.

Las recomendaciones realizadas son principalmente acciones de
seguimiento para dar continuidad al plan y las tareas que se debe ejecutar en etapas
posteriores al lanzamiento del modelo Zero SR/F en Costa Rica.

Palabras clave: Zero Motorcycles, modelo SR/F, motocicletas de lujo, mercado
costarricense, insights de la poblacién, competencia, carbono neutral, plan de

comunicacién integral de mercadeo, medios, continuidad.



Abstract

Zero Motorcycles has more than ten years in the global market but in Costa
Rica is a recent player and the introduction of the new SR/F comes to compete with
high-performance luxury motorcycles. The purpose of the project is understanding
marketing environmental variables in the Costa Rican market, insights from the
market niche and then develop a comprehensive Integrated Marketing
Communications Plan to define how the message should be transmitted to the
audience and through the appropriate media.

The general objective of this research is to develop the strategic Integrated
Marketing Communications Plan, for the launch of the electric motorcycle Zero SR/F
in Costa Rica.

The results are positive for the product since there is an opportunity to be the
precursors of electric motorcycles in Costa Rica and for the target to link the concept
with the brand.

The study explains the market, the competition, the definition of the value
proposition and the positioning statement based on the insights of the target
audience, establishing the creative concept, making design proposals and
explaining each of the promotional elements of the IMC

The recommendations made are mainly follow-up actions to give continuity to
the plan and the tasks that must be executed as the second stage after the launch
of the Zero SR/F in Costa Rica.

Keywords: Zero Motorcycles, SR/F, luxury motorcycles, Costa Rican market,
insights, competition, carbon-neutral, integrated marketing communications plan,

media, continuity.



Hoja de Informacion

Nombre: Ornes Calvo Padilla
Cédula: 105370376

Carné: 8101010

Numero Telefénico: 7010-3925

Correo Electrénico: ornes.calvo@yahoo.com

Nombre: Karen Barquero Quesada
Cédula: 206150736

Carné: 2014160345

Numero Telefénico: 8859-6573

Correo Electrénico: krenbarg212@agmail.com

Nombre: Steven Montoya Araya
Cédula: 114810622
Carné: 2017239469
Numero Telefénico: 8380-3519

Correo Electronico: smontoyaaraya@outlook.com

Vi


mailto:ornes.calvo@yahoo.com
mailto:krenbarq212@gmail.com
mailto:smontoyaaraya@outlook.com

TEC

SIBITEC

CARTA DE ENTENDIMIENTO

Fecha: 02/09/2019

Senores
Instituto Tecnolégico de Costa Rica
Sistema de Bibliotecas del Tecnoldgico

Yo_Ornes Calvo Padilla

camné No. 8101010 , @ si autorizoo no autorizo, al Sistema de Bibliotecas del Tecnologico

(SIBITEC), disponer del Trabajo Final de graduacion, del cual soy autor, para optar por el grado

de Master _en la carrera de Administracion de Empresas con

énfasis en mercadeo , presentado en la fecha_06/09/2019 , con el titulo

Propuesta del Plan de Comunicacion Integral de Mercadeo para la introduccion

al mercado nacional de la motocicleta eléctrica marca ZERQO, modelo SR/F

para ser ubicado en el Repositorio Institucional y Catalogo SIBITEC, con el objetivo de ser visualizado a través de la red Internet.

)

Firma de estudiante: Ornes Calvo Padilla

Correo electrénico: ornes.calvo@yahoo.com

Cédula No.: 105370376

Tecnologico
de Costa Rica

Vii



' I ‘I EC Tecnolégico
de Costa Rica

) SIBITEC
CARTA DEINTENDIMIENTO
Fecha: 02 de setiembre del 2019
Sefiores
Instituto Tecnolégico de Costa Rica
Sistema de Bibliotecas del Tecnolégico
Yo_Karen Marfa Barquero Quesada
camé No. 2014160345 @ si autorizoQ) no autorizo, al Sistema de Bibliotecas del Tecnolégico
(SIBITEC), disponer del Trabajo Final de graduacién, del cual soy autor, para optar por el grado
de Maestria en la carera de Administracién de Empresas
, presentado en la fecha 06/09/2019 . con el titulo Propuesta del Plan

de Comunicacién Integral de Mercadeo para la introduccién al mercado nacional de la motocicleta eléctrica

marca Zero modelo SR/F

paraserubicadoenelRepositoﬁoInsﬁNcionalyCatélogoSlBﬂ'EC.oonelobjeﬁvodeservisuaﬂzadoan'avésdelaredIntemet.

Firma de estudiante:

Correo electrénico:  _krenbarg212@gmail.com

Cédula No.: 206150736

viii



TEC | &enati
SIBITEC

CARTA DE ENTENDIMIENTO

Fecha: 02/09/2019

Sefiores
Instituto Tecnoldgico de Costa Rica
Sistema de Bibliotecas del Tecnologico

Yo_Steven Montoya Araya

carné No. 2017239469

; @ si autorizoO no autorizo, al Sistema de Bibliotecas del Tecnoldgico

(SIBITEC), disponer del Trabajo Final de graduacion, del cual soy autor, para optar por el grado

de Master _en la carrera de Administracion de Empresas con

énfasis en Mercadeo . presentado en la fecha_06/09/2019

, con el titulo

Propuesta de Plan de Comunicacién Integral de Mercadeo para la introduccién

al mercado nacional de la motocicleta elfiectrica marca ZERO, modelo SR/F.

para ser ubicado en el Repositorio Institucional y Catalogo SIBITEC, con el objetivo de ser visualizado a través de la red Internet.

»

Correo electronico: smontoyaaraya@outlook.com

Cédula No.: 114810622

Firma de estudiante:




indice General

Dedicatorias

Agradecimientos

Resumen

Abstract

indice de Cuadros

indice de Graficos

indice de Figuras

Capitulo I: Introduccion
1.1 Antecedentes de la empresa: Historia y Organigrama.................cceeeeeens
1.2 JUSHICACION. ...cceeiiiiiitee ettt e e
1.3  Pregunta de INVESHIgaCION.............ovuuiiiiiie e e
S @ T ] 11 1Y/ 1= RPPPPRPN
1.4.1  ODJetiVOo GENEIAL ........coii e e
1.4.2  ODbjetivos ESPECIfICOS: ...cccoiiiiiiieiie e
1.5 AICANCES. ... oo
1.6 LIMITACIONES ...
Capitulo II: Marco Tedrico y Diagnéstico
2.1 PerspectiVas TEOICAS ......cieeeeeiieiiiiiee e e e e e et e e e e e e e e
/0 0 R |V = o7 To [T o JR TSP PP PP PPPPPPPI
2.1.2  Mezcla de MErCadEO ........cccueeiiiiiiiiiiiiiieee e
2.1.3  El perfil del cONSUMIAOr ........ccoiiiiiiiiiiiii e
2.1.4  CompetidoreS DIrECIOS ........viiiiiiiie e
2.1.5 Segmentacion del mercado ...........ccooovviiiiiiiii e,
2.1.6 La estrategia de poSiCIONAMIENTO ..........ovevviiiiiieiiiiiieeeeeiie e
2.1.7 Lapromesa de ValOr.......cccccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e

.8
.8

11
12
16
17
17
19

20



2.1.8 Plan de comunicacién integral de mercadeo............cccooeeeeeevivviinnnnnnn. 21

2.1.9  LOS CONCEPLOS CrEALIVOS .....eevviiiiiiiiiiiiiiiiiiie ettt ettt 23
2.1.10 Ta IS o | o A @ == 11 LYo 24
2.1.11 Plan de medios Optimizado ................euvuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienes 24
2.1.12 Publicidad ATL: ..o 25

P22 00 R =¥ o] (oo F= o N = N SRS 26
2.1.14  VehiculoS EIECIICOS .....ccuiiiiiiiiiiiiiiiieee e 27
2.1.15 Motocicleta EIECIICA..........uuveiiieeiiiiiiiieeeeeee e 30
Ventajas de las Motocicletas EIECIIICas: .........ccooeveeeiiiiiiiiiiiii e 32
Desventajas de las motocicletas EIECtricas: ............ccceeevieieeiiiiiiiiiiiiiee e, 33
2.1.16 Huella €COIOQICA ........uuiiiiiee e 33

2.2 Diagnostico de la Industria, Sector y de la Empresa: .........c.coeeeevevvvvnnnnnn. 34
2.2.1 DIiagnOStCO INAUSIIIA .....cceeeeiieiiiiee e 34
2.2.2  DiagnOstiCo del SECLON.........uuuuiiiiie e 39
2.2.3 Diagnostico de la EMPreSa:.......ccccuuviiieieiieeeiiiiiiiiiieeeee e 44
Capitulo 11l: Metodologia 47
3.1 Tip0 de INVESHIGACION ......eeiiiiiieie et e e e e 47
3.2, PODIBCION ...t 48
3.3, Unidad iNfOrMante...........uuieiiiiieeeiiiie e 48
3.4. Fuentes: Primaria’y SECUNAANaA ........cccceeeeviiiiiiiiiiiiee e 49
3.5. Variables: Cuadro de variables ..............ccccoiiiiiiiiiii e 50
3.6. Método de recoleccion € INStrUMENTO .........coovviiiiiiiiiiieie e 53
3.7. Plan de MUESLIE0 O CENSO ......ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 53
3.8. Tratamiento de 1a INfOrmMaciON. ............uueiiiiiiiiiiiee e 54
Capitulo IV: Analisis de Resultados 55
Capitulo V: Plan Estratégico 69

Xi



R Lo ] = 1= | oo 1 PO 69

5.1.1 Personalidad de MarCa..............uuuuuuumimmummmiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeees 69
5.1.2  PUDBICO MELa.....eiiiiiieiiiiiiie e 69
5.1.3  BUYEI PEISONA......iiiiiiiiiiiiiii e 70
5.1.4  Modelo CANVAS ... 70
5.1.5  COMPELENCIAL .. .uuuuiiiiiiiiiiiiiiiibiieeieeb bbb 71
5.1.6  Andlisis de oportunidades en el mercado .............ccccuvvvvveiiineininennnnnnn. 71
5.1.7 ODbjetivOo de MEICAUEO..........uuutuiiiiiiiiiiiiiiiiitiii bbb 72
5.1.8 Objetivo de COMUNICACION .......ccoeeeeiiiieeiiiie e 72
5.2 EJE TACHCO. ...t ————— 72
5.2.1  PrOUUCTO ...ttt e e 73
5.2.2  PIECIO it 76
5.2.3  PlazZa...ccoo i 76
5.2.4  PrOMOCION ....utviiiiiiiieieiiiiiee ettt e e e e e 76
5.3 Elementos de la Comunicacion Integral de Mercadeo..............cccceeeeeeeennnnee 76
5.3.1 Relaciones pUBbICAS .........ccuiiiiiiiiiiee e 76
5.3.2 Marketing Dir€CTO. ........uuuuuuurriiiiiiiiiiiiiiiiieiiibebebbbeb bbb 78
5.3.3 VeNtas PersSONalES...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 78
5.3.4 Promocion de VENIAS ...........uuuiiiiiiieeeeiiiiiiiie e a e e 78
ST TR = 01 ) o =T S 79
5.3.6 Definicion del mensaje publicitario:.............ccccoeeeiiiiiiiiiiie e 85
5.3.7 DISEM0 CrEALIVO ......uvvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 89
5.3.7 Plan d& MEUIOS .......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 93
5.3.8 PreSUPUESTO. ...ccuiiiiii et e e aaas 95
5.4 Control y monitoreo del Plan de Comunicacion Integral de Mercadeo........ 96

Xii



Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones 98

.1 CONCIUSIONES. .. e e e e 98
0.2 RECOMENUACIONES ...eeeeeee e e e e 100
Referencias Bibliograficas 103
Anexos 111
7.1 Cuestionario de Motocicletas ElECtriCas. .....o.vvene e, 111

Xiii



indice de Cuadros

Cuadro 1. AnAIISIS FODA ... 45
Cuadro 2. Variables de Estudio segun los Obijetivos de la Investigacion. ............. 50
Cuadro 3. Porcentaje de personas que si estan dispuestas a comprar una
motocicleta eléctrica segun el nivel de escolaridad. ................cccovvvvviiiiiiiie e, 59
Cuadro 4. Uso que le dan a la motocicleta las personas encuestadas. ................ 66

Cuadro 5. Rango de presupuesto que las personas encuestadas estarian

dispuestos a pagar por una motocicleta eléctrica.............ccccceeeeeeiii, 67
Cuadro 6. Modelo CANVAS ... 70
Cuadro 7. Cuadro comparativo del ahorro econémico al utilizar una motocicleta
eléctrica vrs una de combustion interna de caracteristicas similares. ................... 75
Cuadro 8. Componentes del Mensaje publicitario...........ccccoeeeeeeii 85

Cuadro 9. Plan de Medios para la introduccion la Motocicleta eléctrica Zero SR/F

Xiv



indice de Gréaficos

Grafico 1. Motos importadas en Costa Rica por afio, 2017.........cccceeveeeevveeevinnnnnnn. 43
Gréfico 2. Motocicletas eléctricas importadas en Costa Rica por afio................... 44
Gréfico 3. Porcentaje de Personas encuestadas segun rango de edad................ 55

Grafico 4. Numero de personas encuestadas segun la provincia de residencia. .. 56
Gréfico 5. Estado Civil de l0s encuestados. .........cooooveeiieiieiiie e, 56

Gréfico 6. Porcentaje de encuestados dispuestos a comprar una moto eléctrica de

=11t W0 F= 1 0T VPSP 57
Grafico 7. Preferencias de Medios de Comunicacion en los Encuestados. .......... 60
Grafico 8. Preferencias de Redes Sociales en los encuestados. ..........cccceveuveennen.. 61

Gréfico 9. Frecuencia con la que las personas encuestadas compran una
[paTeloTeiTod =] = LU =Y - VSRR 63
Grafico 10. Principales razones por las que las personas encuestadas comprarian
UNA MOLOCICIETA EIECTICA ... .. ettt nennnnnnnees 64

Gréfico 11. Importancia del sonido de una motocicleta en las personas encuestadas.
Grafico 12. Preferencia de variables: sonido o relacion aceleracion-velocidad en una

motocicleta por [0S eNCUESIATOS. .........cooiviiiiiiiiii e e 66

Gréfico 13. Percepcion de las motocicletas eléctricas. ...........ccoeeeeeeeeeeieeeeeeeeee, 68

XV



indice de Figuras

Figura 1. Organigrama de la Representacion de Moto Watt en Costa Rica............ 4
Figura 2. Crecimiento de la flota vehicular en Costa Rica, por tipo
Figura 3. Parque vehicular que utiliza tecnologias menos contaminantes, 2017 .... 6
Figura 4. Gestion de las estrategias de marketing y de la mezcla de marketing... 13
Figura 5. Disefio de una estrategia de marketing orientada hacia el cliente. ........ 20
Figura 6. El proceso de decision de la promocion comprende la planificacion, la
puesta en practica y la evaluacion. ...........cccoooiiiiiiiii e 23

Figura 7. Tipos de cargadores para vehiculos eléctricos y sus caracteristicas. .... 29

Figura 8. Factores que afecta la autonomia de una motocicleta eléctrica............. 31
Figura 9. Modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter.............cccccvvvviiiiiininnnnns 39
Figura 10. Uso de la aplicacion Whatsapp en América Latina. .............cccvveeeeeenn.. 61
Figura 11. Las aplicaciones mas populares del mundo en el 2018. ...................... 62
Figura 12. Personalidad de |a Marca Zero .........cccoeeeeeveeuuuiiiiieeeeeeeeeiies e e e e e eeeeanns 69
Figura 13. Descripcion de Buyer Persona para la motocicleta Zero SR/F ............ 70
Figura 14. Motocicleta Zero modelo SR/F .............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeens 73
Figura 15. Especificaciones de la motocicleta Zero SR/F ...........coooiviieiiieieeeennnn, 74
Figura 16. Rendimiento de la motocicleta Zero SR/F en millas por galén............. 74
Figura 17. Valor de las cufias y menciones radiales en Best 103.5 FM................. 81
Figura 18. Disefio gréafico propuesto para la motocicleta Zero SR/F..................... 89
Figura 19. Disefio grafico propuesto para Vallas publicitarias.....................ccocee. 89
Figura 20. Propuesta de Soporte Publicitario en Vias Publicas de la motocicleta Zero
SR . e e e e e e e e e e —— et e e e e e e a s 90
Figura 21. Pantalla de la aplicacion de la motocicleta Zero SR/F .............ccccee.... 91
Figura 22. Disefio Grafico propuesto para la motocicleta eléctrica Zero SR/F...... 92
Figura 23. Disefio Grafico propuesto para la motocicleta eléctrica Zero SR/F. ..... 93

XVi



Capitulo I: Introduccion

La propuesta de este trabajo se basa en desarrollar un plan de comunicacion
integral de mercadeo para la introduccion al mercado nacional de la motocicleta

eléctrica marca Zero modelo SR/F.

Se realizara una investigacion, la cual sera una encuesta exploratoria, con el
objetivo de obtener la informacion que servira de insumo para tomar las decisiones
de cdmo orientar el plan de comunicacion integral de mercadeo, de esta encuesta
también se pretende recolectar informacién valiosa como el perfil del consumidor y
los drivers de consumo. Asimismo, se realizara una revision de fuentes secundarias
para complementar la informacion requerida. Ademas, los datos obtenidos serén la
base para identificar los insights de comunicacion y los conceptos creativos que se

utilizaran en el plan de comunicacion integral de mercadeo.

Debido a que la comunicacién integral de mercadeo comienza con una
planeacién estratégica, parte de esta planeacion es realizar un adecuado analisis y
segmentacion del mercado, ademas de definir la estrategia de posicionamiento y la

promesa de valor para la motocicleta Zero modelo SR/F.

También se pretende estudiar el mercado nacional de motocicletas para
determinar los competidores directos, analizando sus estrategias actuales de

mercadeo.

Como ya se menciond, posteriormente se estableceran los objetivos o el
mensaje que se quiere transmitir, para desarrollar y ejecutar el plan de
comunicacioén integral de mercadeo de acuerdo a estos objetivos, y se definird un
plan de medios optimizado para la introducciéon del nuevo modelo Zero SR/F al

mercado considerando la inversion inicial, con una correcta planificacion de medios.

Finalmente se planteara una evaluacion y seguimiento con el objetivo de
lograr conocer el alcance que se tendra con la comunicacion integral de mercadeo

para el lanzamiento de la motocicleta eléctrica Zero SR/F.



1.1 Antecedentes de la empresa: Historiay Organigrama

Zero Motorcycles es una compafiia estadounidense que fabrica motocicletas
eléctricas de alta gama, con acabados de gran calidad y atractivos disefios. Empezo
su actividad en el 2006 en un pequefio taller de Santa Cruz, California, y en tan solo
10 afos se habia consolidado como marca de referencia internacional, siendo hoy
en dia lider de la categoria. Fue fundada por Neal Saiki, un antiguo ingeniero de la
NASA.

Esta compafiia ha revolucionado el sector de las motocicletas, debido a sus
modelos eléctricos los cuales son atractivos, ya que cuentan con alta autonomia,
son motocicletas de alto rendimiento, ligeras, eficientes y rapidas. Cada motocicleta
esta disefiada desde el principio para aprovechar el revolucionario pack de baterias
Z-Force™ 'y utiliza un rigido chasis de aluminio aeroespacial disefiado
especialmente para reducir peso, ademas de ser vehiculos amigables con el medio

ambiente.

La principal estrategia de crecimiento de Zero es la construccion de una
marca global, debido al creciente interés y desarrollo en la industria de las motos
eléctricas. Actualmente a nivel mundial Zero Motorcycles cuenta con mas de 300

representantes.

También dentro de sus principales estrategias de posicionamiento se
encuentra tener una gama de productos de alta calidad con tecnologia vanguardista
manteniendo precios bajos, ademas de facil distribucion. Esto le ha permitido a Zero

el rdpido ascenso y posicionamiento en la industria de las motos eléctricas.

Zero cuenta con un equipo de ingenieros cualificados en la industria del
motociclismo, asi como en la de alta tecnologia, esto con el objetivo de desarrollar
una moto con equilibrio entre rendimiento, autonomia, peso, asequibilidad y

disponibilidad.

La mision que se encuentra en la pagina web de esta compafiia menciona lo

siguiente: “Zero Motorcycles proporciona una experiencia de conduccién

2



insuperable con su revolucionaria gama de motocicletas eléctricas. El motor de

nuestro apasionado equipo es la innovacion, la integridad y los resultados.

Con un enfoque firme en la calidad, estamos comprometidos con la entrega
de un valor y un rendimiento excepcionales que queremos que nuestros clientes y

socios disfruten en todo el mundo”.

En Costa Rica desde hace ya varios meses existe un distribuidor autorizado,
se llama Moto Watt, el cual se encuentra ubicado en el Centro Comercial Terrazas
en Lindora, Santa Ana. El duefio de la empresa es Amadeo Quirds, el gerente
comercial es George Stewart. En Costa Rica se comercializan tres modelos de altas
prestaciones: la FX, la DS y la S, ademas de sus diferentes configuraciones. Este
distribuidor no comercializa el modelo SR/F aun por lo que el objetivo principal de
estudio de este trabajo es desarrollar Propuesta de Plan de Comunicacion Integral
de Mercadeo para la introduccién al mercado nacional de la motocicleta eléctrica
marca ZERO, modelo SR/F.

A continuacion, se presenta el organigrama de la representacion local en
Costa Rica de Zero Motorcycles, la empresa Moto Watt. Es importante destacar que
la empresa no cuenta con una agencia de publicidad y mercadeo interna,

subcontratan el servicio, es tercerizada.



| |
Figura 1. Organigrama de la Representacion de Moto Watt en Costa Rica
Fuente: Elaboracién Propia.

1.2 Justificacion

A lo largo de todo el mundo, gobiernos, consumidores y empresas apuestan
cada vez mas por tecnologias limpias, siendo los vehiculos eléctricos los ejemplos
mas visibles de esta tendencia. Los motores eléctricos se han visualizado como la
opcion de transporte en el futuro, ya que no emite gases contaminantes y no

depende de hidrocarburos.

Para finales del 2018 se vendieron cerca de 2 millones de carros eléctricos
en todo el mundo, siendo China el responsable del 51% de las ventas globales de
esta categoria. Durante las proximas dos décadas, las ventas mundiales de
vehiculos eléctricos aumentaran de 2 millones el afio pasado a 56 millones para el

2040, segun un andlisis de Bloomberg New Energy Finance (BNEF).

Los autos eléctricos se aproximan a los autos de gasolina y diésel en el precio
de compra y tienen menor costo de mantenimiento, dado que tienen muchas menos
piezas moviles, lo que significa que los autos eléctricos pronto superaran a los autos

de combustion interna como la opcidon mas econdmica para los consumidores,
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segun el informe de BNEF. Gran parte en la disminucion del precio de los vehiculos
eléctricos se debe a la caida en los precios de las baterias. Desde el 2010, los
costos de la bateria por kilovatio-hora han disminuido en un 85%, gracias a las
mejoras en la fabricacion y al aumento de las economias de escala, ya que se

construyen mas fabricas de baterias.

De tal forma que varias marcas y empresas automotrices han desarrollado
unidades de negocio para empezar a comercializar vehiculos de este tipo. Estos
son atractivos por su autonomia, ademas que no producen contaminacion en el
medio ambiente, tanto sonora como de los residuos que se emiten en el aire,

producto de la combustién interna de los motores.

Por su parte las motocicletas son un medio de transporte que brinda agilidad
y rapidez. En la actualidad existen diversas empresas que estan iniciando la
comercializacion de sus modelos eléctricos en diferentes categorias, desde

scooters, motocross, moto velocidad hasta motos de turismo.

En Costa Rica, segun el Estado de la Nacién del 2018, el 10% de la flota
vehicular son motocicletas; esto indica que hay un mercado abierto para la
participacion, por las facilidades que ofrece este medio de transporte, ademas como
se puede apreciar en la Figura 2, existe una tendencia al alta en la cantidad de

motocicletas en el mercado nacional.

Aunado a eso, segun datos del 2017, la flota vehicular que utiliza tecnologias
menos contaminantes en Costa Rica es muy pequefa, solo 3612 unidades, de las
cuales 2937 son totalmente libres de hidrocarburos en especial motocicletas, lo cual
se puede observar en la Figura 3. Se espera que con la nueva “Ley de incentivos y
promocién para el transporte eléctrico (n°® 9518), la cual entré en vigencia en el 2018,

esta tendencia aumente.



Crecimiento de la flota vehicular, por tipo
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Figura 2. Crecimiento de la flota vehicular en Costa Rica, por tipo
Fuente: Estado de la Nacion, 2018.

Parque vehicular que
utiliza tecnologias menos
contaminantes. 2017

Motocicletas eléctricas 2879
Hibridos conectables de gasolina 603
Vehiculos particulares eléctricos | 44
Autobuses eléctricos = 14
Hibridos de diésel 9

Hibridos conectables de diésel 1

Fuente: Corrales, 2018 con datos de la DSE-Minae, 2018.

Figura 3. Parque vehicular que utiliza tecnologias menos contaminantes, 2017
Fuente: Estado de la Nacion, 2018

Los vehiculos eléctricos son una realidad y los grandes fabricantes ya estan
comercializando sus modelos automotrices. Las motocicletas no se quedan atras,

han surgido varias empresas fabricantes que vienen trabajando en este tipo de
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tecnologias desde hace algun tiempo, por lo que se estan empezando a
comercializar modelos maduros, con baterias de larga duracién y opciones de auto

regeneracion que permiten tener una amplia autonomia.

Este tipo de motocicletas no solo son un producto, son una experiencia,
porque a pesar de que su manejo es parecido a las motos de combustidn, estas
carecen de las pérdidas mecanicas que presentan los motores de combustidon
interna. Los motores eléctricos son mas eficientes y tienen una respuesta de
aceleracion mucho mayor debido al torque constante. Ademas, que no cuenta con
manilla de embrague o patilla de cambios, su funcionamiento es como una moto
automética donde el usuario solo debe preocuparse por la aceleracién, el freno y

disfrutar del recorrido.

Este es el caso de Zero Motorcycles que empezé como startup en un
pequefio taller de Santa Cruz, California, y en tan solo 10 afios se ha consolidado
como marca de referencia internacional que esta revolucionando el sector de las

motocicletas, es por esto que se ha elegido esta marca ya reconocida.

En Costa Rica ya se cuenta con una representacion de la marca, sin
embargo, no han traido al pais el modelo SR/F, el cual es el mas innovador por la
tecnologia, autonomia, aceleracibn y velocidad final. Esta motocicleta es
comparable a una moto de 1000cc. Ademas, la SR/F es la primera moto eléctrica
en integrar el sistema MSC de Bosch para obtener una aceleracion dinamica y una
mejor estabilidad independientemente de la superficie o de las condiciones de la

carretera.

La motocicleta Zero SR/F puede conectarse a cualquier enchufe con un cable
EVSE opcional. Ademas, con el Rapid Charger opcional en la SR/F la capacidad de
carga inicial de 6 kW llega hasta una capacidad de 12 kW. Esta motocicleta es
compatible con las estaciones de carga estandar de nivel 2. Las opciones de carga
a maxima velocidad de Zero Motorcycles aumentan hasta 10 veces las velocidades
de carga tipicas con un enchufe doméstico comun, lo cual permite recargar la moto

hasta el 95 % en tan solo una hora.



Las caracteristicas de esta motocicleta, y el aumento de la comercializacion
de motocicletas eléctricas en Costa Rica, convierten este modelo en una alternativa
para comercializarse en el mercado nacional, es por esto que se desea realizar la
propuesta del plan de comunicacion Integral de Mercadeo para la introduccién al

mercado nacional de la motocicleta Zero modelo SR/F.

1.3 Preguntade Investigacion

¢ Cuél es el Plan de Comunicacion Integral de Mercadeo necesario para la
introduccién al mercado nacional de la motocicleta eléctrica marca ZERO, modelo
SR/F?

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General:

Desarrollar el Plan Estratégico de Comunicacién Integral de Mercadeo, para
la introduccién al mercado nacional de la motocicleta eléctrica marca ZERO modelo
SR/F.

1.4.2 Objetivos Especificos:

a. Aplicar herramientas metodoldgicas de investigacién para determinar el
perfil del consumidor y los drivers de consumo.

b. Estudiar el mercado nacional de motocicletas e identificar a los
competidores directos, analizando sus estrategias actuales de mercadeo.

c. Realizar un analisis y segmentacion del mercado para la motocicleta Zero
SR/F.

d. Definir la estrategia de posicionamiento y la propuesta de valor para la
motocicleta Zero SR/F.

e. ldentificar los insights de comunicacion y definir los conceptos creativos
para el lanzamiento de la motocicleta Zero modelo SR/F.

f. Definir un plan de medios optimizado para la introduccién de la marca

considerando la inversién inicial.



g. Plantear la evaluacion y seguimiento para conocer el alcance que se
obtendrd con el plan de comunicacion integral de mercadeo para el

lanzamiento de la motocicleta Zero SR/F.

1.5 Alcances.
Con el desarrollo de este seminario de graduacion, se pretende proponer el
Plan Estratégico de Comunicacion Integral de Mercadeo, para la introduccién al

mercado nacional de la motocicleta eléctrica marca ZERO modelo SR/F.

Se empleardan herramientas metodolégicas de investigacion, como la
aplicacion de una encuesta cualitativa del tipo exploratoria, con el objetivo de

obtener los insumos para definir el perfil del consumidor y los drivers de consumo.

Asimismo, se realizara una revision de fuentes secundarias para
complementar la informacion requerida. Se identificaran los “insights” de
comunicacién y definirdn los conceptos creativos para el lanzamiento de la

motocicleta Zero modelo SR/F, con base en los datos obtenidos en la investigacion.

Otro alcance que tendra este proyecto es la definicién de la estrategia de

posicionamiento y la promesa de valor para la motocicleta Zero SR/F.

También se definira un plan de medios optimizado para la introduccién de la
marca considerando la inversién inicial, es importante recalcar que este no se

ejecutara por razones de tiempo y recursos limitados.

Se identificaran los competidores directos de la motocicleta Zero modelo
SR/F, y se realizar4 un analisis y segmentacion del mercado, con el objetivo de
identificar el segmento objetivo al cual ird destinado el plan de comunicacion integral

y tener una vision clara de las ventajas con respecto a la competencia.

Sdélo se planteara la evaluacién y seguimiento que se realizara para conocer
el alcance que se obtendria con el plan de comunicacion integral de mercadeo para

el lanzamiento de la motocicleta Zero SR/F, dado que por limitaciones de tiempo y



dinero no se podra implementar el Plan estratégico de Comunicacion Integral de

Mercadeo.

1.6 Limitaciones
Al aplicar las herramientas metodolégicas de investigacibn se pueden
presentar limitaciones con la informacion y disposicién brindada por los

encuestados al momento de realizar la investigacion, lo que afectaria los resultados.

Asimismo, la elaboracion de la propuesta se puede ver limitada por los datos
recolectados, dado que la muestra de la poblacion con la que se elaborara la
investigacién, es no probabilistica, (esto debido a limitaciones de tiempo y recursos
para cubrir toda la muestra para que sea estadisticamente significativa), por lo tanto,
no es extrapolable. Se realizara una investigacion cualitativa tipo exploratoria para
posteriormente desarrollar la propuesta del Plan de Comunicacion integral de

Mercadeo para el lanzamiento de la motocicleta.

Otra de las limitaciones que puede presentarse es el acceso a informacion
de los competidores directos de la motocicleta Zero SR/F, lo que dificultara

determinar las estrategias actuales de mercadeo de estos competidores.

También podria presentarse limitaciones de acceso a informacién para la
definicion del plan de medios mas adecuado de acuerdo a la inversion inicial

propuesta.
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Capitulo II: Marco Teorico y Diagndéstico

En este capitulo se desarrollaran los principales conceptos teéricos, ademas

de realizar un analisis de la industria, del sector y de la empresa.

2.1 Perspectivas Tedricas
A continuacion, se desarrollaran las principales percepciones teoricas que

enmarcan la investigacion.

2.1.1 Mercadeo

Como bien lo describe Kerin, Hartley y Rudelius (2014) mercadeo es la
actividad que crea, comunica, ofrece e intercambia ofertas que benefician a la
organizaciéon, a sus grupos de interés (clientes, empleados, proveedores,
accionistas, comunidad y gobierno) y a la sociedad en general. EI marketing (o
mercadeo) busca identificar las necesidades y los deseos de los clientes potenciales
y satisfacerlos (p.5). Este proceso de descubrir y satisfacer las necesidades de los
clientes es la esencia de la forma en que las organizaciones crean verdadero valor
para sus clientes mediante el marketing eficaz. (p.3)

Por su parte Kotler y Armstrong (2013) afirman que el marketing actual se
orienta a la creacién de valor para el cliente y la construccién de relaciones fuertes
y duraderas con el cliente en un entorno global de alta tecnologia y en constante
cambio con profundos desafios econdmicos, sociales y ambientales. (p. 4).

Stanton W. J., Etzel M. J. y Walker B. J. (2007) bajo un concepto similar a los
anteriores afirman que el mercadeo tiene dos implicaciones significativas:

= Enfoque: Todo el sistema de actividades de negocios debe orientarse al
cliente. Los deseos de los clientes deben reconocerse y satisfacerse.
= Duracion: El marketing debe empezar con una idea del producto satisfactor

y no debe terminar sino hasta que las necesidades de los clientes estén

completamente satisfechas, lo cual puede darse algun tiempo después de

gue se haga el intercambio. (p.6)
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Por lo tanto, toda empresa debe encontrar el plan para la supervivencia y el
crecimiento a largo plazo que tenga mayor sentido segun su situacion, sus
oportunidades, sus objetivos y sus recursos especificos. Este es el enfoque de la
planeacion estratégica: el proceso de desarrollar y mantener un ajuste estratégico
entre las metas de la organizacion, sus capacidades y sus cambiantes

oportunidades de marketing. Kotler y Armstrong (2013 p.38)

2.1.2 Mezcla de Mercadeo

Al identificar las necesidades de los consumidores estas se deben satisfacer
con prontitud y eficacia, se debe decidir qué mercados meta puede atender mejor
la organizacion, ademas se debe disefiar un adecuado programa de mercadeo con
una propuesta de valor convincente que tenga la combinacién adecuada de
producto, precio, promocion y plaza o punto de venta, la combinacion resultante de

estos cuatro factores se llama mezcla de mercadeo.

Estos cuatro factores se consideran controlables porque es el departamento
de mercadeo el que los controla y combina para alcanzar los objetivos, entregando

valor a los clientes y estableciendo un fuerte posicionamiento en los mercados meta.

Como lo describe Belch G. y Belch M. (2005) la mezcla de mercadeo consiste
en elaborar un producto que cumpla con las necesidades y deseos del consumidor
gue han sido estudiadas con detenimiento, este producto se ofrece a un precio
determinado, se pone a disponibilidad en lugares o canales de distribucién
particulares y se lleva a cabo un plan de promocién o comunicacién que genere
interés y facilite los procesos de intercambio y el desarrollo de relaciones con los
clientes. Estos factores son conocidos como las cuatro P's (producto, precio,
promocion y plaza).

Para encontrar la mejor estrategia y mezcla de marketing, la empresa
emprende el analisis, la planeacion, la implementacion y el control de marketing; a
través de estas actividades se vigila y se adapta a los actores y las fuerzas en el

entorno de marketing. Kotler y Armstrong (2013 p.48)
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Figura 4. Gestidn de las estrategias de marketing y de la mezcla de marketing.
Fuente: Kotler, P. y Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing. Pearson
Educacion. p.49

Se describen a continuacién los componentes de la mezcla de marketing:

2.1.1.1 Producto

Es el bien, servicio o idea para satisfacer las necesidades de los
consumidores, por medio de su adquisicion, uso o consumo. Para Kerin et al.,
(2014) la esencia del marketing radica en desarrollar productos y servicios para
satisfacer las necesidades de los compradores (p.258). En una definicion mas
amplia, dada por Kotler y Armstrong (2013) entre los productos también se incluyen
servicios, eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o una mezcla de éstos
(p.197).

El bien tiene atributos tangibles que los cinco sentidos del consumidor puede
percibir, ademas puede tener atributos intangibles, que consisten en su entrega o
garantia y que abarcan conceptos mas abstractos. También pueden clasificarse en
duraderos y no duraderos. Los servicios son actividades o beneficios intangibles

gue proporcionan una organizacion a cambio de dinero u otro tipo de valor, para
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satisfacer las necesidades de los clientes. Una idea es un pensamiento que lleva un
producto o una accién, como un concepto para un nuevo invento o hacer que las

personas tomen ciertas decisiones.

Para el consumidor el producto ademas de muchos atributos o aspectos
fisicos, tiene muchos atributos psicoldgicos, es por esa razén que es importante
transmitir las caracteristicas del producto como beneficios, estas caracteristicas
intangibles hacen referencia a lo que el cliente percibe de él, como por ejemplo

prestigio, durabilidad, exactitud, etc.

2.1.1.2 Precio:

Lo que se intercambia por el producto, propiedad, bien o servicio; puede ser
el dinero u otras consideraciones (también otros bienes o servicios). Normalmente
es determinado por la utilidad o la satisfaccion derivada de la compra y el uso o el
consumo del producto.

Para Kerin et al., (2014) el precio debe ser el “correcto”, los consumidores
deben estar dispuestos a pagarlo; debe generar suficiente dinero en ventas para
pagar lo que cost6 desarrollar, producir y comercializar el producto, y debe generar

una ganancia para la empresa. (p.332)

Por su parte Stanton et al., (2007) afirma que algunos prospectos de clientes
se interesan principalmente en los precios bajos, en tanto que a otro segmento le
preocupan mas otros factores, como el servicio, la calidad, el valor y la imagen de
marca. (...) Otra consideracion importante es que las percepciones sobre la calidad
del producto de algunos consumidores varian directamente con el precio.
Peculiarmente, cuanto mas alto es el precio, se percibe mejor la calidad. (p.40)

Por lo que se debe recalcar que uno de los factores de éxito de una empresa
radica en la eficacia de la fijacion de los precios. La empresa debe mostrarse
sensible a las variaciones de los habitos de compra y a la aceptacion por parte de
los clientes por sus precios. Debe esforzarse por no fijar precios exagerados, ya que
de esta manera se puede limitar el nimero de unidades vendidas. Pero al mismo
tiempo se debe tener en cuenta los costos y el margen de utilidad; pequefios

cambios en el precio pueden tener grandes efectos en las ganancias de la empresa.
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Por lo tanto, el precio es el componente de la mezcla de mercadeo que se fija a mas
corto plazo y con el que la empresa puede adaptarse rapidamente segun la
competencia y el costo.

2.1.1.3 Promocion:

Una forma de comunicacion entre el vendedor y el comprador, con el objetivo
especifico de informar, persuadir y recordar una audiencia objetivo, ademas se
refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden a los

clientes meta a comprarlo.

La promocion sirve para darle fuerza al producto o servicio, hacerlo conocido,
convincente e inolvidable. La promocién tiene sus propias herramientas
estratégicas, algunas de estas herramientas son: Publicidad, Promocion de ventas,
Merchandising, Eventos y Experiencias, Ventas Personales, Marketing directo,

Marketing digital, Relaciones publicas, entre otros.

Stanton et al., (2007) mencionan que una promocion eficaz requiere de la
diferenciacion de producto, el posicionamiento, la segmentacion de mercado, el
comercio y el manejo de marca. Ademas, mencionan que el disefio de una mezcla
promocional efectiva comprende un numero de decisiones estratégicas alrededor
de cinco factores: 1) auditorio meta, 2) objetivo del esfuerzo de promocién, 3)
naturaleza del producto, 4) etapa en el ciclo de vida del producto y 5) cantidad de

dinero disponible para la promocién. (p.514)

2.1.1.4 Plaza o punto de venta:

Es el medio para hacer llegar el producto a las manos de los consumidores,
o como lo mencionan Kotler, P. y Armstrong, G. (2013) incluye las actividades de la
empresa encaminadas a que el producto esté disponible para los clientes meta (p.
53), se debe conseguir que un producto llegue satisfactoriamente al cliente.

Para Velasquez, G. (2015) el objetivo es poner el producto a disposicion del
consumidor final o del comprador en la cantidad demandada, en el momento en que
lo necesite y en el lugar donde desee adquirirlo, presentando el producto de forma

atractiva que estimule a comprarlo.
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Se refiere a los medios de distribucion o canales adecuados por los cuales el
cliente podréa tener acceso a los productos que se ofrecen. Esto incluye: Puntos de
venta o de atencion, almacenamiento, formas de distribucién, intermediarios, todo
aguello con lo que la empresa garantizara que el consumidor pueda tener posesion

del producto.

La distribucion puede ser de bienes o servicios. Si es de servicios, suele ser
distribucion directa. Si se trata de bienes, estamos hablando de distribucion
comercial. Esta actividad es llevada a cabo fundamentalmente por el comerciante

que compra o tiene en depdsito los articulos hasta su venta.

Las buenas estrategias de distribucion pueden contribuir fuertemente al valor

para el cliente y crean una ventaja competitiva para la empresa.

2.1.3 El perfil del consumidor

Al realizar un andlisis de mercado se pretende definir el perfil del consumidor,
el cual reine un conjunto de caracteristicas que describen al cliente meta y el
segmento, como por ejemplo caracteristicas culturales, sociales, demograficas,
politicas y econdmicas. Es una variable muy importante para la definicion de
cualquier estrategia de mercadeo.

‘Un ambito fundamental para conocer a los individuos, es conocer sus
hébitos de consumo, los cuales estan ligados a diferentes aspectos socioculturales
y pueden caracterizar una poblacion en general” (Moreno & Rodriguez, 2005)

Por su parte Castillo, Marchena y Pedrero (2009) afirman que “el
comportamiento del consumidor se puede abordar desde distintas dimensiones, y
éste abarca una gran cantidad de campos, entre ellos el estudio de los procesos
gue intervienen cuando una persona o grupo selecciona, adquiera, usa o desecha
productos, servicios, ideas o experiencias para satisfacer necesidades y deseos”

Kotler y Armstrong (2013) afirman que “el valor real de la investigacion y la
informacion de marketing radica en como se utiliza, en el conocimiento sobre los
puntos de vista del cliente que proporciona” (p.97).

Los pasos para determinar el perfil del consumidor se pueden resumir en:
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= |dentificar tipos de consumidores con caracteristicas similares.

= Segmentar el mercado antes de realizar un estudio en funcion del producto
0 servicio que se esté llevando a cabo.

= Seleccionar entre los segmentos resultantes cual es el grupo mas atractivo
para la empresa.

» Enfocar el estudio o en este caso la propuesta de plan de comunicacion
integral de mercadeo.

= Dirigir el producto o servicio sélo hacia él, logrando asi una mayor eficacia.

2.1.4 Competidores Directos

Los competidores directos son los productos o servicios con caracteristicas
similares que luchan por conseguir un mismo mercado, son aquellos que
representan productos similares a los que nosotros pensamos comercializar, o
aquellas organizaciones actuales que tienen participacion en el mercado.

Para Kerin et al., (2014) “en la competencia globalizada actual, las fronteras
entre los competidores se hacen cada vez mas borrosas” (p.36). La competencia se
refiere a otras empresas que podria ofrecer un producto que satisfaga las
necesidades de un mercado especifico, (...) cada compania debe considerar a sus
competidores actuales y potenciales en el disefio de su estrategia de marketing.
(p-80)

No solo se debe considerar la competencia como aquellos que fabrican un
mismo producto o brindan un mismo servicio, también se debe considerar a las
organizaciones que satisfacen la misma necesidad en el segmento elegido. “Los
competidores mas cercanos de una empresa son aquellos que persiguen el mismo

mercado meta con la misma estrategia” (Mufios, V. A.)

2.1.5 Segmentacion del mercado
La segmentacion de mercado conceptualiza al grupo o poblacion a quien se
dirige el producto o servicio y por ende la comunicacion debe tener concordancia y

relevancia con el mismo.
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Debido a que las personas tienen diferentes necesidades, actitudes y deseos
surge la segmentacién del mercado, la cual consiste en dividir a los compradores
potenciales en grupos que: tienen necesidades e intereses comunes y responden
de una manera similar a una accién de marketing. Los segmentos que resultan de
este proceso es un conjunto mas o menos homogéneo de compradores potenciales
(Kerin et al., 2014, p.228).

El objetivo de la segmentacion de mercados y de la seleccion de un segmento
especifico es vincular las diferentes necesidades de los compradores y el programa
de marketing de la organizacion (...) La segmentacion del mercado solo es un medio
para alcanzar un proposito: realizar acciones de marketing tangibles que aumenten
las ventas y la rentabilidad (Kerin et al., 2014). Por su parte Clow, K. E. y Baack, D.
(2010) afirman que la segmentacidn debe disefiarse para generar lealtad a la marca
y mejorar las probabilidades de éxito del plan de marketing.

Las empresas segmentan los mercados para responder con mayor eficacia
a las necesidades de los grupos de compradores y aumentar las utilidades

Con el andlisis de mercado se tendra que identificar diferentes formas de
dividir el mercado, desarrollando perfiles y la descripcidén del segmento resultante.
Dado que el éxito de una empresa es la capacidad de segmentar adecuadamente
el mercado. Existen diferentes variables de segmentacién en un mercado tan amplio
como el de las motocicletas, se pueden mencionan las siguientes:

= En base a caracteristicas demogréficas y socio-culturales.

= Criterios de personalidad, necesidades, valores, motivaciones y estilos de
vida.

= De acuerdo a la variable conductual, basada en el uso que se le da a la
motocicleta.

= En base al tipo de motocicleta que prefieren: scooter, naked, custom,
deportiva, sport touring, touring, trail, endure, fun bike-supermotard, trial.

= En base al permiso de conducir motocicletas.

= En base al precio de la motocicleta
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Por otra parte, para considerar que un segmento de mercado es un objeto viable
de una campafa especifica de comunicacién de mercadeo, debe cumplir las
siguientes pruebas:

= Los particulares o empresas del segmento del mercado deben ser similares

en naturaleza, tener las mismas necesidades, actitudes, intereses y
opiniones. Esto significa que las personas o empresas dentro del segmento
son homogéneas.

= El segmento del mercado difiere de la poblacion en su conjunto. Los

segmentos son distintos unos de otros y de la poblacion en general.

= El segmento del mercado debe ser suficientemente grande para que resulte

viable, en términos financieros, al tratar de captarlo por medio de una
camparfa de marketing por separado.

= El segmento del mercado debe ser alcanzable a través de algun tipo de

medio o método de comunicacion de marketing. Clow, K. E. y Baack, D.
(2010) (p101)

2.1.6 La estrategia de posicionamiento

Después de haber seleccionado el segmento de interés la empresa debe
decidir cual serd su estrategia de posicionamiento en el mercado. Con
posicionamiento nos referimos a la imagen que queremos desarrollar y que sea
percibida por los usuarios, que permita generar “awareness” y recordacion.

“El posicionamiento de un producto se refiere al lugar que ocupa un producto
0 servicio en la mente de los consumidores, en relacion con atributos importantes
que se comparan con los de los competidores” (Kerin et al., 2014, p.244). Con el
posicionamiento estratégico la organizacién busca resaltar entre los competidores
por medio de valor afiadido.

Por lo tanto, las organizaciones se deben cuestionar: ¢Como podemos
competir mejor? Segun Kaplan y Norton (2012) los ejecutivos crean una estrategia
que contempla estos temas:
¢En qué nichos vamos a competir?

¢, Qué propuesta de valor para el cliente nos diferenciara en estos nichos?

19



¢, Cuales son los procesos clave que crean la diferenciacion en la estrategia?

¢, Cudles son las capacidades de capital humano requeridas por la estrategia?

¢, Cudles son los facilitadores tecnoldgicos de la estrategia? (p.29).

Belch et al., describen siete estrategias de posicionamiento, las cuales se

enumeran a continuacion:

= Atributos y beneficios del producto.

= Precio vs. calidad
= Uso o aplicacion

= Por competidor

» Por categorias de producto

= Por usuario del producto

= Simbolos culturales

Todo lo anterior se resume en la siguiente figura, donde se describe que el

principal objetivo es la creacion de valor para el cliente y asi lograr diferenciarnos

de los competidores, con la correcta estrategia de posicionamiento.

Elegir a qué
clientes atender

Segmentacion
Dividir el mercado
total en segmentos

Mercado meta
Elegir el segmento o
segmentos por atender

R

A

Crear valor

para los
clientes meta

k

| 8

Decidir una propuesta de valor

Diferenciacion
Diferenciar la oferta de
mercado para crear un valor
superior para el cliente

Posicionamiento
Colocar la oferta de mercado
en las mentes de los
consumidores meta

Figura 5. Disefio de una estrategia de marketing orientada hacia el cliente.
Fuente: Kotler, P. y Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing. Pearson

Educacion. p.165

2.1.7 Lapromesade valor

La promesa de valor son los beneficios y puntos diferenciadores del producto

con respecto a los competidores en el mercado. Esta debe ir propuesta con un
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enfoque diferencial o con un servicio innovador, con la promesa 0 propuesta de
valor lo que se busca es solucionar un problema o satisfacer una necesidad de los
clientes de manera innovadora. Para Alex Osterwalder en su libro Business Model
Canvas, “esta constituye una serie de ventajas o diferenciadores que una empresa

o persona ofrece a los clientes o consumidores”.

Ademas, la promesa de valor debe responder a qué se va ofrecer y, para
quién. Algunos otros ejemplos de preguntas que sirven de guia para establecer la
promesa de valor son las siguientes:

= ¢ Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

= ¢ Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

= ¢ Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

= ¢Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de
mercado?

= ¢ Qué espera el cliente, para superarle las expectativas?

Para Michael Porter “La estrategia competitiva consiste en ser diferente.
Significa elegir deliberadamente un conjunto diferente de actividades para brindar

una mezcla uUnica de valor”

2.1.8 Plan de comunicacion integral de mercadeo

El plan de comunicacién integral de mercadeo (CIM), ofrece programas
coordinados que integran el marketing interactivo, la publicidad, marketing directo,
ventas personales, relaciones publicas y promocién de ventas, por lo que busca
coordinar los diferentes medios y canales para lograr objetivos como informar,
persuadir, recordar o posicionar un producto o servicio.

Para Clow y Baack (2010, p.58): Una de las metas principales de un

programa de comunicacion integral de marketing es desarrollar métodos

eficaces para persuadir a la gente de comprar bienes y servicios. Comprender
como un comprador toma la decision de comprar los productos de un

proveedor especifico ayuda al equipo de marketing a alcanzar esta meta (...).
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La esencia de un programa de comunicacion integral de marketing es disefiar
mensajes que efectivamente lleguen al publico objetivo. Muchos de estos
mensajes son, en un sentido muy real, bastante personales. Estan disefiados
para cambiar o definir actitudes. Deben recordarse, deben producir algan tipo

de accion a corto o a largo plazo”. (p.177)

El plan de comunicacion integral de mercadeo debe estar disefiado para
implementarse en todos los ambitos de la organizacion, desde la comunicacion con
los colaboradores, los clientes, los proveedores, los medios y el entorno de la
empresa, por lo que es necesario que estos interactien sinérgicamente entre ellos,
para lograr asi los objetivos estratégicos.

Para conocer el alcance que se obtendra con el plan de comunicacion integral
de mercadeo, es necesario hacer un seguimiento para comprobar el cumplimiento
de lo planificado y verificar el cumplimiento de los objetivos e indicadores; toda
planificacion debe ser monitoreada, medida y evaluada, esto permite detectar
errores y corregirlos para conseguir las metas planteadas.

Por lo que se deben utilizar sistemas de medicion como: rating (porcentaje),
gross point (punto bruto), SOV (share of voice), SOI (share of invesment), TRP’S
(target rating points), reach (alcance), frecuencia, frecuencia efectiva, CPPRT (costo
por punto de rating target), CPM (costo por mil), entre otros, ya que es parte
fundamental para medir la aceptacion y recordacion de marca.

En conclusion, con la CIM se logra mayor eficiencia operativa, un uso mas
efectivo y apropiado de los medios y recursos disponibles, hay mayor impacto por
la diferenciacion y segmentacion, ademas de la integracién y coordinacion de

mensajes efectivos que recibiran los clientes.
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Planificacién Implementacion Control

Desarrollo del programa Ejecucion del programa Evaluacion del programa
de promaocion de promocicn de promocion

* |dentificar la audiencia meta * Hacer una prueba previa * Hacer una prueba

* Especificar los objetivos a la promocion posterior a la promocion
* Establecer el presupuesto —3m= * Llevaracabola —» * Realizar los cambios

* Seleccionar los elementos promocion necesarios

promocionales correctos
Disefiar la promocion
Programar la promocion

' Medidas correctivas | Medidas correctivas I

Figura 6. El proceso de decision de la promocién comprende la planificacion, la
puesta en practicay la evaluacion.

Fuente: Kerin et al. (2014). Marketing. McGraw Hill.11 ed. p.461

2.1.9 Los conceptos creativos

Los conceptos son la esencia de la oferta o propuesta de una marca, lo que
busca es diferenciarla de la competencia, y una vez que han sido comunicados
puede atraer a los clientes e influir en su decision de compra. “Los conceptos
creativos por su parte es la traduccion de ese concepto en algo que llame la
atencion, son los que llegan a los consumidores en los anuncios, buscando
captarlos y despertarles alguna emocién” (Regueiro, D. 2013)

Por lo tanto, un buen concepto creativo conecta la esencia del producto, su
propuesta de valor, sus atributos y ventajas competitivas, con una idea creativa,
normalmente de caracter conceptual, que logra captar la atencion por impactante,
ocurrente o seductora. Para Carrasco (2016) “La practica del marketing es un
permanente ejercicio de creatividad”.

Lo ideal es que los conceptos creativos vayan ligados al posicionamiento
estratégico de la marca, la promesa de valor y los atributos del producto, ademas

del propdsito de la campafia publicitaria.
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De suma importancia es que el concepto creativo debe adaptase a cualquier
canal y discurso comunicativo y que los consumidores capten el mismo mensaje

indistintamente del canal por el que lo percibieron.

“La creatividad e innovacion han tomado relevancia ya que son elementos
clave al momento de generar ventajas competitivas en las organizaciones, es
necesaria una correcta gestion de la creatividad para generar factores de
diferenciacion en la actual economia de la innovacion. Las empresas que saben
innovar marcan tendencia y ocupan los primeros lugares en la eleccion del

consumidor”. (Carrasco 2016)

2.1.10 Insight Creativo
Los “insights” son aquellas interpretaciones del publico al que se le dirige la
comunicacioén, su percepcion del producto, la marca y lo que entiende del mensaje
en la comunicacién. Es una herramienta creativa en el campo de la comunicacion
publicitaria, la cual abarca percepciones, experiencias, creencias, costumbres y
verdades subjetivas que el consumidor asocia con marcas y productos especificos.
Para Mufoz, O. (2010) “Este complejo concepto intenta describir un proceso
perceptivo que se refiere a la comprension intuitiva de un fendmeno. Esta
comprension esta determinada por las experiencias internas acumuladas por el
individuo a lo largo de la vida”. Por su parte Trias, E. (2008) define insights como
“elementos que provienen de la experiencia del consumidor con la marca o producto
y que la publicidad utiliza para otorgar mayor realismo e identificacion a los
anuncios. Se trata de observar y detectar lo cotidiano para, posteriormente,
plasmarlos en la comunicacién”
Los insights pueden relacionarse con afecto, deseo, idea o relacién, al
incluirse en la publicidad favorece la identificacién del consumidor con la marca y

por lo tanto aporta mayor notoriedad, veracidad y persuasion al anuncio.

2.1.11 Plan de medios optimizado
El plan de comunicacion agrupa la estrategia, politicas y acciones para transmitir

un mensaje al publico correcto y sobre los medios idoneos para comercializar el
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producto. Es una parte importante de la publicidad, porque en este aspecto se

analiza, selecciona y distribuye adecuadamente el presupuesto en cada uno de los

soportes que se van a utilizar. Al momento de elaborarla se determina con facilidad

gué hacer, cdmo hacer, con qué hacer, cuando hacer, para qué hacer, por qué hacer

y con las respuestas a estas preguntas basicas se establece con precision el medio

mas idéneo y efectivo para lograr que la idea creativa tenga el éxito deseado en el

grupo objetivo seleccionado.

Para Regatto-Bonifaz, J. (2015) dentro de las ventajas que conlleva la

realizacion de un plan de medios optimizado, se encuentran:

Permite a la agencia publicitaria tener una vision clara y comprension de los
elementos necesarios para lograr los objetivos propuestos.

Permite tomar decisiones acertadamente.

Seleccion adecuada de los soportes, estrategias y medios a utilizar.
Optimizacion de recursos materiales y economicos.

Se puede realizar un impacto de campafa en los consumidores.

Monitorear y evaluar la incidencia de los mensajes en los consumidores a fin

de efectuar las correcciones pertinentes.

Cada plan debe integrar la estrategia general de la CIM con tacticas de

marketing especificas. Clow y Baack (2010, p.211), para estos mismos autores los

componentes de un plan de medios son los siguientes:

Andlisis de marketing.
Andlisis de publicidad.
Estrategia de medios.
Programa de medios.

Justificacién y resumen.

2.1.12 Publicidad ATL:

Publicidad ATL es el acrénimo de las iniciales en inglés de Above the Line.

Este tipo de publicidad que en espafol significa “Sobre la linea”, es el que

comunmente utiliza campafas de publicidad convencional y tradicional.
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Con esta estrategia se pretende llegar a una audiencia mas amplia, ya que
utiliza los medios llamados masivos donde la inversion en campafas publicitarias

suele ser elevada. Fernandez, D. y Pauta, J. (2012 p.38).

Por lo tanto, este tipo de publicidad tiene un amplio alcance, no es tan
segmentada. El objetivo es obtener mayor impacto en el publico meta, pero, no
siempre se llega al publico especifico en el que se quiere incidir, se requiere de un
tiempo para evaluar el mercado y obtener el éxito deseado. Algunos expertos en
mercadotecnia afirman que esta estrategia se utiliza para posicionar y construir

marca. Fernandez, D.y Pauta, J. (2012)

Se desarrolla dentro de medios de comunicacion muy costosos y con una

inversién elevada como por ejemplo:

. Television.

. Radio.

. Prensa escrita (diarios).
. Revistas.

. Cine.

. Via publica.

Los contenidos en estos medios deben ser especialmente cuidados, ya que
ademas de ser vistos por el segmento objetivo, seran vistos también por otros, los
cuales pueden incluir menores de edad, adolescentes, grupos étnicos, y diversos

grupos religiosos.

2.1.13 Publicidad BTL

BTL (Below the line) es una herramienta que intenta crear nuevos canales
de comunicacion entre la marca y el consumidor, es la promocion que utiliza medios
o canales diferentes a los medios masivos, se enfoca en medios directos de

comunicacion.

Por lo que esta dirigida a segmentos especificos del mercado, y se utilizan
formas llamativas, sorprendentes y creativas para establecer contacto novedoso

para publicar un mensaje promocional.
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El objetivo es crear una relacion personalizada y directa en el receptor del

mensaje. Fernandez, D. y Pauta, J. (2012)

El BTL utiliza en su estrategia medios tales como merchandising, eventos en
el punto de venta, actividades corporativas, patrocinios, patrocinadores,

promociones, medios no convencionales y marketing directo, y otros.

Tiene la ventaja que crea un canal de comunicacion directo entre una marca
y un cliente potencial, asi como una respuesta mas inmediata del consumidor. Otra
ventaja de BTL es la posibilidad de crear formas de relacion mas creativas y los
costos pueden ser significativamente menores. Asi como la posibilidad de utilizar
medios innovadores como parte de la estrategia. Su principal desventaja es que, al

utilizar medios no masivos, limita el alcance de la campafa

La publicidad BTL utiliza canales directos tales como: correos electronicos,

llamadas telefonicas, eventos en el punto de venta, redes sociales, entre otros.

2.1.14 Vehiculos Eléctricos

El concepto de vehiculos eléctricos (EV) engloba varios tipos de vehiculos
gue de una u otra forma utilizan energia eléctrica para su propulsion. De tal manera,
los EVs se componen de vehiculos hibridos (HEV), hibridos de enchufar (PHEV),
eléctricos de baterias (BEV) y vehiculos eléctricos de celdas de combustible
(FCEV). (Araya, G. 2018) (p.17).

Vehiculos Hibridos (HEV): El vehiculo hibrido combina dos o mas tipos de

energia para su movilizacion. Normalmente es la combinacion de un motor eléctrico
alimentado por baterias y un motor de combustion interna trabajando en conjunto,

con el fin de aumentar la eficiencia en el consumo de combustibles (Araya,G. 2018).

Esta combinacion puede priorizar el uso del sistema eléctrico o de la
combustion del motor, creando diferentes niveles de hibridacion. En cualquier caso,
la energia cinética del vehiculo es transformada en electricidad para cargar la
bateria, un proceso conocido como frenado regenerativo 0 auto recarga. Estos
vehiculos no necesitan estar enchufados, ellos se recargan automaticamente

durante el ciclo de conduccion. Gomez-Gélvez, Mojica, Kaul e Isla (2016).
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Vehiculos Hibridos de Enchufar (PHEV): funcionan mayoritariamente con

baterias que se pueden recargar mediante alimentacion externa. Es decir, los PHEV

interacttan con la red eléctrica en el proceso de recarga de las baterias.

Generalmente cuentan con baterias de tamafio mas pequefio que los BEVs
gue funcionan completamente mediante energia eléctrica, por lo que se recargan
en menor tiempo, como consecuencia de esto recorren menos distancia mientras

funcionan en modo eléctrico. (Araya, G. 2018).

Una vez que la cantidad de energia eléctrica se ha agotado, el motor de
combustion opera en un modo hibrido, ofreciendo un rango de recorrido mas amplio,

esto les otorga una mayor autonomia que su contraparte puramente eléctrica.

Vehiculos Eléctricos de Baterias (BEV): Los EVs no tienen un motor de

combustion, su propulsibn es meramente eléctrica, y funciona completamente
mediante la energia albergada en sus baterias. El rango de recorrido de conduccién
varia ampliamente entre 80 y 250 km, dependiendo una vez mas de la capacidad
de energia de la bateria, por lo que dependen totalmente de alimentacion externa,
provista mediante una conexién con la red eléctrica. Esta conexion puede ser
realizada a distinta tension y potencia eléctrica, en centros de carga colocados en
el hogar o estaciones de recarga ubicadas en sitios de acceso publico. (Araya, G.
2018)

La bateria es el factor mas importante que tiene influencia en el rendimiento
y costo de los BEVs. En los vehiculos eléctricos de bateria, la bateria constituye

aproximadamente un tercio del precio de venta. Gomez-Gélvez et al. (2016) (p.6).

El costo siempre ha sido una preocupacion importante para la expansion de
los vehiculos eléctricos a nivel mundial. El costo de fabricacion del motor eléctrico y
de la bateria de un vehiculo eléctrico es significativamente mas alto que de un
vehiculo convencional de motor de combustién interna. Por consiguiente, los
precios de venta deben de ser mas altos. Se espera que el costo de fabricacion de
los vehiculos eléctricos disminuya en los siguientes afos, sobre todo como

resultado de las innovaciones tecnoldgicas en la produccion de baterias.
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Por el contrario, el costo operacional de los vehiculos eléctricos tiende a ser
menor que el de los vehiculos de motor de combustion interna por dos razones
principales: la primera es el costo de mantenimiento de un sistema de propulsion
eléctrica que es generalmente menor al del motor de combustién. La segunda razén
y mas importante, es que el costo del consumo de combustible es usualmente mas
alto que el costo del consumo de electricidad. Esta diferencia depende de los
precios locales del combustible y la electricidad. La gran mayoria de los vehiculos
de motor de combustion interna utiliza gasolina y se espera que los EVs utilicen la

mayoria de la electricidad de las tomas de corriente del hogar.

Se describen a continuacion los tipos de cargadores de EVs que existen y

sus caracteristicas.

Suministro de Tiempo para recargar Costo incl.
electricidad uso diario tipico instalacion**
Cargador rapido 240V — hasta 80A 20 minutos* $1.500-3.000
Cargador semi-rapido 240V - 16-40A 35 -90 minutos* $1.000-2.000
Cable del carro 120V - 10A 3-5 horas Gratis

*Depende de |a potencia del cargador de a bordo del carro
**Depende de la necesidad de instalar circuitos nuevos y reforzar circuitos existentes

noviembre de 2016 (C) ESCOMA & COSTA RICA LIMPIA

Figura 7. Tipos de cargadores para vehiculos eléctricos y sus caracteristicas.

Fuente: Utgard, B., Bermudez, E., Araya, M. Mitos comunes Sobre Transporte
eléctrico. 2016

Vehiculos Eléctricos de celdas de Combustible (FCEV): Estos funcionan

exclusivamente mediante energia eléctrica pero no proviene de baterias, sino de
celdas de hidrogeno, donde este elemento reacciona con oxigeno para producir
agua Yy la electricidad que alimenta el motor del vehiculo. Esta tecnologia aun se
encuentra en desarrollo y se espera que esté lista para formar parte de la dinamica

del mercado de automoviles en 10 o 20 afios. (Araya, G. 2018)
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2.1.15 Motocicleta Eléctrica
Es una motocicleta que utiliza un motor eléctrico como medio de propulsion,
no utilizan combustibles fosiles, por lo que el usuario de una de estas motos tiene

gue conectar el vehiculo a un enchufe para recargar su energia.

Las motocicletas eléctricas no producen contaminacién atmosférica ni
contaminacion acustica. Actualmente permiten un desplazamiento similar al que
proporciona una moto de combustible tradicional, lo que ha hecho que cada vez

sean mas populares.

Hace unos 20 afios se viene escuchando sobre motores eléctricos, algo que
no es nada nuevo pero que tal vez por interés comerciales y del poder del petroleo
no habia tenido tanto empuje para comercializarse con modelos atractivos y de alta
autonomia.

Como se menciond anteriormente la bateria es un factor importante en el
rendimiento y el costo de las motocicletas eléctricas, en la actualidad las baterias
han evolucionado lo suficiente y reducido su costo, lo que permite utilizar baterias
de litio en automéviles y motocicletas.

Estas baterias de l6n-Litio tienen una vida util estimada de entre 1.000 y
1.500 ciclos de carga completos. A diferencia de las antiguas baterias de plomo, las
de litio se comportan mucho mejor por lo que se conoce como “efecto memoria”,
pudiéndose cargar incluso varias veces al dia sin que esto resulte un problema. Otra
de sus principales caracteristicas es su rapido tiempo de duracién de carga lo que
es muy atractivo para los usuarios, ademas que brindan mayor autonomia.
Normalmente tienen una autonomia entre 80 y 250 km, este alcance puede ser
suficiente para uso diario urbano, dependiendo sobre todo de la distancia del viaje.

La autonomia de las motos eléctricas va siempre condicionada a varios factores:

e El peso transportado
e La orografia del terreno (la ruta)
e Laforma de conducir (el conductor)

e Elclima
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Como resultado una misma moto eléctrica suele tener distinta autonomia de

una recarga a otra.

)
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; VELOCIDADES POSICION CARGA
CONSTANTES NERODINAMICA REDUCIDA
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- —_—
< =50
> )
= CARRETERAS
CLIMA CALIDO SIN VIENTO A

NEUMATICOS CADENA/CORREA
INFLADDS RIOSTADA

MOTOCICLETA

Figura 8. Factores que afecta la autonomia de una motocicleta eléctrica.
Fuente: Zero Motorcycles.

Para lograr mayor velocidad y potencia en la conduccion de estas

motocicletas también se requiere una bateria mas cara y de mayor tamafio.

Las motos eléctricas de menor potencia son las consideradas como

ciclomotores, que pueden alcanzar una potencia de 45 km/h. La siguiente categoria
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es la de las motos urbanas, con distinta velocidad dependiendo del modelo,

mientras que las de mayor potencia no superan los 290 km/h.

El proceso de recarga actualmente es algo relativamente sencillo. Segun el
modelo de moto eléctrica es probable que ya cuente con baterias extraibles por el
propio usuario, facilitando mucho todo el proceso de recarga, ya que se pueden

sacar de la moto y cargar en cualquier enchufe.

Zero Motorcycles ha logrado desarrollar una motocicleta de alta gama, lo
gue significa que es equivalente a una motocicleta de combustion interna de alta
cilindrada (500 cc o mayor), con suficiente autonomia, un motor eléctrico que genera
hasta unos 110HPs, con una aceleracién y torque constante ya que al ser eléctrico
no tiene perdidas como el motor de combustidon, sumado a esto cuenta con una
aplicacidon que se puede descargar de 10S o Android para asociar la moto y llevar

su control y estadisticas.

Ventajas de las Motocicletas Eléctricas:

Son un medio de transporte limpio, ya que no producen emisiones de gases
contaminantes al aire, productos de la combustion interna del motor.
Contrariamente los vehiculos con motor de combustion interna han llegado casi que,
al tope de su evolucién, donde a pesar de la eficiencia en sus disefios siempre van
a producir componentes téxicos para el ambiente y la vida tales como 6xidos
nitrosos (NOXx), mondéxido de carbono (CO), didxido de carbono (CO2), compuestos
organicos volatiles y también macroparticulas. (Manzano, J. G. 2011)

Hay una reduccion del ruido en comparacién con las motocicletas de motor
de combustién interna, porque la operacion eléctrica pura es practicamente libre de
ruido, por lo que se disminuye la contaminacion sonora con las motocicletas

eléctricas.
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Son consideradas como el medio de transporte urbano del futuro ya que
tienen un bajo costo de mantenimiento debido a que tienen menos partes moviles,

asi mismo, no requieren de cambio de aceite.

El costo del consumo de combustible es usualmente mas alto que el costo
del consumo de electricidad, por lo que usar motocicletas eléctricas conlleva un

ahorro monetario para el usuario.

Desventajas de las motocicletas Eléctricas:

Las baterias tienen una vida limitada y habra que cambiarlas cada cierto
tiempo. Y no se trata de una pieza especialmente barata.

La velocidad que puede desarrollar una moto eléctrica es generalmente

menor que la que alcanza una convencional.

Puede resultar complicado encontrar tomas de corriente para recargar la

moto eléctrica en la calle o en la carretera.

Los gastos iniciales son mayores que en la motocicleta o scooter de gasolina

equivalente.

2.1.16 Huella ecolégica

Es una metodologia para medir la relacion entre la oferta y la demanda
ecoldgica de un territorio, ya sea un pais o una ciudad. (Astorga, L. 2018)

La huella ecolégica mide la cantidad de tierra y agua biolégicamente
productivas que un individuo, una ciudad, un pais, una region, o toda la humanidad,
utiliza para producir los recursos que consume y para absorber los desechos que
genera con la tecnologia.

Costa Rica mantiene un déficit ecologico desde 1991, ya que su demanda de
recursos naturales es superior a lo que los ecosistemas pueden renovar. Por
ejemplo, en Costa Rica en los ultimos 15 afios, mientras que la poblacion crecio

s6lo un 23%, la flota vehicular se duplico.
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La huella ecolégica de Costa Rica es insostenible pues cada costarricense
utilizé un 8% mas de los que el territorio es capaz de reponer. Y como
producto de una normativa energética centrada principalmente en la
produccion y no en el consumo, ni en la innovacion tecnoldégica, los patrones
del comportamiento de la poblacién y el marco normativo existente, han
generado una matriz energética, dependiente en un 72,1% de los
hidrocarburos como consecuencia de un sistema de transporte que consume
el 58,8% de toda la energia comercial o propensa a patrones de consumo

insostenibles. Gonzalez, H., y Aramburo, D. (2017 p.24)

Se hace evidente la importancia que tiene que las personas conozcan y
aprecien su valor, contando con la informacion y las herramientas adecuadas para
realizar acciones individuales y grupales a favor de su preservacion y movilizarse
individual y colectivamente para situar este tema en el debate y entre las prioridades

de la accion publica.

Es importante sefialar que el pais esta en condiciones de revertir esta
tendencia de impacto ambiental negativo si logra tomar acciones claras en términos
de su modelo de transporte, pasando a un uso mas intensivo de la modalidad
publica, y vehiculos que utilicen energias limpias, como las motocicletas eléctricas.
Segun datos del MINAE la construccion de un tren eléctrico en Costa Rica podria
reducir las emisiones de dioxido de carbono del pais en casi un 14%, lo que tendria

un impacto favorable en la huella de carbono del pais.

2.2 Diagnéstico de la Industria, Sector y de la Empresa:

2.2.1 Diagnéstico Industria
Para realizar el diagnostico de la industria se realizara un Analisis PESTEL,
ya que este identifica los factores del entorno general que afectan a la organizacion.
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2.2.1.1 Aspectos Politicos y Legales

A inicios de febrero de 2018, el gobierno decreta la Ley N. 9518 de Incentivos
y Promocion para el Transporte Eléctrico, la cual tiene por objeto crear el marco
normativo para regular la promocion del transporte eléctrico en el pais y fortalecer
las politicas publicas para incentivar su uso dentro del sector publico y en la
ciudadania en general.

Esta ley regula la organizacién administrativa publica vinculada al transporte
eléctrico, las competencias institucionales y su estimulo, por medio de
exoneraciones, incentivos y politicas publicas, en cumplimiento de los compromisos
adquiridos en los convenios internacionales ratificados por el pais y el articulo 50 de
la Constitucion Politica.

Asimismo, a finales de mayo de 2018 se publica el Decreto Ejecutivo N.
41092: “Reglamento de Incentivos para el Transporte Eléctrico” con el que las
reformas impulsadas por la ley entran en aplicacion.

Por su parte el Decreto Ejecutivo 41426-H-MINAE-MOPT extiende el
beneficio a automotores eléctricos usados, solo a aquellos que funcionen con
electricidad u otra tecnologia sin emisiones y sin motor de combustiébn cuya
antigiiedad sea igual o menor a 5 afios a partir del afio de su modelo. En este
decreto especificamente, se les exonera de pagar el Impuesto Selectivo de
Consumo. El incentivo se aplicard unicamente a los vehiculos con un valor CIF en
aduanas no supere los $30.000, con esto lo que se pretende es que sean atractivo

para la clase media.

2.2.1.2 Aspectos Econdémicos

Existe una importante correlacion entre el desarrollo econémico de un pais'y
el transporte. Por sus caracteristicas el sector del transporte se trata de un sector
clave que ayuda al resto en su evolucion y crecimiento.

En la actualidad, la electricidad es mucho mas barata que la gasolina y el
costo por kildbmetro es mucho menor con el uso de vehiculos eléctricos, ya que hay

un constante aumento en los precios del petréleo.
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En la actualidad, el precio de las motos eléctricas es una limitante, por lo
tanto, diferentes regiones del mundo, financian la compra de vehiculos que utilizan
energia limpia, disminuyendo radicalmente los impuestos como sucede en nuestro
pais. En mayo de 2015, por ejemplo, la Union Europea inicio el proyecto Vehiculo
verde europeo relacionado con los vehiculos eléctricos que se centra en mejorar la
relacion publico-privada, promover la economia, brindar facilidades e incentivos por
parte de gobierno y promover la reduccion de las emisiones de carbono.

En Costa Rica hay incentivos y promocion para el transporte eléctrico. Los
vehiculos eléctricos nuevos, se benefician de la exoneracion del impuesto general
sobre las ventas, el impuesto selectivo de consumo y el impuesto sobre el valor

aduanero.

Asimismo, se contempla la exoneracion de los repuestos de los vehiculos
eléctricos, en la cual se exoneran del impuesto sobre las ventas y del impuesto
selectivo de consumo los repuestos relacionados con el funcionamiento del motor

eléctrico y las baterias de los vehiculos eléctricos.

El financiamiento del transporte eléctrico formara parte de los proyectos de
la banca de desarrollo; para esos efectos, el Ministerio de Economia, Industria y
Comercio (MEIC) girara las directrices correspondientes.

Por su parte se faculta al Sistema Bancario Nacional para que implemente
las lineas de financiamiento del transporte eléctrico. Estas lineas deberan incluir
facilidades en sus plazos, tasas de interés, garantias y tramites, siempre y cuando

estas no representen situaciones riesgosas para las entidades bancarias.

2.2.1.3 Aspectos Sociales

Actualmente existe toda una tendencia alrededor de lo relacionado con el
cambio climético, uso de energias limpias y renovables.

Como ya se mencion0, con la promulgacion de la ley 9518, los usuarios de
vehiculos eléctricos contaran con beneficios adicionales, por ejemplo los vehiculos

eléctricos que porten el distintivo emitido por el Ministerio de Ambiente y Energia
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(MINAE), no estaran sujetos a la restriccion vehicular de circulacion en el area
metropolitana, tienen exoneracion del pago de parquimetros (los concejos
municipales podran definir su politica para la exoneracioén del pago de parquimetros
para los vehiculos eléctricos). Ademas, los vehiculos eléctricos podran parquear en
los espacios designados como azules, los cuales son parqueos preferenciales
dentro de los parqueos publicos, asi como de supermercados, centros comerciales
y demas parqueos privados, segun las disposiciones del reglamento de la Ley N°
9518. (Estos espacios preferenciales en ningin caso podran sustituir o reemplazar

los dispuestos para las personas con discapacidad, regulados en la Ley N.° 7600).

En la ya mencionada Ley, La Administracion Publica, las empresas publicas
y las municipalidades deberan realizaran la inversion necesaria para aquellas obras
de infraestructura dirigidas al fortalecimiento y la promocion del transporte eléctrico,
tales como centros de recarga, carriles exclusivos, parqueos preferenciales para
vehiculos eléctricos, redes ferroviarias y otros.

Igualmente, con la implementacion de la Ley N°9518, se deberan realizar
campafnas de educacion sobre los beneficios del transporte eléctrico y otras

modalidades de transporte eficiente.

2214 Aspectos Tecnoldgicos

El avance en la tecnologia para la fabricacibn de vehiculos eléctricos
presenta una oportunidad de reduccién del consumo energético, ademas de la
disminucién de emisiones contaminantes. El sector de las motocicletas y en general
el de los vehiculos se enfrenta a importantes retos que pueden suponer una
profunda transformacion en la industria.

Actualmente se estan construyendo motocicletas eléctricas de alta gama con
baterias eficientes y de carga rapida que garantizan una amplia autonomia.

El motor eléctrico tiene muchas ventajas, por ejemplo: tiene pocas partes
moviles y su friccibn mecéanica es reducida, lo que implica que su pérdida de
potencia es limitada. Por otra parte, no tiene fluidos internos. También los requisitos

de refrigeraciéon son reducidos. Un aspecto muy importante es que en el motor
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eléctrico no hay explosiones internas. Es una de las razones por las que no
contamina y apenas hace ruido. La simplicidad de su disefio garantiza que

envejezcan bien y tengan una vida media util prolongada.

Segun la pagina Technology Magazine, se estima que el mercado de
motocicletas y scooters eléctricos para motocicletas eléctricas sera testigo de un
fuerte crecimiento a nivel global de mas del 10% entre 2018 y 2024 debido a la
oferta de nuevos productos y a precios competitivos. Los competidores de la
industria se estan enfocando en competir con motocicletas eléctricas contra
vehiculos de gasolina con la ventaja de velocidad mejorada y potencia de salida
superior. Los scooters eléctricos dominan la participacion de la industria debido a

los precios mas bajos en comparacion con las motocicletas eléctricas.

2.2.1.5 Aspectos Ecoldgicos

La creciente preocupacion por todo lo relacionado con el cambio climatico,
ademas de las estrictas regulaciones centradas en materia medioambiental en
paises industrializados esta favoreciendo la comercializacion de vehiculos
eléctricos.

Por su parte Costa Rica ha asumido una serie de compromisos de caracter
internacional en materia ambiental, como garantizar un ambiente sano y
ecolégicamente equilibrado para todos los costarricenses. Dentro de las medidas
gue se han adoptado esta que La Administracion Publica facilitara el uso y la
circulaciéon de los vehiculos eléctricos, para lo cual el Ministerio de Ambiente y
Energia (MINAE) emitira las directrices necesarias que estimulen y promuevan el
uso de estos vehiculos.

Costa Rica declar6é su meta de alcanzar la Carbono Neutralidad para el 2021.
Asimismo, con el Acuerdo de Paris se abre una oportunidad de descarbonizacion
de la economia, una efectiva descarbonizacién del pais es consecuencia de una
mayor eficiencia energética tanto en el sector eléctrico como el de combustibles.

Y como es conocido las motocicletas de combustion interna son fuentes

moviles de gases contaminantes, los motores de estos vehiculos emiten diversos
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contaminantes toxicos al aire y gases de efecto invernadero, ademas del ruido que
producen, por lo que las motocicletas eléctricas se convierten en un atractivo

sustituto.

2.2.2 Diagnostico del Sector

Para realizar el analisis del sector se hara con base a las cinco fuerzas de
Porter, ya que ayudan a comprender la estructura del sector en el cual compite y a

elaborar una posicién en el mismo.

COMPETIDORES
POTENCIALES

¢ Amenaza de nuevos ingresos

Poder negeciador de COMPETIDORES

Pader negociador de
los proveedores EN EL SECTOR .
los clientes
PROVEEDOEES » < COMPEADORES

Rivalidad entrelos
competidores existentes

Amenaza de productos
o servicios sushitutos

BUSTITUTOS

Figura 9. Modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter
Fuente: Manzano, J. G. (2011).

2.2.2.1 Poder de Negociaciéon de los clientes o compradores

El poder de negociacion de los clientes va a depender de la existencia de
productos sustitutos.
Actualmente las empresas y organismos publicos son los principales clientes

de las empresas de motocicletas eléctricas, esto debido a que buscan reforzar su
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imagen de marca asociandolo a un crecimiento sostenible con el medio ambiente,
ademas como ya se ha mencionado la Administracion Publica y Organizaciones
Gubernamentales tienen la responsabilidad de ir cambiando la actual flotilla
vehicular a vehiculos eléctricos.

También empresas dedicadas al reparto de bienes, servicios postales,
mensajeria o reparto de comida, ademas de empresas de seguridad, figuran como
los principales clientes de las motocicletas eléctricas.

Los compradores pueden ejercer presion para que disminuyan los precios,
solicitar una mayor calidad de los productos o un mejor servicio. Desde el punto de
vista de la empresa cuanto mas diferenciado y mejores condiciones respecto a la

competencia presente su producto, menor sera el poder de negociacién del cliente.

2.2.2.2 La amenaza de nuevos competidores entrantes al

mercado
La amenaza de nuevos entrantes al mercado o competidores potenciales en
el mercado aumenta conforme el tamafio del negocio aumente y sea mas atractivo

para nuevas empresas.

Una barrera de entrada al mercado son los costos necesarios para establecer
un negocio, una industria con costos elevados genera mayores dificultades para los

nuevos entrantes.

Es importante mencionar con la Ley de Incentivo y Promocién de vehiculos
eléctricos, los importadores de vehiculos eléctricos deben ajustarse a los
estandares mundiales pertinentes, ademas de ofrecer los modelos mas recientes y
actualizados del mercado, asi como los accesorios y repuestos, el servicio de

reparacion y revision de los mismos.

En el mercado se encuentran muchas marcas de motocicletas eléctricas, a
nivel de market share, China domina el mercado con sus modelos de scooters y
motos utilitarias. Sin embargo, cuando hablamos de tecnologia, autonomia,
velocidad final y aceleracion inmediata y componentes de calidad en frenos y

suspensiones, saltan solo unas pocas marcas.
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Las principales marcas de motocicletas eléctricas que actualmente se
pueden considerar como amenaza de competidores potenciales son: Ego Enérgica,
Lightning, Brutus y Evoke, pero su precio en el mercado es mas alto y son mas
pesada en relacion con el peso potencia de la Zero. Estas marcas aun no tienen
representacion en Costa Rica.

Zero Motorcycles es una de las precursoras en su categoria, la segunda
marca que ha llamado la atencion del nicho de mercado es Lightning por su
excelente performance. En el 2013 ganaron la competencia Pikes Peak Hill Climb,
pero son para un segmento de competicion, ya que estas logran facilmente los
200Km/h.

2.2.2.3 Amenazade productos Sustitutos

Los productos sustitutos en este caso serian las motocicletas convencionales
de combustién interna de alta cilindrada, ademas de los automdviles. También se

deben mencionar las bicicletas eléctricas como Electrobike CR.

Segun el segundo informe de la UCR de Metodologia de Dindmica de
Sistemas e Informacion disponible para Estudio de Vehiculos Eléctricos en las
Empresas del Grupo ICE, indica que las ventas de los vehiculos eléctricos se veran
considerablemente afectados por el costo inicial de los vehiculos, el costo de
operacion y el costo de mantenimiento de los mismos. Entre menor sean estos
costos con respecto a su equivalente convencional, mayores seran las ventas. De
este modo, las ventas de los vehiculos eléctricos también dependeran de los costos
de los vehiculos convencionales, pues altos costos de operacién y mantenimiento
del convencional puede inclinar la balanza a favor de la adquisicion de vehiculos

eléctricos.

2.2.2.4 Poder de negociacion de los Proveedores

Los proveedores pueden ejercer un poder de negociacion efectivo sobre los
agentes de un mercado mediante aumentos de precios o disminuyendo la calidad

de los bienes o servicios proporcionados. Sin embargo, al tratarse de la marca Zero
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seria poco probable que ellos sacrifiquen la calidad de sus productos debido a que

Su estrategia es comercializar productos de alta calidad manteniendo precios bajos.

La globalizacion ha disminuido el poder de negociacion de los proveedores
al poder optar a una mayor oferta de producto. La posibilidad de acceder a
proveedores de paises de economias emergentes como China o Tailandia, con la
ventaja competitiva en términos de costes que presentan, ha producido este
fendmeno.

Otro de los proveedores son los fabricantes de baterias, cada vez existe
mayor numero de fabricantes en este sector lo que aumenta la competencia y es de
esperar que el aumento de la produccion repercuta en una reduccion del coste de

las mismas.

2.2.2.5 Competencia en el Sector

Actualmente en Costa Rica son muy pocos los modelos de motocicletas
eléctricas que se comercializan. La que tiene mayor reconocimiento en el sector es
Zero Motorcycles. También se encuentra la empresa Fumero Green Motors, los
cuales estan incursionando en la comercializacion de vehiculos eléctricos, pero
principalmente scooters importados desde China, comercializan las marcas: Yadea,
Dayang y NENGZHONG

También se debe consideran a la empresa Electrobike, la cual esté en el pais
desde el 2011, esta agencia comercializa motocicletas eléctricas fabricadas en

China, ademas de scooters.

Segun el segundo informe de la UCR de Metodologia de Dinamica de
Sistemas e Informacion Disponible para Estudio de Vehiculos Eléctricos en las
Empresas del Grupo ICE, las ventas de vehiculos eléctricos se veran positivamente
afectadas por el crecimiento de la flotilla vehicular, en la cual se espera que el
porcentaje de vehiculos eléctricos aumente con el paso del tiempo de acuerdo a la
evolucion de los costos de la tecnologia, la aceptacion del publico general y los

incentivos que realice el pais para impulsar la adopcion de la tecnologia.

Los datos de la direccion general de aduanas del 2018 indican que el 2017

tuvo una disminucién de las motocicletas importadas con relacién al afio 2016, sin
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embargo, este mercado se mantiene activo y debido a las facilidades de
financiamiento de los bancos las personas tienen disposicion y aceptacion para
adquirir motocicletas. En el 2017 se importaron cerca de 58 mil motocicletas,
namero considerable debido al tamafio del parque vehicular, como se puede
apreciar en el grafico 1.

ASOMOVE (Asociacion costarricense de movilidad eléctrica) y RITEVE, nos
muestran el crecimiento que han tenido los registros de motocicletas eléctricas en
el pais, para el 2017 ya se registraban 161 motocicletas y segun los registros de
ventas de las motocicletas Zero en Costa Rica ya han vendido 79 motocicletas en

un periodo de 6 meses.(Grafico 2).

Gréfico 1. Motos importadas en Costa Rica por afio, 2017.
Motos Importadas por afio
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Fuente: José Pablo Arguedas B. Director de Negocio, Distribucidon, comercializaciéon de la
Energia, ICE, segun datos de ASOMOVE y RITEVE
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Grafico 2. Motocicletas eléctricas importadas en Costa Rica por afio
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Fuente: José Pablo Arguedas B. Director de Negocio, Distribucion, comercializacién de la
Energia, ICE, segun datos de ASOMOVE y RITEVE

Como se aprecia en el grafico 2, hay una oportunidad de mercado en la venta
de motocicletas eléctricas en Costa Rica, se puede observar como en el afio 2017,
casi se triplico la importacion de motos de este tipo, lo que indica que este mercado
estd aumentando en el pais, sin embargo en los afios 2013 y 2014, hubo una
desaceleracion del consumo producto de que un partido politico alternativo le gané
las elecciones a los partidos tradicionales, lo que generd incertidumbre en el
mercado de productos de importacion.

2.2.3 Diagnoéstico de la Empresa:

El diagnéstico de la empresa se realizard por medio de un Analisis FODA
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Cuadro 1. Analisis FODA

Fortalezas

Estas motocicletas estan desarrolladas y confeccionadas
con tecnologia de punta, lo que las hace mas eficientes y

amigables con el medio ambiente

Son motocicletas que requieren poco mantenimiento.

Zero es una marca con posicionamiento a nivel mundial y
lider de la categoria.

La representacion en Costa Rica Cuentan conocimiento
técnico soélido para realizar campafias de capacitaciéon al

segmento meta.

Son vehiculos silenciosos lo que los hace atractivos para
ciertas empresas como las de seguridad, ademas disminuye
la contaminacion sonica.

El modelo SR/F es compatible con las estaciones de carga

estandar de nivel 2 (mayor rapidez de carga de la bateria).

Oportunidades
Pocos competidores locales en Costa Rica

Crecimiento exponencial de la penetracién de vehiculos
eléctricos a nivel mundial.

Acuerdo de Paris (COP-21) para que los paises

reduzcan emisiones, necesidad inminente de

descarbonizar las economias.

Ley No 9518 sobre incentivos y promocién para el
transporte eléctrico.

Los VE nuevos se beneficiaran de la exoneracion del
impuesto general sobre las ventas, el impuesto selectivo
de consumo y el impuesto sobre el valor aduanero.
Obligacién de entidades publicas de sustituir su flota
vehicular por vehiculos eléctricos.

El Sistema Bancario Nacional debe implementar lineas

de financiamiento que favorezcan al transporte eléctrico.

Debilidades

La autonomia de las baterias, la cual no permite

realizar viajes largos sin tener que recargar.

Los disefos de las motos no tan atractivos como

las motos maduras de alta cilindrada.

Tiempo de recarga de la bateria es mayor
comparandolo con el tiempo que conlleva llenar
el tanque en las motocicletas de combustién
interna.

No se cuenta con experiencia en la
comercializacion de soluciones integrales de
movilidad eléctrica.

Amenazas

La fuerte competencia que existe con las motos
de alta cilindrada

Pocos puntos de recarga instalados en el pais

Tramitologia de exoneracién de vehiculos
ineficiente.

Percepcion de alto costo del vehiculo eléctrico.

Poblaciéon con gran cantidad de mitos sobre

vehiculos eléctrico
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Crecimiento de la flotilla de motos en Costa Rica motivada
por el colapso vial.

Alza constante en los precios de los derivados del petréleo.

Fuente: Elaboracion Propia
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Capitulo Ill: Metodologia

A continuacion se mencionara la metodologia e informacion del disefio de la
investigacion, en la cual se utilizo el cuestionario y revision de fuentes secundarias
como medio para obtener la informacion, en este apartado se analizardn la
poblacién, unidad informante, calculo de la muestra, cuadro de variables, método
de recoleccion e instrumento y el tratamiento que se le dio a la informacion obtenida
en la investigacion, ademas de otros aspectos que se consideraron importantes

para la realizacién de este proyecto.

3.1 Tipo de investigacion

Por medio de un estudio de caracter descriptivo cualitativo y cuantitativo, se
conocieron aspectos especificos de los potenciales clientes de motocicletas
eléctricas, que sirvieron como base para desarrollar el plan de CIM para la
introduccion de la motocicleta Zero modelo SR/F.

El enfoque que se le da a este proyecto es de tipo descriptivo debido a que
el objetivo es determinar el perfil del consumidor y los drivers de consumo, ademas
se determind que es cualitativa porque se evaluaron criterios de relevancia y
motivacionales para el cliente potencial, por otra parte, se consideré que es
cuantitativa debido a que se recolectaron datos concretos como cifras.

El principal método de investigacion utilizado es una encuesta, que se realizo
por medio de un cuestionario, el cual esta compuesto por 17 preguntas, las cuales
son tanto preguntas abiertas, como preguntas cerradas de seleccion Unica y
seleccién mdltiple.

Asimismo, se revisaron fuentes secundarias para obtener informacion

necesaria para complementar los objetivos especificos.
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3.2. Poblacion
Con el objetivo de obtener la informacion para la formulacion del plan de CIM,
se delimitd la poblacidn de interés, la cual se compone de potenciales usuarios de

motocicletas eléctricas.

Segun la Direccién General de Aduanas en el Ultimo reporte 2015-2016 se
importaron 66 191 motocicletas, sin embargo, este informe no categoriza por tipo
de moto, son datos generales, de tal forma que para esta investigacion se asumio
un 10% representativo para las motos de alta cilindrada, o sea esas 6.619
representa la poblacion de interés, que serian las motocicletas de alta cilindrada en
el pais.

Para el 2017 segun ASOMOVE se han vendido 161 motocicletas eléctricas.
Zero Costa Rica en el 2019 ha vendido 79 motocicletas y esperan cerrar en 100 en
diciembre del 2019. Por lo que, del total de 6.619 motocicletas del mercado de alta
cilindrada, podemos decir que un 4% (264 motocicletas) puede representar el
mercado actual de motocicletas eléctricas en el pais, excluyendo los scooters y
bicicletas eléctricas.

3.3. Unidad informante

La unidad informante se compone de todas aquellas personas que son una
fuente importante de informacién para realizar la investigacion. En este caso se
contdé con la colaboracion del Sefior George Stewart de la agencia Moto Watt,
ademas del sefior José Pablo Arguedas Benavides, Director de Negocio,
Distribucién, comercializacion de la Energia del ICE, los cuales brindaron
informacion relevante del mercado de motocicletas eléctricas.

También se debe considerar a todos los sujetos que cumplian con los
criterios de la muestra seleccionada (debian tener motocicleta de combustion
interna de alta cilindrada: mayor o igual a 500 cc y residir en Costa Rica) los cuales
colaboraron llenando el cuestionario de la encuesta. Se encuestaron a 74 sujetos,
sin embargo 2 personas no cumplian con el criterio de poseer motocicleta de
combustion de alta cilindrada (500 cc), por lo tanto, al final solo 72 personas

concluyeron el cuestionario.
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3.4. Fuentes: Primaria y Secundaria
3.4.1. Fuentes Primarias

Los datos primarios son los obtenidos por medio de la encuesta aplicada a
los potenciales usuarios de motocicletas eléctricas, que en este caso correspondia
a personas que tienen motocicletas de combustion interna de alta cilindrada y
residen en Costa Rica. Ademas de la informacion brindada por expertos en el tema,
como ya se menciond, se conto con la colaboracion del Sefior George Stewart de
la agencia Moto Watt, ademas del sefior José Pablo Arguedas Benavides, Director
de Negocio, Distribucion, comercializacion de la Energia del ICE, los cuales

brindaron informacioén relevante del mercado de motocicletas eléctricas.

3.4.2. Fuentes Secundarias

Para la obtencion de informacion secundaria se revisaron estudios
anteriores, datos en las paginas oficiales de los competidores, ademas de obtener
informacion de RITEVE, ASOMOVE, COSEVI, Ministerio de Hacienda y otros sitios
web de interés que se consideraron relevantes para el proyecto. Ademas, se tuvo
acceso a libros, publicaciones y portales en Internet con el fin de obtener
documentos, estudios e informes necesarios para la elaboracion del proyecto.

También se reviso la legislacion de Costa Rica, principalmente la Ley 9518
de Incentivos y Promocion para el Transporte Eléctrico, ademas de los Decreto
Ejecutivos: N. 41092: “Reglamento de Incentivos para el Transporte Eléctrico y
41426-H-MINAE-MOPT. Ademéas de las Normas y Reglamentos que rigen la

publicidad en Costa Rica.
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3.5. Variables: Cuadro de variables

Cuadro 2. Variables de Estudio segun los Objetivos de la Investigacion.

Objetivo Especifico Variable Definicion Definicion Definicion
Conceptual Operacional Instrumental
Aplicar herramientas | Perfil del | Es un conjunto | Identificar tipos de|1. Encuesta a
metodologicas de | consumidor |de consumidores con | clientes
investigacion para caracteristicas | caracteristicas potenciales.
determinar el perfil del gue describen | similares, (Preguntas N° 2 - 6,
consumidor 'y los al cliente meta | segmentar el|9-13y17)
drivers de consumo. y el segmento, | mercado,
como por | seleccionar entre [ 2. Analisis de las
ejemplo los segmentos | cinco fuerzas de
caracteristicas | resultantes cual es | Porter.
culturales, el mas atractivo
sociales, para la empresa,
demogréficas, |enfocar el estudio a | 3- Analisis FODA.
politicas y | ese grupo y luego
econémicas. | dirigit todos los |4 Propuesta de
esfuerzos a ese | valor por CANVAS.
segmento para
lograr los .
resultados. 5. Revision de
fuentes
secundarias.
Estudiar el mercado | Competidore | Son aquellas | Empresas qgue | 1 Analisis de las 5
nacional de | s Directos organizacione | comercializan fuerzas de Porter.
motocicletas e s que fabrican | productos con
identificar a los un mismo | caracteristicas
competidores directos, producto o | similares como | 2. Revision de las
analizando sus brindan un | precio, paginas oficiales de
estrategias  actuales mismo prestaciones de las [las agencias que
de mercadeo. servicio, motocicletas venden
también se | eléctricas, motocicletas
debe autonomia de la |eléctricas en el
considerar  a | bateria, etc. pais.

las
organizacione

S que
satisfacen la
misma

necesidad en

3. Consulta a
expertos en el tema
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el segmento
elegido.

Realizar un andlisis y [ Segmentaci | Consiste  en | Agrupar personasu|1. Encuesta a
segmentacién del | 6n del | dividir a los | organizaciones clientes
mercado para la|mercado compradores | segun la similitud | potenciales.
motocicleta Zero potenciales en | de sus necesidades | (Preguntas N° 2 -
SR/F. grupos  que: |y beneficios que|6, 9 -14 y 17)
tienen buscan al hacer una
necesidades e | compra. Luego
intereses relacionar esas | 2. Analisis FODA.
comunes y | necesidades y
responden de | beneficios con|3.  Segmentacion
una  manera | acciones de | por CANVAS.
similar a una|marketing que la
accion de | organizacion puede
marketing realizar. 4. Revision  de
fuentes
secundarias.
Definir la estrategia de | Propuesta Son los | Son los beneficios y | 1. Analisis FODA.
posicionamiento y la|de Valor beneficios vy | caracteristicas del
propuesta de valor puntos producto que se le | 2. Metodologia
para la motocicleta diferenciadore |prometen a los | CANVAS
Zero SR/F. s del producto | clientes, para | propuesta.
con respecto a | satisfacer sus
los necesidades.
competidores
en el mercado.
Identificar los insights | Conceptos Son los que|Son los conceptos|1l. Encuesta a
de comunicaciéon vy | Creativos conectan la | que describen los | clientes
definir los conceptos esencia del | atributos, ventajas | potenciales.
creativos para el producto, su | competitivas, (Preguntas N° 9 y
lanzamiento de la propuesta de | propuesta de valor | 10,12y 13,16y 17)
motocicleta Zero valor, sus |para llamar la
modelo SR/F. atributos y | atencion de los | 2. Brief creativo.
ventajas clientes
competitivas, | potenciales. 3. Revision de
con una idea fuentes
creativa, secundarias.
normalmente
de caracter
conceptual,
que logra
captar la
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atencion  por
impactante,
ocurrente 0
seductora.
Definir un plan de|Plan de | Agrupa la | Realizar la]1. Encuesta a
medios optimizado | medios estrategia, segmentacién  del | clientes
para la introduccion de politicas y | mercado, definir la | potenciales.
la marca considerando acciones para | estrategia y
la inversion inicial. transmitir  un | ejecucion del [ 2. Revision de las
mensaje al | mensaje Normas y
publico promocional, elegir | Reglamentos que
correcto y|los canales y|[rigen la publicidad
sobre los | vehiculos idéneos, | en Costa Rica.
medios plantear la
idoneos  para | evaluacion y|3. Revision de
comercializar | seguimiento  para | fuentes de
el producto. conocer el alcance, | informacién  sobre
la  cobertura vy costos y ratings.
cumplimiento de
objetivos
Plantear la evaluacion | Alcance del [ Para conocer | Definir los | 1. Cumplimiento de
y seguimiento para | plan de | el alcance que | indicadores y | cuotas de Ventas
conocer el alcance | comunicacié |se  obtendra | objetivos que se | del producto.
gue se obtendra con el | n integral de | con el plan de | evaluaran, ademas
plan de comunicacion | mercadeo CIM, es [ de los instrumentos | 2. Revision  de
integral de mercadeo necesario con que se | informacion  sobre
para el lanzamiento de hacer un | evaluara, para | ratings.
la motocicleta Zero seguimiento conocer el alcance
SRIF. para del plan de CIM. 3. Revision de

comprobar el
cumplimiento

de lo
planificado vy
verificar el

cumplimiento
de los
objetivos e
indicadores.

fuentes
secundarias.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.6. Método de recoleccion e Instrumento

Para la recopilacion de datos primarios se realiz6 una encuesta cualitativa y
cuantitativa de caracter exploratorio, la cual se conformé de un cuestionario con 17
preguntas. El cuestionario estaba compuesto por preguntas cerradas de seleccion
Unica, preguntas de opcion multiple, ademéas de preguntas dicotémicas y también
preguntas abiertas para el encuestado. La primera pregunta filtraba a la poblacion
para continuar con el cuestionario, ésta preguntaba si la persona tiene motocicleta
de combustion interna de alta cilindrada (500 cc), ya que esta caracteristica delimita
la poblacién de interés. Las primeras preguntas del cuestionario indagaban sobre
datos demogréficos, luego con las siguientes preguntas se pretendié conocer
aspectos por los cuales los encuestados se informan y cuales redes sociales son
las que mas utilizan, esto con el objetivo de ir orientando el plan de medios, las
preguntas posteriores iban enfocadas en conocer aspectos de relevancia o
motivacionales para el cliente potencial de motocicletas eléctricas de alta gama, con
el proposito de obtener insumos para los conceptos creativos del plan de CIM.

El cuestionario se aplicé por medio de un formulario de Google, el cual se les
facilitd a la poblacion por medio de correo electrénico o mensajes de WhatsApp,
enviando el enlace del cuestionario. Google Forms tiene la ventaja de que los
cuestionarios creados se ajustan a cualquier tamafio de pantalla. Ademas de que
las respuestas se van recopilando de forma automética en tiempo real. El
cuestionario se aplico a 72 personas durante la primera semana de agosto del 2019.

Los cuestionarios eran confidenciales y anénimos.

3.7. Plan de muestreo o censo
Célculo definido a través de la siguiente férmula de poblacion finita para
obtener la muestra poblacional a la que se le debe aplicar la encuesta:

Zz*p*q*N
_QZ(N—l)-l-Zz*p*q

n
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N=6.619 (Poblacion)

e=0.08 (Margen de Error)

Z=1.28 (Nivel de Confianza)

P=0.5 (Probabilidad de Exito)
Q=(1-0.5)=0.5 (Probabilidad de Fracaso)

(1.28*1,28)*6619*0.5*0.5/
(0.08*0.08)*(6619-1) + (1.28*1.28)*0.5%0.5

64 encuestas arealizar

La muestra que se obtuvo fue de 64 encuestas, sin embargo tuvo una alta

tasa de respuesta ya que se le aplicé a 72 personas.

3.8. Tratamiento de la informacion.

La informacion se recolectd a través de un cuestionario en Google Forms, el
cual permite ir recopilando de forma automatica y ordenada los datos. Este tiene la
ventaja que brinda graficos y datos de las respuestas en tiempo real. También los
datos obtenidos se van a exportar y analizar a través de la aplicacion de tablas
dindmicas de Microsoft (Excel, Word, PowerPoint) para facilitar el andlisis de los
resultados de las variables de interés. Para presentar la informacion se utilizara el
apoyo de tablas y gréficos. Asimismo, se utilizardn imagenes, diagramas y disefios,
de elaboraciones propias u obtenidas por medio de fuentes secundarias para la

informacion que aplique a este tipo de material de apoyo.
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Capitulo IV: Andlisis de Resultados

A continuacion, se exponen y analizan los resultados de la investigacion
realizada a la muestra seleccionada.

Con el objetivo de determinar el perfil del consumidor se indag6 con el
cuestionario ciertas caracteristicas demograficas que nos orientaran hacia el
mercado meta al que debe ir enfocado el plan de CIM.

El siguiente grafico muestra el resultado de la encuesta realizada donde la
mayoria de los participantes se encuentran en un rango de edad de 31 a 40 afios.
El 77% de los encuestados se encuentran en el rango de adultos superior a los 31
afios, consistente con el grupo etario perteneciente al mayor porcentaje de la

poblacién econémicamente activa.

Gréfico 3. Porcentaje de Personas encuestadas segun rango de edad.

Porcentaje de Personas encuestadas segin Rango de Edad

= 20-30
31-40

31-40 afios ; 39% = 41-50

= Mas de 50

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

Como se puede observar en el grafico 4, la mayoria de los encuestados son
residentes permanentes de la provincia de San José seguido por Heredia, Alajuela
y por ultimo Cartago, o sea el mayor % de los encuestados se encuentran en el
GAM (en donde San José representa el 51%), cifra consistente con el

comportamiento de usuarios de motocicletas de alto cilindraje de combustion interna
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en el pais y consecuente con el hecho de la apertura de la tienda de ventas de
motos Zero sea en el Oeste de la ciudad capital.

Gréfico 4. NUumero de personas encuestadas segun la provincia de
residencia.

N° de personas encuestados segun Provincia de

residencia
40
E 30
F=] 20
5 10
° Il B
0 .
San José Alajuela Heredia Cartago
B % de Residentes 37 13 14 8

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

La respuesta de los encuestado estd muy repartida con respecto al estado
civil, 30 son personas casadas y 27 son personas solteras, esto indica que el estado

civil no es un factor determinante o no tiene tanta influencia en las personas que
tienen motocicletas de alta gama.

Gréfico 5. Estado Civil de los encuestados.

Estado Civil de los Encuestados

Divorciado ; 11% “

= Soltero
= Casado

= Divorciado

= Otro

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.
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Los resultados de la encuestan indican que 72% de las personas encuestas
estarian dispuestos a comprar una motocicleta eléctrica de alta gama. 52 personas
son las que respondieron positivamente a la compra del producto. Esto genera una
expectativa positiva para la incursion en el mercado de ventas de estas

motocicletas.

Gréfico 6. Porcentaje de encuestados dispuestos a comprar una moto
eléctrica de alta gama.

Porcentaje de encuestados dispuestos a comprar
una moto eléctrica premium

No ; 28% =S

No

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

Como se puede observar en el cuadro 3, la mayoria (85 %) de las personas
encuestadas que tienen motocicletas de alta cilindrada (igual o mayor a 500 cc) son
personas con alto nivel de escolaridad (universitarios y posgrado). Asimismo de la
mayoria de personas que respondieron que si estaban dispuestos a comprar una
motocicleta eléctrica que compite con caracteristicas de una de combustién interna,
son personas con alta escolaridad, esto se puede explicar porque las motos de alta
cilindrada tienen un alto precio de venta (la mayoria tiene un precio de venta mayor
a los $10000), y los profesionales y personas con posgrados normalmente tienen
ingresos econodmicos que les permite adquirir este tipo de productos, este segmento
se ubica principalmente en el quintil V, en el cual se tiene un ingreso promedio per
capita de 1 065 486 colones, segun datos del INEC, ENAHO julio 2017.

57



También el hallazgo de que las personas con alto nivel educativo
(universitarios y posgrados) sean los que estan dispuestos a comprar motocicletas
eléctricas se relaciona con lo mencionado por Gonzélez, H., y Aramburo, D. (2017),
En la Conciencia Ambiental en Costa Rica, donde se menciona que la conciencia
ambiental es un fendmeno complejo puesto que como manifestacion cultural es la
manifestacion de mdultiples determinaciones. Surge de la toma de conciencia de los
grupos sociales educados, como resultante de su informacién y conocimiento, que
los induce a adoptar posiciones de consumo y estilo de vida coherente con la
conservacion de la biodiversidad. (p.11). La produccion y difusion de conocimiento
cientifico, y el especial papel en el mismo de la ecologia, hace que cada dia mas
gente sea consciente del elevado impacto humano sobre los sistemas naturales del

planeta y de la necesidad de hacer algo para controlarlo y reducirlo.

De acuerdo a los resultados se puede ir definiendo el perfil de nuestro cliente
meta como una persona en edades de los 30 a los 50 afios, que reside
principalmente en el Gran Area Metropolitana, de clase econémica media-alta a alta,
personas gue han concluido la Universidad o incluso ya tienen postgrados. Con gran
sensibilidad por temas relacionados a la proteccion del Medio Ambiente. Ademas,
se debe mencionar que el estado civil no es determinante en la decision de compra

de una motocicleta de alta gama.

Se debe recalcar que el resultado de la encuesta con respecto a las
caracteristicas demograficas coincide con el perfil social del motociclista del Sector
Urbano (del segundo sector) del Plan Nacional de Seguridad Vial para Motociclistas
de Costa Rica 2015-2020 del COSEVI, el cual describe a este motociclista como los
motociclistas de alto cilindraje (600 cc o mayor segun este estudio), con unidades
de alto costo econémico, con una educacién mayor y mayor acceso a informacion,
incluso a nivel universitario y amplios segmentos de profesionales, son hombres y
mujeres entre los 20 y 70 afios con una movilidad moderada principalmente con
fines recreativos, sobre todo los fines de semana, altamente organizados, casi todos
se representan en colectivos y agrupaciones sociales de todo tipo. Tienen mayor

bagaje y experiencia en la conduccion. (p.34)
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Cuadro 3. Porcentaje de personas que si estan dispuestas a comprar una
motocicleta eléctrica segun el nivel de escolaridad.

el 6 e e %'de personas geg(m % de personas que Si'estén d[spgestos a
nivel de escolaridad comprar una motocicleta eléctrica de
acuerdo al grado de escolaridad

Universidad 49% 48%

Posgrado 36% 38%

Técnico 10% 8%

Secundaria Comp. 4% 4%

Primaria completa 1% 2%

Total general 100% 100%

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

Como se puede apreciar en los graficos 7 y 8, el medio de comunicacion
preferido segun la encuesta, son las redes sociales, mas del 65% de los
encuestados hacen uso de estas, seguido por la comunicacion por Email y luego
Televisidon. Dentro de las redes sociales, la que obtuvo mayor porcentaje de uso por
los encuestados fue WhatsApp y luego Facebook. Estos resultados son ratificados
por los de la Organizacion Latinobarémetro publicados por La Nacion este afio,
donde se menciona que las principales redes sociales utilizadas por los
costarricenses son WhatsApp con un 83 % y Facebook con un 77 %. Ademas, estos
resultados se confirman con los publicados por Statista en el 2018, donde la
aplicacion mas popular a nivel mundial fue WhatsApp.

Los datos anteriores, brindan una evidencia objetiva de cuéales serian los
medios 6ptimos para la publicidad y promocién de las motos Zero. Estos hallazgos
nos orientan a que el Plan de CIM debe ir muy enfocado al marketing digital, dado
gue la eleccién del canal publicitario adecuado es crucial para obtener los objetivos
planteados. Ademas, las tendencias actuales del marketing digital se apoyan en las
redes sociales con el fin de tener mayor capacidad de interaccion con el publico, de
tal forma que se desarrollan camparfas dinamicas e interactivas para convertir el
mensaje en una experiencia sensorial mas amplia.

No se debe perder de vista el uso de television dentro de los medios de

comunicaciéon elegidos por los encuestados, ya que segun datos de Statista, el

59



promedio diario de consumo televisivo ronda entre las dos y las tres horas por
persona. En Costa Rica segun datos de la encuesta Nacional de la Cultura (INEC
2016), el 92,4 % de quienes tienen cinco afios y mas ven television, y esta préactica
es mas frecuente en las personas de la zona urbana que en las de la zona rural. En

promedio las personas ven television practicamente toda la semana (6,5 dias).

Otra observacion de los medios de comunicacion de preferencia indica que
los correos electronicos son una opcion, por lo que la campafa puede apoyarse
también con Email marketing con HTMLs creativos e informativos para comunicar
el producto a la base de datos, la cual debe categorizar los contactos para identificar
los prospectos y clientes potenciales.

Grafico 7. Preferencias de Medios de Comunicacién en los Encuestados.

N° de Personas por medio de comunicacién de
preferencia
80
70
60

50
40
30 B N° de Personas
20
0

Redes Sociales Televisién Radio Correos
Electrdénicos

Cantidad

Medio de Comunicacion

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.
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Gréafico 8. Preferencias de Redes Sociales en los encuestados.

Numero de personas por red social de preferencia

Correos Electrénicos

B N° de personas
Ninguna 0

o

10 20 30 40 50 60 70 80

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

Penetracion de whatsApp en paises seleccionados de Ameérica Latina®
CIFRAS EN PORCENTAJES

—
Cotombia e I 67
vexco e[l e 64%
pora [« I . o ot
= LATINA
————

* Segun porcentaje de personas que afirman usar esta aplicacion. Encuesta realizada
en 18 paises latinoamaericanos entre el 15 de junio y el 2 de agosto del 2018.

Figura 10. Uso de la aplicacién WhatsApp en América Latina.
Fuente: Vargas M. (3 de abril del 2019). La Nacién
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Las apps mas populares del mundo en 2018

Aplicaciones ma scargadas en Google Play en todo el mundo en 2018

Variacion
con 2017 (%)

WhatsApp £9 7470mill. M 2

Facebook Messenger (] 592,7 mill. N 14
Instagram @ 368,5 mill. N 14

Facebook n 336,4 mill. N 28

TikTok 302,2 mill. +386

Facebook Lite 294,2 mill. +14

Helix Jump g 279,5 mill, Sin datos

sHarEit (Y 247,5 mill. 19

Messenger Lite 200,5 mill. +128

Garena Free Fire - Winterlands ”,_ 182,6 mill. +1.300
O® @ : for © prioridata statista%

Figura 11. Las aplicaciones més populares del mundo en el 2018.
Fuente: Statista. Datos del 2018

La frecuencia de compra de los encuestados indica que la mayoria cambian
de motocicleta cada 5 afos representados por 36 personas mientras otras 30
personas indican que cambian de motocicleta cada 3 afios, este dato es importante
porque indica el seguimiento que se le debe hacer a los clientes, para la recompra
de nuevas unidades, pensando en un servicio al cliente que se adecue a las
necesidades de los mismos y brindando siempre atencién personalizada, buscando
relaciones duraderas y a largo plazo, para obtener beneficio tanto para la
organizacién como para el cliente, con este modelo de ventas el objetivo es generar
valor para ambas partes. El servicio post venta es clave para generar la recompra

en los clientes actuales y con esto fidelidad a la marca.
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Gréfico 9. Frecuencia con la que las personas encuestadas compran una
motocicleta nueva.

Frecuencia con la que las personas encuestados
compran una motocicleta nueva.

Cada afio
6%

= Cada afio
Cada 3 afios
Cada 3 afios
43% m Cada 5 afios

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

La principal razén de compra segun los encuestados, seria la proteccion del
medio ambiente, debido a que son motocicletas que no generan emision de gases,
la segunda razoén es el ahorro de combustible y la tercera la innovacion tecnoldgica;
lo cual se aprecia en el Gréfico 10. Con los resultados obtenidos de estas preguntas
se pretendia obtener insumos para orientar los conceptos creativos del Plan de CIM,
se puede inferir que al ser un plan para un producto introductorio se debe mencionar
mucho la marca Zero para desarrollar awareness y de igual forma los beneficios de
las motocicletas eléctricas al medio ambiente, ademas del ahorro en combustible,

sin dejar de lado el gusto por la dltima tecnologia.

Un problema presente es el desconocimiento que se tiene de los vehiculos
eléctricos, ademas de la desconfianza que pueden generar en los clientes
potenciales. Por lo que se deben disefiar herramientas de comunicacién efectivas
gue muestren la existencia de este modelo especifico, sus caracteristicas y los
beneficios derivados de su uso. Introducir un nuevo producto puede en muchos

casos necesitar de un cambio cultural en los usuarios.
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Grafico 10. Principales razones por las que las personas encuestadas
comprarian una motocicleta eléctrica

Preferencias de Compra

Innovacidn en tecnologia

Proteccion del medio ambiente _

B N° de Personas

Ahorro en mantenimiento

Ahorro en consumo de
combustible

o

10 20 30 40

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

A la mayoria de los encuestados les importa la experiencia del sonido de la
motocicleta, lo cual se aprecia en el Gréfico 11, donde un 74 % de los encuestados
respondieron positivamente sobre la importancia de este aspecto en las

motocicletas.

La motocicleta Zero SR/F no genera emisiones de gases y tampoco ruidos
por escape, sin embargo, su sonido es peculiar. Tuvimos la oportunidad de probar
un modelo similar, la motocicleta SR y se puede escuchar el motor eléctrico y el
movimiento de la faja de traccion, es un sonido parecido a un carro de control
remoto. Un punto importante es que al no generar exceso de ruido el sentido
auditivo esta mas pendiente de lo que sucede alrededor, por lo que el piloto puede

estar mas alerta del ambiente.
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Gréfico 11. Importancia del sonido de una motocicleta en las personas
encuestadas.

Importancia del sonido de una motocicleta en
los encuestados

= No

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

A pesar que a la mayoria les importa el sonido, pesa mas la relaciéon de
aceleracion y velocidad final que pueda alcanzar la motocicleta, por lo que se debe
recalcar esta caracteristica del modelo SR/F en la comunicacion introductoria del
producto. La diferencia es abismal, la aceleracion del motor eléctrico de la SR/F es
de 0 a 100Km/h en 1,57 segundos en el modo sport esto comparado con una
motocicleta Honda CBR 1000R alcanza los 100Km/h en 3.2 segundos, es una
proporciéon del 204% mas rapida la reaccion de la Zero SR/F y con respecto a la

velocidad final logra los 200Km/h.
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Grafico 12. Preferencia de variables: sonido o relacion aceleracién-velocidad
en una motocicleta por los encuestados.

Preferencia de variables: sonido o relaciéon
aceleracion-velocidad final.

Sonido
8%

Sonido

Aceleracién-Velocidad Final
Aceleracion-
Velocidad Final
92%

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

El 78% de los encuestados indica que utilizan la motocicleta para uso
recreacional y laboral. Solamente el 1 % de los encuestados afirmé que utilizan la
motocicleta para uso laboral y 21 % para uso recreacional. Por lo que en el plan de
CIM se debe hacer énfasis en este aspecto y enfocarlo tanto en aspectos
recreacionales como para aspectos laborales, de tal forma que el mensaje debe
comunicar que la motocicleta es sport-commuter, en otras palabras, una motocicleta

deportiva con la cual se puede transportar al trabajo.

Cuadro 4. Uso que le dan a la motocicleta las personas encuestadas.

Uso de la Motocicleta % de Encuestados
Laboral 1%
Recreacional 21%
Ambos 78%

Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

Con respecto al precio que estarian dispuestos a pagar por la motocicleta

eléctrica de alta gama, solamente un 11% indica que podria pagar en un rango de
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$17.501 a $20.000, que es el rango donde se ubica el precio de la motocicleta Zero
SR/F. Sobre este resultado, queda la duda si la escogencia de rangos menores de
precios, indujo a los encuestados a inclinarse por estos montos y no visualizar los
rangos maximos por un tema de racionalidad econémica.

Los clientes no estan dispuestos a pagar una cantidad muy superior a la que
actualmente tienen los vehiculos de combustién interna, por ejemplo, una
motocicleta Ducati Monster 1200cc afio 2019 su precio es de $28.500, pero ahora
por un monto un poco menor podra obtener la motocicleta Zero SR/F tope de gama
impulsada con un motor eléctrico y con caracteristicas que no tienen nada que

envidiar a una motocicleta de motor de combustion.

Cuadro 5. Rango de presupuesto que las personas encuestadas estarian
dispuestos a pagar por una motocicleta eléctrica.

Rango de Presupuesto de Moto Eléctrica % de Encuestados dispuesto a pagarlo
$10.000 a $12.500 50,0%
$12.501 a $15.000 27,1%
$15.001 a $17.500 11,4%
$17.501 a $20.000 11,4%

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.

De acuerdo a la percepcibn de las motocicletas eléctricas en los
encuestados, muestra que la mayoria piensa que es un producto complementario,
por lo que tendrian una motocicleta de combustion y otra de motor eléctrico. Este
resultado es normal en el segmento, debido a que este tipo de usuarios

comunmente son propietarios de varios tipos de vehiculos.
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Gréfico 13. Percepcidon de las motocicletas eléctricas.

Percepcion de las motocicletas eléctricas

® Sustituta, cambiaria de moto de motor
de combustién por eléctrico

= Complementaria, tendria una moto
eléctrica y otra de motor de
combustion

= Ninguna de las anteriores

Fuente: Elaboracion Propia. Encuesta Motocicletas Eléctricas Premium en Costa Rica.
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Capitulo V: Plan Estratégico

En este capitulo se desarrolla la Propuesta del plan de Comunicacién Integral
de Mercadeo para la introduccion de la motocicleta eléctrica Zero SR/F en el

mercado costarricense.

5.1 Eje Estratégico

Se describe a continuacién los componentes del eje estratégico del plan de CIM.

Rol y personalidad de Marca

Joven, atrevida, innovadora.
Libre, comprometida con el ambiente
y aventurera.

5.1.1 Personalidad de Marca

MOTORCYCLES®@

@) ZERO

Directo, motivador, sencillo, Arrogante Cercano
seguro, atrevido Demasiado técnico Motivador
Habla en tercera persona de Forzado o falso Retador
usted

hacer
Disfruta el momento, disfruta el camino, transmite Presionar o

seguridad, cuida la estética y los detalles, le gusta la forzar
tecnologia y vive en la era SMART

Figura 12. Personalidad de la marca Zero
Fuente: Elaboracion propia

5.1.2 Publico Meta

Luego de realizar el analisis de los resultados de la encuesta, el perfil de
nuestro publico meta es el siguiente: persona en edades de los 30 a los 50 afios,
que reside principalmente en el Gran Area Metropolitana, de clase econdmica
media-alta a alta, personas que han concluido la Universidad o incluso ya tienen
postgrados. Con gran sensibilidad por temas relacionados a la proteccién del Medio
Ambiente, que les importa ahorrar combustible y les interesa la innovacién

tecnologica.
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5.1.3 Buyer Persona

BUYER PERSONA PROFILE

Descubrir nuevos lugaresy  Distribuir su tiempo entre el
experiencias. trabajo y la familia.
Desestreresarse y salir dela  Mantenerse actualizado

Es tranquilo y aventurero.
Le gusta las motocicletas y
la adrenalina.

Julian Pérez Rossi

Método de comunicacién Redes Sociales Influenciadores
Preferido

Hombre . 1) Redes Sociales. 1) Whats App. Amigos.
Edad 30250 EHOS » 2) E-mails. 2) E-mails. Familiares.
Master en Administracion 3) Television. 3) Facebook. Reviews de YouTube.

de Proyectos Tecnoldgicos
Industria Tecnoldgica
Vive dentro del G.A.M

Figura 13. Descripcién de Buyer Persona para la motocicleta Zero SR/F

Sale de paseo en
motocicleta con sus

amigos. personales. tecnologfa.
Preocupado por el
ambiente.

Es amante de los deportes.

Fuente: Elaboracién propia

5.1.4 Modelo CANVAS

Cuadro 6. Modelo

CANVAS

rutina.

Optimizar los gastos

profesionalmente.

Mantenerse a la vanguardia en

Relan:l-::l_'les con los Segmentos
Actividades clave Clientes Personas en edades de
los 30 a los 50 arios,
Servicio al que reside
. cliente principalmente en el
. Promocion y Propuesta Preventa Gran Area
Socios Clave WVenta Valor Post Venta Metropolitana, de clase
. Cadena de Valor Motocicletas econdmica media-alta a
Casa Matriz eléctricas de alta, personas que han
alta gama ) cor?clmdolla
marca Zero Ung’ermdad; in clduso
ya tienen postgrados.
Recursos clave mOdEIodSR;F’ Canales Con gran sensibilidad
innovadora, . por temas relacionados
FUE’Za de Ventas werd ey Directo a la proteccion del
Matenal ahorrativa. Medio Ambiente y que
0 FPromocional les importa la
Taller y repuestos innovacidn
Costos Ingresos
Planilla g
Ilr_wc\:gr?tt;ﬁ) Ventas de las motocicletas
. - L Ingreso por mantenimiento y repuestos
Agencia de Marketing Publicidad y 9 P yrep
Promocion

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.5 Competencia

Actualmente en el mercado costarricense no existe representacion alguna de
marcas que se reconozcan como competencia directa, ya que no tienen las mismas
caracteristicas de motocicletas eléctricas de alta gama como la marca Zero, A nivel
global podemos mencionar a Lightning, Brutus y Evoke, estas todavia no tienen

representacion en Costa Rica.

Zero es la Unica en su tipo y Moto Watt es el representante exclusivo para
Costa Rica. Sin embargo, existen productos sustitutos que si representan una
competencia indirecta, en este caso son las motocicletas con motor de combustion
interna de alta cilindrada principalmente las marcas como Ducati, KTM y BMW con
la ventaja que Moto Watt pertenece al grupo de importadores que traen las primeras
dos marcas al pais. Asi que el resto de jugadores en el mercado se pueden resumir

en BMW, Honda, Yamaha, Kawasaki y Suzuki.

5.1.6 Analisis de oportunidades en el mercado

Moto Watt se ha planteado vender 100 motos en el primer afio de los 3
distintos modelos que estan importando (DSR, SR y FX). La SR/F es una
motocicleta dirigida a un segmento mas especifico por lo que su expectativa de
venta es menor con respecto a los otros modelos. Zero Costa Rica tiene la ventaja
que no hay competidores directos y que pertenecen a un grupo donde se
encuentran sus competidores indirectos.

Ademéas, como mencionamos en el analisis FODA, el crecimiento
exponencial de la penetracion de vehiculos eléctricos a nivel mundial favorece que
se refleje en el mercado nacional donde el comportamiento ha sido similar y afio
con afio la importacién de vehiculos eléctricos en el pais crece, normalizando este
tipo de producto y reforzando su imagen.

El apoyo del gobierno es pieza clave para lograr el objetivo pais de ser
carbono neutral, la promocion de los vehiculos eléctricos es una herramienta muy
importante y el gobierno ha respondido positivamente con la ley No 9518 sobre

incentivos y promocion para el transporte eléctrico.
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Zero Costa Rica ya obtuvo la concesion para vender motocicletas eléctricas
al gobierno empezando por el MOPT, donde los oficiales de transito utilizardn estas
motocicletas eléctricas.

Fumero Green Motors es una empresa nacional que estdn importando
marcas chinas al pais, pero su producto son scooters, bicicletas y automéviles
pequefios, no representan una competencia para Zero Motorcycles y tampoco para
el modelo SR/F.

Asi que Zero Costa Rica tiene un abanico lleno de oportunidades para
proveer motocicletas eléctricas al gobierno, a personas que las utilizan por
recreacion o como sport-commuter. EI modelo SR/F al ser el tope de gama es
entendible que su rotacion sea menor pero ya hemos visto a algunas
Municipalidades como la de Escazl proveer a sus policias motocicletas BMW

GS1200R por lo que la SR/F también tiene oportunidad en el sector publico.

5.1.7 Objetivo de Mercadeo

Lograr la venta de al menos 48 motos el primer afio.

5.1.8 Objetivo de Comunicacion
Posicionar en el mercado nacional la marca Zero y el modelo SR/F como las
Gnicas motocicletas eléctricas en el pais que pueden competir y sobresalir con las

distinguidas marcas de motos de alta cilindrada como BMW, Ducati y KTM.

5.2 Eje téactico
Dentro de los componentes del Eje Tactico se describen producto, precio,

plaza y promocion.
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5.2.1 Producto
5.2.1.1 Motocicleta Zero SR/F

El producto es la motocicleta marca Zero, modelo SR/F, es una motocicleta

impulsada con motor eléctrico.

Tiene dos versiones donde varia su capacidad de bateria y por ende mayor
autonomia. La bateria de iones de litio ZF14.4 hace que el SR/F sea capaz de lograr
un alcance maximo de 200 millas o 321 kilbmetros con el power tank, la version
estandar tiene una autonomia de 161 millas o 259 kilometros.

Esta motocicleta cuenta con 110 caballos de fuerza y su velocidad maxima
es de 200Km/h. El sistema de carga rapida es escalable y permite configurar la
motocicleta para una carga de 3 Kw, 6 kW, 9 Kw o 12 Kw en cualquier estacion de
carga estandar de Nivel 2. El sistema podra cargar 62 Km de alcance por hora de
carga con 3 Kw, 122 Km con 6 Kw y 246 Km con 12 Kw, quiere decir que pueden

recargar la bateria al 95% de su capacidad en 1 hora de carga.

Figura 14. Motocicleta Zero modelo SR/F
Fuente: Pagina web oficial de Zero Motorcycles
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5.2.1.2 Especificaciones de la motocicleta Zero SR/F

Standard

124 140 80

?

200 MILE RANGE 100% ELECTRIC POWERTRAIN CYPHER 11l
161 MILES CLUTCHLESS DIRECT DRIVE 485 LB
BOSCH J1LOIN 5 YEARS/UNLIMITED MILES

Figura 15. Especificaciones de la motocicleta Zero SR/F
Fuente: Pagina web oficial de Zero Motorcycles

4 430 MPGe 430 MPGe
? 219 MPGe 219 MPGe

! $1.61 $1.61

Figura 16. Rendimiento de la motocicleta Zero SR/F en millas por galon.

Fuente: Pagina web oficial Zero Motorcycles

La economia de combustible del vehiculo eléctrico se mide en millas por
galén equivalente (MPGe) que indica, a través de una férmula prescrita por la
Agencia de Proteccion Ambiental (EPA), qué tan lejos puede llegar un vehiculo
eléctrico usando la misma cantidad de energia contenida en un galén de gasolina.
Los vehiculos eléctricos son mucho mas eficientes que sus homélogos de motores
de combustion interna. El tren motriz de un vehiculo eléctrico puede convertir mas
del 90% de la energia suministrada en energia motriz utilizable. Un tren motriz de
motor de combustién so6lo puede convertir alrededor del 25-30% de su energia
suministrada en energia motriz. El resultado es que un tren motriz de un vehiculo
eléctrico puede operar a mas del triple de la eficiencia de sus contrapartes de motor

de combustion.
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5.2.1.3 Rendimiento de una motocicleta Zero SR/F

Como parte del desarrollo del trabajo se elabor6 el calculo para conocer el
ahorro en dinero que se obtiene al usar una moto eléctrica en comparacion con una
de combustion interna de caracteristicas similares.

Costo tipico de recarga = (Costo promedio del consumidor por KWh) X
(Capacidad nominal del paguete de energia) / (eficiencia de carga).

La eficiencia de carga es de 0.94 para todos los modelos posteriores a 2013.

Resultados Obtenidos:

Cuadro 7. Cuadro comparativo del ahorro econdmico al utilizar una
motocicleta eléctrica vrs una de combustion interna de caracteristicas
similares.

SR-R
Eléctrica Otra Combustible

Rendimiento en
Kildmetros

Consumo en K\W 12,00 0,00

259,00 239,00

Consumo en Litros
de Gasolina

Precio del KW/ hr ¢174,07

Precio Litro
Gasoling

Costo Total en
Colones

0,00 11,26

692,00

¢2.222,11 ¢7.792,52

Gasto en

mantenimiento ¢0,00 $1.813,00
por Cambio de

Aceite
Subtotal #2.222,11 ¢5.605,52
Diferencia §#7.383,41

Porcentaje de
Ahorro Utilizando 332,27%
Motocicleta
Eléctrica

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.2 Precio
En Estados Unidos la versién estandar se comercializa en $18,995 vy la
version con mayor autonomia en un precio de $20,995. En Costa Rica el precio sera

de $20.000 para la version estandar.

5.2.3 Plaza
Moto Watt cuenta con un show room ubicado en el centro comercial Terrazas
Lindora en Santa Ana. El canal de ventas es directo y se puede contactar a la

agencia a través del Facebook o via telefonica.

5.2.4 Promocion
La promocion de la motocicleta Zero SR/F se realizara por medio de un plan

de Comunicacion Integral de Mercadeo.

5.3 Elementos de la Comunicacién Integral de Mercadeo

Se plantea a continuacién la Propuesta de Plan de Comunicacion Integral de
Mercadeo para la introduccion al mercado nacional de la motocicleta eléctrica marca
ZERO, modelo SR/F. Dentro de los componentes de la CIM se desarrollaran
Relaciones Publicas, Promociones, Marketing Directo, Ventas Personales y
Publicidad.

5.3.1 Relaciones publicas

Evento de lanzamiento

La motocicleta SR/F es un producto que aun no ha llegado al pais por lo que
se debe organizar un evento de lanzamiento para introducir el nuevo modelo en el
mercado. El show room requiere publicidad grafica y un stand especial para la nueva
motocicleta, se pretende que el evento de lanzamiento sea lo mas llamativo y con
esto nos referimos a comunicacion grafica sobre la marca y el modelo SR/F, que

sea muy explicita la relacion de la motocicleta con la electricidad, por lo que se
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presupuesta una inversion de 18 000 dolares. El evento se llevara a cabo en la
agencia en Terrazas en Lindora, esto con el objetivo de ahorrar dinero en el alquiler
de un hotel o salén de eventos.

Debido al tipo de producto que se estd introduciendo y la importancia que
genera por ser una motocicleta eléctrica que utiliza energias limpias para su
funcionamiento, aunado a eso todas las politicas publicas y apoyo que le esta dando
este Gobierno a lo relacionado con la descarbonizacién del pais y uso de vehiculos
eléctricos; en esta actividad se pretende hacer mucho uso de Publicity y Relaciones
Pulblicas, por lo que se invitardn a personas representantes del Gobierno,
personalidades mediaticas y especialistas del tema, que le aporten credibilidad,
ademas que ayudaria a generar contactos en las diferentes entidades
gubernamentales y otras instituciones, ademas apoyaria la construccion de imagen

de vehiculo eléctrico, verde, ahorrativo e innovador.

En este caso se destina un presupuesto para que sea la agencia contratada
la que se encargue de la convocatoria a los medios de comunicacion, para que ellos
generen contenido e informacion que beneficien a la marca como tal. Igualmente se
destina el mayor porcentaje del presupuesto de Publicidad y Promocion para todo
lo relacionado al lanzamiento, debido a que se pretende que el evento tenga mucho

impacto en el publico meta.

A nivel de relaciones publicas también es importante congregar un grupo a
fin a la marca y los distintos modelos, impulsar un club que se llame Zero Electric
Club y que participen los miembros en un blog en Facebook, puede ser un grupo
abierto, muy parecido a lo que ha hecho ASOMOVE donde tienen un grupo de
usuario que son propietarios de vehiculos eléctricos, en este caso seria un grupo
de personas que pueden ser 0 no propietarios pero que tienen intereses de tal forma
gue se motive la generacion de dialogo e interaccion, ademas que sea un canal
para convocatoria de publico.

Zero Motorcycles puede ser la primera marca en Costa Rica, que comunique
motocicletas y se asocie con sostenibilidad del medio ambiente pero a la vez sean
emocionantes y divertidas y esto se puede promover mediante el boca a boca en

redes sociales, la pagina en Facebook y un grupo abierto son buenas herramientas.
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5.3.2 Marketing Directo.

El Email Marketing es una herramienta donde a partir de las bases de datos
actuales con los registros de los clientes, se les puede enviar un correo con
comunicaciéon sobre la motocicleta y también que funcione como invitacion para el
evento de lanzamiento. Para marketing directo, recomendamos utilizar Email
Marketing en lugar de SMS

También es importante recordar que segun datos de la encuesta, los
potenciales usuarios tienden a cambiar motocicletas cada 5 afios, por lo que en este
caso es muy importante el servicio post venta, haciendo uso del marketing directo,
con el objetivo de establecer relaciones personalizadas y a largo plazo, buscando

la recompra de este modelo y posicionamiento de la marca.

5.3.3 Ventas Personales

Se debe realizar un analisis de la base cautiva de clientes para
categorizarlos, de tal forma que se pueda definir los potenciales compradores del
nuevo modelo, teniendo claro factores como la capacidad de pago de los sujetos y
su record crediticio. Los ejecutivos deberan contactar a su cartera de clientes y tener
un formato de comunicacion por WhatsApp donde saluden a sus clientes con emojis
de motocicleta y emoji del simbolo de electricidad esto es importante para asociar
graficamente el mensaje. Ademas, los asesores comerciales tendran materiales
como volantes, brochures y fichas de producto que podran compartir con sus

clientes.

5.3.4 Promocioén de ventas

Promocionar el dia del evento de lanzamiento con descuentos en articulos y
accesorios como por ejemplo, camisetas, gorras, equipamiento. De igual forma
aguellos clientes que adquieran la moto tendran descuentos importantes en la
compra de articulos y equipo deportivo como guantes, casco Yy jackets, impulsando

el cross-selling.
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También nos podemos apoyar en redes sociales de tal forma que los clientes
que se tomen una fotografia con su motocicleta marca Zero, quedan participando
en la rifa de un kit que incluye, juego de llantas, jacket y guantes.

Conforme vayan creciendo las ventas, se puede impulsar formar un grupo o
club que se llama Zero Electric Club (ZEC) y que los miembros activos que
participen en los eventos, paseos y que sean propietarios de la motocicleta Zero
tengan descuentos en la tienda, no solo en articulo sino darles seguimiento para
que cada 5 aflos aproximadamente segun el periodo de recompra que arroj6 la

encuesta, cambien de motocicleta.

5.3.5 Publicidad

Dentro de los componentes de la publicidad propuesta para la introduccion
de la motocicleta Zero SR/F, se desarrollaron actividades BTL, la cual comprende
el evento de lanzamiento, asi como actividades ATL (Television, Radio, Via publica
por medio de vallas y la circulacion de la misma motocicleta en carretera), ademas

de Marketing Digital por medio de Redes Sociales.

5.3.5.1 Publicidad en Television:

Segun la encuesta realizada el medio de comunicacién por Television es el
tercero preferido, luego de redes sociales y correos electronicos. Por lo que es

importante considerar la presencia en este medio en la publicidad a desarrollar.

Debido a que el perfil al que se debe dirigir la publicidad es un sector
econémicamente activo, que pasa ocupado en el transcurso del dia, nuestra
recomendacion es realizar menciones durante la transmisién del resumen deportivo
en la noche, ademas de que son hombres interesados por los deportes, o usuarios
gue buscan estar al dia con las disciplinas deportivas que siguen o practican, y dan
seguimiento a las posiciones y noticias de los atletas, disciplinas y/o equipos de su

interés a nivel nacional e internacional, de los 30 a 50 afos de edad.
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Cabe resaltar que no se cuentan con los recursos para produccion
audiovisual, por lo que se contrataria a la agencia de publicidad para que ellos sean
los encargados de contactar a los periodistas para que realicen las menciones y
generar contenido acerca de la motocicleta resaltando el hecho de que es eléctrica

y que a la vez pueda ser transmitido por ellos.

5.3.5.2 Publicidad en Radio:

Debido a que la radio es un medio de gran cobertura y alcance, ademas del

costo de las pautas e infomerciales, los cuales son accesibles al presupuesto

planteado, se decidid pautar en este medio.

Buscando tener el alcance en nuestro segmento meta, que son hombres
entre los 30 a 50 afios, de clase media-alta a alta, se va a pautar en las emisoras
gue tengan la cobertura de este publico meta. Se eligieron horarios entre las 6:30
am a 9:00 am y de 5:00 pm a 7: 00 pm, debido a que en estas horas las personas
se dirigen a sus trabajos o vienen de ellos y normalmente vienen escuchando radio.
Es importante considerar que este segmento segun la encuesta utiliza la motocicleta
tanto a nivel laboral como recreacional, sin embargo, es un perfil que cuenta con
varios vehiculos y que puede que turne su traslado al trabajo entre automovil y
motocicleta.

Segun lo recomendado por el sefior David Tencio Acosta, Planning
Coordinator de Universal Mccan y considerando el Estudio General de Medios de la
empresa Ipsos, se mencionan a continuacion las emisoras que se eligieron para

pautar de acuerdo a las caracteristicas buscadas:

e Best 103.5 FM: La programacion esta conformada por géneros musicales

como balada, pop y balada rock. Los oyentes de Best FM son personas de
25 a 45 afnos de clase media-media, media alta y alta. En esta emisora los

precios por cufia son los siguientes:
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CUNAS

05" €11 000.00
10" ¢17 000.00
15" @20 000.00
MEMNCIONMNES
20" €26 000.00
30" ¢34 000.00 De 25 a 30 palabras @28 000.00
45" €48 000.00 . VA

n EE
60" €58 000.00 *Menciones pregrabadas

Figura 17. Valor de las cufias y menciones radiales en Best 103.5 FM
Fuente: http://www.cdrcomercial.cr/radio/1035-best-fm

Se eligio realizar cufias radiales de 10”, de lunes a viernes los dos primeros
meses del 2020, que corresponden al primer mes de lanzamiento de la motocicleta
eléctrica para estar lo mas presente posible en el segmento metay el siguiente mes
para generar awareness de la marca.

Se presupuesta una inversion aproximada de $350 por mes para esta
emisora.

e Monumental Deportes: Los oyentes de Radio Monumental son personas

entre los 25 y 60 afios, con un grupo primario que va de los 25 a los 45 afos,
de clase media media, media alta y alta. Esta emisora ofrece cobertura de
las transmisiones del campeonato nacional de fatbol de la primera division,
cobertura a los mas importantes eventos deportivos de otras disciplinas como
semifinales y finales de la segunda division, atletismo, ciclismo, boxeo,
natacion, baloncesto, automovilismo y otros. En esta emisora se propone
realizar cunas de 15” tres veces por semana, las cuales tienen un valor de
€20000 cada cuia, en los horarios ya mencionados, ya que se considera

tienen mas cobertura del segmento meta.
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Se propone invertir $420 cada mes, invirtiendo solo los dos primeros meses
del afio 2020, para estar presentes por este medio en los meses de lanzamiento y

los meses siguientes posicionarse mas por medios digitales.

e Super Radio 102.3 FM: Su publico esta conformado principalmente por 60%

Hombres + 40% Mujeres. Publico meta primario: 55% tienen edades que
oscilan entre los 25 a 45 afios. Nivel Socioeconomico medio — alto. Publico
meta secundario: 45% oscila entre (20-24) (46-54) afios de edad. Lo que
corresponde justamente a las caracteristicas demograficas de nuestro
segmento, personas que se pueden interesar en el producto tanto para uso
recreativo como transporte para el trabajo pero con estilo. En esta emisora
se proponen realizar cuiias los dos primeros meses del 2020, los cuales
corresponden al lanzamiento de la motocicleta y se invertird $400 cada mes.

e 1Q Radio 93.9 FM: Esta emisora es de géneros como el Pop, Baladas y Rock,

ademas brinda informacién del transito por hora, y complementa con micros
sobre estilo de vida, tecnologia, nutricion, finanzas y amplia cobertura en
deportes, por lo que tiene cobertura de nuestro publico meta. En esta se
haran cufias en los horarios establecidos, con una inversion de $400
mensuales, los dos primeros meses del afio 2020.

5.3.5.3 Vallas Publicitarias:

La publicidad en exteriores como vallas también es complementaria y se

puede ubicar en zonas geograficas como Escazu y Curridabat. Debido al precio se
eligieron las vallas perimetrales en formato de Publitapias XL con alta exposicién
vehicular y peatonal. Se estarian contratando dos vallas en este formato, el primer
mes se presupuesta una inversion de $3000 los cuales incluyen la impresion,
instalacion, costo de produccion de material publicitario, ademas del alquiler de la
valla. Los dos siguientes meses solo se presupuesta $2000 para cada mes, por el
pago del alquiler de la valla. Solo se haria uso de este recurso de publicidad los tres
primeros meses del proximo afo, debido a las limitaciones de presupuesto, ademas

del hecho que se desea estar mas fuerte en publicidad los primeros meses que
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corresponden al lanzamiento y los meses siguientes continuar con publicidad en

medios digitales, como ya se ha mencionado anteriormente.

5.3.5.4 Marketing Digital:

Con marketing digital solo se van a desarrollar las redes sociales, que los
encuestados mencionaron en el cuestionario. Las redes sociales de preferencia por
este grupo son WhatsApp y Facebook, el eje de contenido principalmente es la
sensacion de libertad, energia renovable, sostenibilidad con el medio ambiente y el
ahorro que implica en el consumo de combustible ya que su motor es 100%

eléctrico.

Facebook y WhatsApp son medios de interaccion que permiten comunicarse
con el publico y propagar el mensaje que debe ser atractivo, verde y que promocione
el ahorro de combustible y la innovacion, por lo que debe desarrollar contenido de
valor para el cliente. Ademas, debe ser contenido emocional, ya que son los que

suelen tener mas engagement con los usuarios.

Marketing digital es la mejor opcion donde se debe invertir mayor cantidad de
publicaciones y periodicidad. La razon se debe a que es mas econémico y abarca
facilmente a un publico masivo. Ademas, en el caso de Facebook tiene la ventaja
gue se puede segmentar por demografia, intereses y ubicacion geografica, ya que
se debe intentar que el mayor nimero de seguidores correspondan a nuestro
publico meta, por lo que se debe diferenciar cantidad de calidad de seguidores, esto
Facebook lo permite por medio de su algoritmo Edgerank, donde decide a quien

mostrar lo que se publica.

Es importante recalcar que no se debe estar por estar en redes sociales, se
deben tener claros los objetivos, los cuales deben ser precisos y medibles, y deben
ir alineados con la estrategia, que en este caso seria posicionamiento e introduccion
de la marcay principalmente del modelo Zero SR/F, como una motocicleta eléctrica,
verde ahorrativa e innovadora, ademas de ser la primera motocicleta eléctrica en el
pais que compite con motocicletas de combustion de alta gama.

Facebook es uno de los principales medios donde se debe comunicar

mediante mucho contenido que puede ser apoyado en los mismos materiales de
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casa matriz, videos para asociar las motocicletas eléctricas con la marca Zero
Motorcycles. Este contenido aparecera en publicidad en los videos de Facebook y
en el segmento segun las recomendaciones que realice Facebook al publico,
mediante su algoritmo de reconocimiento de preferencias del usuario. Todos los

videos también estaran disponibles en YouTube.

Aparte del contenido se realizara mucha comunicacion a través de display,
banners, publicaciones graficas de la motocicleta donde en la seccion de disefio
conceptual podran ver las ideas esquematizadas graficamente.

En el caso de WhatsApp y los correos electronicos estos permiten tener una
interaccidbn mas personalizada con el cliente, igualmente debe ser contenido de
valor para el usuario potencial, donde se comunique la existencia de esta
motocicleta eléctrica en Costa Rica, todas sus ventajas, como el ahorro en dinero

gue conlleva utilizarla, amigable con el medio ambiente, innovadora y de alta gama.

5.3.5.5 Participacidon en exposiciones:

Para el 2020 se recomienda participar en actividades como la Expomoto y la
Expo2Ruedas, ya que son las plataformas de comunicacion e informacion de la
industria automotriz mas grande del pais, donde se logra exponerse a mas clientes
potenciales en un solo lugar. Esto clasifica como publicidad principalmente porque
no se tiene un control sobre la audiencia y cualquiera puede asistir, a diferencia del
evento de lanzamiento donde el evento es para un grupo exclusivo donde las

relaciones publicas tienen mayor peso y la exposicion de los medios.

El precio de alquiler en estas ferias es de $40,5 el metro cuadrado dentro del
salon y de $25.2 el metro cuadrado fuera del salén. Debido al poco presupuesto, al
menos el primer afio solo se contrataria un espacio reducido en el cual se pueda
tener la motocicleta y los mismos vendedores de la agencia, no se contrataran
personal adicional como modelos o promotores.

Para el alquiler del espacio se destina una inversion de $400, ya que se
alquilara un espacio pequeiio y fuera del area techada, para poder colocar al menos
una motocicleta. Para la construccion del stand con material publicitario como

banners y mobiliario se destinard una inversion de $1800+IVA, (esto de acuerdo a
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varias cotizaciones realizadas). Por lo que la inversion para cada actividad seria de

$2500 este primer afio.

5.3.5.6 Los test rides o Pruebas de manejo:

Los test rides o demos son una herramienta importante ya que los insights
dejaron ver que los usuarios estan atentos a los correos electronicos, es una forma
econOmica para desarrollar una estrategia de pull para atraer posibles compradores
a la agencia y que prueben la motocicleta. La prueba permite que los clientes
potenciales vivan la experiencia de conducir una motocicleta eléctrica con
componentes de alta gama y caracteristicas que compiten con motocicletas de alta
cilindrada. Ademas, se debe mencionar que solo el hecho de que la motocicleta
circule por la via publica es una manera de publicitarse, ya que la gente comienza

a conocer la marca y sentir curiosidad por la misma.

5.3.6 Definicion del mensaje publicitario:

Cuadro 8. Componentes del Mensaje publicitario

Nombre del producto: Zero Motorcycles Modelo: SR/F

Descripcion de Producto

Motocicletas eléctricas de alta gama, amplia autonomia: 260Km por carga
completa, velocidad maxima de 200Km/h, 110 HPs. Cuenta con conexion por

bluetooth para llevar control de las estadisticas de la motocicleta.

Concepto

Moto de alta gama, verde, divertida, innovadora, tecnolégica, sport commuter,
brinda agilidad, una experiencia unica en comparacion a las tradicionales de

motor de combustién interna.
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Responsabilidad ambiental ya que no consume derivados del petréleo como
aceite de motor y gasolina.

Medios

Campafiia en Facebook, HTMLs para e-mail marketing, vallas publicitarias,
menciones en television en transmision de resumen de deportes y radio en

horas de la mafana y tarde.

Posicionamiento y propuesta de valor

Una experiencia Unica y diferente.

Potencia en la aceleracién, poder y control con el motor eléctrico.
Sensacion de responsabilidad ambiental.

Innovadora, divertida, early adopter.

Unica que tiene aplicacién que se puede conectar al Smartphone.
La Unica motocicleta en Costa Rica eléctricay con 110HPs.
Alcanza de 0 a 100Km/h en menos de 2 segundos.

Rapida y verde.

Concepto Creativo

Libre y amigable, estilo y vida responsable. Puede convertir mas del 90% de
la energia suministrada en energia motriz utilizable a diferencia de los motores
de combustion que solo convierten un 25%.
Innovacién con responsabilidad, sport-commuter, 100% energia renovable.
Para el material grafico se proponen las siguientes ideas:
1) Un par de amigos en un paseo de fin de semana, que refleje la libertad
gue muestre como la SR/F rebasa a una Ducati Monster 1200 sin que
se muestre la marca de Ducati pero que sea evidente por lo explicito

de la participacion de la motocicleta, que mientras uno debe pasar a
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rellenar gasolina el otro solo se fija en su aplicacién desde el celular y
observa que le quedan 100Km de autonomia. Que se vea un paisaje
por Puriscal carretera hacia Orotina ruta 137 y como los pilotos
disfrutan de las curvas. Y que cierre con la motocicleta en una recta
gue se escuche el motor eléctrico con una frase “Make Life a Green
Ride, Go Zero!”

2) Para campaiia digital y vallas publicitarias, se debe promocionar la
marca Zero, resaltar la motocicleta y la marca, ligar el concepto de
motocicleta eléctrica con la marca. También se debe resaltar el modelo
de la motocicleta SR/F y que se observe que es eléctrica por las
gréficas creativas y que indique explicitamente que se pueden conectar
al Smart Phone, que tiene 110HPs y que es rapida. Para la misma
camparfa se puede tomar fotos de la motocicleta en distintos lugares
donde estan las represas hidroeléctricas, Reventazon, Angostura y
Arenal que son de las mas grandes en el pais. Ademas, lugares que
reflejen panoramas como Puntarenas en el Faro. Y otras fotografias en

las curvas en la carretera de Puriscal-Orotina ruta 137.

3) Rok Bagoros o algun otro piloto de Stunt que realice unas maniobras
con la motocicleta, que se muestre en una explanada con suelo de
pavimento y realice un burnout con la moto, que maniobre un wheelie,
un stopie y varias acrobacias que muestren que la motocicleta es

divertida.

Slogans propuestos:
“Make electric your move!”
“Make Life a Green Ride, Go Zero!”

“Speed up by the Zero electric move’

“Go green with the electric impulse”
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“Take an electric move, Go Zero!”

“Get electrified, Go Zero!”

“Take an electric shock! Go Zero!”

“Plug in with the green bike, Zero, Smart Choices!”

“Just plug and then ride”

Fuente: Elaboracion Propia

Los slogans propuestos son en inglés, debido a que van dirigidos a un sector
de la poblacién que conoce el idioma, este es un producto de alta gamay eso quiere
decir que no cualquiera puede adquirirlo por su alto costo, se puede denominar
como una motocicleta de lujo. El inglés permite resumir un mensaje en una frase
simple. El eslogan involucra el concepto eléctrico, la motocicleta, la marca y el
hecho de ser sostenible con el medio ambiente. Ligamos todo en una sola frase
tratando de buscar una forma pegadiza principalmente para resaltar la marca la cual
es muy reciente en Costa Rica. A pesar que la marca tiene mas de 10 afos de

existencia, la representacion en Costa Rica todavia no ha cumplido el afio.
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5.3.7 Disefio Creativo

MOTORCYCLES

4]
Figura 18. Disefio gréafico propuesto para la motocicleta Zero SR/F
Fuente: Elaboracion Propia

Figura 19. Disefio grafico propuesto para Vallas‘publicitarias
Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 20. Propuesta de Soporte Publicitario en Vias Publicas de la motocicleta Zero
SRI/F.

Fuente: Elaboracién propia
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100~7.

ELECTRIC

LA UNICA MOTOCICLETA

DISPONIBLE
PARA 105
Y ANDROID

@ ZERO

MOTORCYCLES®

Figura 21. Pantalla de la aplicacion de la motocicleta Zero SR/F
Fuente: Pagina Web Motorcycle Zero
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GO GREEN WITH THE ELECTRIC IMPULSE!

MODELO: ZERO SR/F

La primera motocicleta del mundo
totalmente INTELIGENTE.

ZERO

@ MOTORCYCLES®

Figura 22. Disefio Grafico propuesto para la motocicleta eléctrica Zero SR/F.
Fuente: Elaboracién propia.
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Just Plug and then Ride!

Figura 23. Disefio Grafico propuesto para la motocicleta eléctrica Zero SR/F.
Fuente: Elaboracién propia con imagenes de la paginaweb de Zero Motorcycle.

5.3.7 Plan de Medios

Se va asignar un presupuesto anual de $48000, los cuales tendran la mayor
inversion los primeros meses que corresponden al lanzamiento de la motocicleta,
para estar presentes en medios como television, radio, en via publica por medio de
vallas y la misma motocicleta en carretera. Los meses siguientes se pretende seguir
con marketing digital como interacciones en WhatsApp, Facebook y HTMLs para e-
mail marketing. A continuacion se detallan las actividades y presupuesto asignado
a cada actividad en el plan de medios.
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Cuadro 9. Plan de Medios para la introduccion la Motocicleta eléctrica Zero SR/F

Plan de Medios Para la Introduccion de la Motocicleta Eléctrica Zero SR/F

Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Oct Nov Dic Total
Actividades BTL

Evento de Lanzamiento $18.000 $18.000
Expo2ruedas $2.500 $2.500
Expomoto $2.500 $2.500
Via Publica (Vallas) SO
Valla en Escazu $1.500 $1.000 $1.000 $3.500
Valla en Curridabat $1.500 $1.000 $1.000 $3.500
Actividades ATL

TV. Menciones

Resumenes Deportivos de  $2.000  $2.000

Canal 7 S4.000
Cuias en Monumental $420 $420

deportes S840
Cufias en Super Radio $400 $400 $800
Cufias en Best FM 103,5 $350 S350 $700
Cufias en 1Q Radio S400 S400 $800
Marketing Digital

Redes Sociales S500 $500 S500 S500 S$500 S500 S500 S500 S500 S500 S$500 $500  $6.000
RRPP y Gestién de Prensa $1.200 $1.200 $1.200 $3.600
Inversién Total $46.740

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.8 Presupuesto

El presupuesto para invertir en el plan de CIM se calcularad de acuerdo al
Estado de Resultados proyectado para los proximos tres afios. El presupuesto
asignado para el primer afio es de $48000, el cual se desgloso en el apartado de

Plan de medios.

A continuacién, se describen los calculos y fundamentos efectuados para

obtener ese presupuesto anual.

ESTADO DE RESULTADOS PERIODO 2019-2021

Cuadro 10. Estado de Resultados para el periodo 2019-2020

Motocicletas Eléctricas Zero

Estado de Resultados 2019 2020 2021
Costos de motocicletas 672000 692160 706003
Costos de repuestos 24000 25920 27994
Costos Totales 696000 718080 733997

Ingresos
Ingresos por Ventas 960000 1036800 1119744
Ingresos por Mantenimiento 96000 103680 111974
Ingresos por Repuestos 48000 51840 55987
Total de Ingresos 1104000 1192320 1287706
Gastos
Gasto por salarios 293645 308327 320660
Gastos por servic. Pub. +Alquiler 43200 44064 44945
Gasto por Promocién y Publicidad 48000 51840 55987
Total de Gastos 384845 404231 421592
Utilidad Neta $23.155 $70.009 $132.116

Fuente: Elaboracion Propia.

Comentarios:

» La informacion consultada en la web, establece un presupuesto inicial para
una tienda de ventas de motocicletas
= Para el ejercicio del estado de resultados 2019-2021, se estima un

presupuesto inicial de $200,000 con un TIR esperado del 20%.
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= El precio de venta para el modelo de andlisis es de $20,000 (incluye IVA).

» Se venderan 48 motos para el primer afio con un crecimiento de ventas de
8% interanual.

= Se estima un costo del 70% de las motocicletas del monto total de la venta.

» En el negocio de las motocicletas, el mantenimiento y los repuestos producen
100% de ganancias.

» Los costos en el producto (motocicletas) se incrementaran 3% anualmente
como ajuste a la inflacion proyectada del BCCR (3%z= 1p.p).

» El mercado potencial de motos eléctricas de alto cilindraje es de 60 por afio,
con un crecimiento del 8% interanual.

» Para este producto nuevo se presupuesta 5% de inversion de las ventas
totales para los afios 1-3.

= Se estiman ingresos por mantenimiento del 10% de la venta anual.

= Se estiman ingresos por repuestos del 5% de la venta anual.

» Para efectos del ejercicio se asume que no hay gastos por interés e

impuestos por ser vehiculos eléctricos.

5.4 Control y monitoreo del Plan de Comunicacion Integral de Mercadeo

Como parte del control y monitoreo que se va a realizar para conocer las
correcciones o ajustes que se deben ir implementando en el Plan de CIM, ademas
del alcance que se lograr4 con éste, es esencial tener claros los objetivos y
establecer los KPlIs, ya que de este modo se gestionara, evaluara y conseguira de
manera eficiente los objetivos planteados.

Parte de este control y evaluacién se hara por medio de uso de herramientas
como Google Alerts, HootSuite, Social Mention para monitorear las menciones de
la marca Zero SR/F en las diferentes Redes Sociales.

Ademas, se va a realizar un control mensual de la variacion del
posicionamiento de SEO (Search Engine Optimization) o posicionamiento en
buscadores. También se hara uso de Google Analytics y el Google Search Console

para medir el posicionamiento de palabras claves en los resultados de busqueda.

96



Asimismo, se va observar el posicionamiento de las redes sociales en los resultados

de basqueda.

En el caso especifico de Facebook que es la principal red social en la cual
se hara publicidad, se establecieron como principales KPIs, los seguidores, ya que
es una de las métricas mas visibles y cuantifica de cierto modo el alcance de las
publicaciones realizadas. Para determinar el alcance de las publicaciones se debe
determinar el porcentaje de Likes o “Me Gusta” junto al aumento de seguidores en
un periodo de tiempo determinado. Es importante que haya una tendencia de
aumento en el nimero de seguidores, y que esta sea constante y mantenida en el

tiempo ya que nos permite ir aumentando el segmento meta al cual llegar.

Otro KPI importante es el Engagement, ya que indica el namero de
interacciones: likes, comentarios, clics y shares en esta Red Social. Es un indicador
de la relacion y compromiso entre las publicaciones y el publico al cual se esta
llegando. Ademas, en las estadisticas de la pagina de Facebook se puede averiguar
las interacciones que se han producido en esta.

Por medio de Facebook Insights y Facebook Analytics se pueden visualizar
una gran cantidad de datos para realizar el andlisis de la pagina de motocicletas
Zero y especificamente el modelo Zero SR/F.

Para conocer el alcance que se obtuvo con las menciones en los programas
deportivos de television se evaluara por medio de los ratings de los programas
especificos en los que se pauto.

También se mediran los TRP (target rating points), ya que nos indica la
exposicion de la publicidad realizada.

Finalmente es importante tener claro que siempre que surjan nuevas
herramientas o eventos inesperados se debe de adoptar la estrategia a estos
cambios que vayan surgiendo, para gestionar y corregir oportunamente para lograr

los resultados propuestos.
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Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones

Este capitulo contiene las principales conclusiones a las que se llegaron

después de realizar el presente trabajo para la introduccién de la motocicleta

eléctrica Zero modelo ZR/F. Ademas, se brindan las recomendaciones sobre las

acciones que deben tomarse para la introduccion exitosa de este modelo de

motocicleta.

6.1 Conclusiones

La herramienta metodoldgica describe el perfil del usuario potencial de la
motocicleta Zero SR/F como una persona en edades de los 30 a los 50 afios,
que reside principalmente en el Gran Area Metropolitana, de clase econémica
media-alta a alta, personas que han concluido la Universidad o incluso ya
tienen postgrados. Con gran sensibilidad por temas relacionados a la
proteccion del Medio Ambiente, que les importa ahorrar combustible y les

interesa la innovacion tecnoldgica.

Después de analizar la informacién del mercado costarricense de
motocicletas, se puede concluir, que la motocicleta Zero SR/F, aun no tiene
competencia directa, lo anterior, producto que las motocicletas eléctricas que
se comercializan en Costa Rica no tienen las mismas caracteristicas de alta

gama como la marca Zero.

Debido a la falta de competidores directos en Costa Rica y la intencién
expresada por las personas encuestadas a comprar una motocicleta eléctrica
de caracteristicas similares a una de alta cilindrada, se puede concluir que

existe un mercado para la venta de este producto en el pais.

Se concluye gue la propuesta de valor y estrategia de posicionamiento para
la motocicleta Zero SR/F es una motocicleta eléctrica de alta gama, la cual
es innovadora, divertida, verde y ahorrativa; que brinda una experiencia unica
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y diferente, ademas de una sensacion de responsabilidad ambiental, podery
control con el motor eléctrico, tiene gran potencia en la aceleracién ya que
alcanza de 0 a 100Km/h en menos de 2 segundos. Es la Unica motocicleta
eléctrica en Costa Rica con 110HPs y con aplicacion que se puede conectar
al Smartphone.

Los insights de comunicacién que se identificaron para el lanzamiento de la
motocicleta Zero SR/F son: los beneficios de las motocicletas eléctricas al
medio ambiente, el ahorro en combustible que se genera por utilizar esta
motocicleta, sin dejar de lado el gusto por la dltima tecnologia. Ademas, se
infiere que al ser un plan para una extension de linea de producto, se debe
mencionar intensamente la marca Zero para desarrollar recordacion de la

misma.

El concepto creativo que se definid para la introduccion de la motocicleta fue
de libre, amigable, con estilo, ademas de innovacion con responsabilidad, ya

que utilizal00% energia renovable y sport-commuter.

De acuerdo al presupuesto proyectado de $ 48000 para el afio 1, se definié
el plan de medios 6ptimo, en el cual la presencia en medios ATL se realizara
durante los dos primeros meses de lanzamiento y para los meses siguientes

del afio 1, la ejecucion serd por medio de marketing digital.

Es importante que el plan de CIM sea evaluado y monitoreado
constantemente, para conocer el alcance que se obtendra con este, ademas,
permite implementar las correcciones necesarias para el lanzamiento del
modelo Zero SR/F.
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6.2 Recomendaciones

Se debe implementar el plan de CIM para lograr los resultados esperados en

el lanzamiento de la motocicleta Zero SR/F en Costa Rica.

Debido a las caracteristicas del modelo Zero SR/F y los resultados obtenidos
por la encuesta, se recomienda comercializar este producto en el segmento

de la poblacion definido, ya que no es una motocicleta de precio accesible.

Se establece que las ventajas que ofrece el marketing digital, con respecto a
los otros medios publicitarios, estan sustentados en que son mas econémicos
y abarcan facilmente a un publico masivo, por ende, lo convierte en una
buena opcion para publicitar durante todo el afio, lo anterior, justifica generar
un mayor presupuesto para invertir en una mayor cantidad de publicaciones
con mayor frecuencia (periodicidad); logrando cumplir los objetivos

planteados por la organizacion.

Se deben aprovechar las politicas publicas e iniciativas privadas , en torno al
tema de la descarbonizacion del pais (Plan Nacional de Descarbonizacion
2018-2050) y a la intensificacién en el uso de vehiculos eléctricos; por lo
anterior, se debe apoyar intensamente en el uso de Publicity y Relaciones
Publicas, esto permitira una mayor facilidad en el posicionamiento de la
marca Zero en Costa Rica, debido a que es la primera marca de motocicletas

eléctricas de alta gama comercializada en el pais.

Se recomienda la evaluacién y el monitoreo mensual del Plan de
Comunicacion Integral de mercadeo, para asi lograr los objetivos
comerciales propuestos, permitiendo ademas, la implementacion de las
correcciones necesarias.

Es esencial para la organizacion tener claros los objetivos, establecer y
evaluar los KPIs del plan de CIM, ya que de este modo se conseguira de

manera eficiente las metas trazadas.
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Es necesario crear mucho awareness de la marca, para lograr que el
mercado costarricense asocie el concepto de motocicletas eléctricas con la
marca Zero Motorcycles, esto mediante la repeticion de nombre de la marca
en los diferentes medios de comunicacion masiva, en nuestro caso se realizd

lo posible con un planteamiento de presupuesto limitado.

Para el segundo afo de venta se recomienda incluir dentro del presupuesto
un rubro de produccién audiovisual, con la finalidad de desarrollar material
fotografico en diferentes escenarios de Costa Rica, material que servira para
realizar un video comercial de 30 segundos. Este puede publicarse en redes
sociales y en los Cines, Nova Cinema, Cinemark y Cinepolis VIP, pensando
en el segmento al que va dirigido el producto. Se puede pautar en television
en las franjas horarias de la noche, durante la trasmision de resimenes
deportivos, la cantidad segun presupuesto sin embargo pueden ser uno al
mes de 30 segundos y para los siguientes meses que sean mayor frecuencia,

pero mas cortos de 10 segundos.

Para el segundo afio en los resumenes deportivos en lugar de realizar solo
menciones también se pueden incluir banners dinamicos que muestren la

marca y el modelo SRF.

Marketing digital es clave y debe ser dindmico, de tal forma que incentive a
los usuarios a interactuar con la marca, invitarlos a que se acerquen a la
agencia, realizar rifas de articulos promocionales. Por ejemplo, el que venga
a la tienda y se tome una foto con el modelo SR/F y comparta la publicacion
y etiquete a 2 amigos, queda participando en la rifa de un kit que incluye

gorra, llavero, camiseta y jacket.

La post-venta no se puede descuidar, es importante realizar crosselling a los

clientes activos con articulos de la tienda que sean marca Zero Motorcycles,
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incentivarlos a que eventualmente adquieran el cargador de carga rapida,

entre otros accesorios.

La creacion de comunidad fiel a la marca es muy importante y esto implica
continuidad en las iniciativas de promocion, como por ejemplo, al menos tres
eventos al afio, en donde se contacte a todos los clientes y se les invite a
gue asistan a la agencia, realicen test drives, consuman bocadillos y bebidas
gratuitas, vean las motocicletas, escuchen a los propietarios de la experiencia
y se genere una boca a boca para realizar nuevas ventas. También una vez
conformado un grupo de propietarios es importante realizar paseos, primero
para exhibir las motocicletas, la marca y ellas por si mismas van a llamar la
atencion del publico, al ser una caravana aun mas, estos paseos pueden ser
urbanos y de fines de semana hacia zonas rurales para que los propietarios

se diviertan.
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Anexos

7.1 Cuestionario de Motocicletas Eléctricas.
Encuesta aplicada mediante herramienta de Google Forms:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpOLSeWJeLaNuCGtDB6PoeRTFUz5w6 z
0zBglPu5qtuAOfM5MX0YA/viewform

Motos Eléctricas Premium en Costa Rica
Encuesta de motocicletas eléctricas

1) ¢Es usted propietario de moto(s) de alta cilindrada (Mayor a 500cc)?
Marca solo un 6valo.

Si
No

2) ¢Qué edad tiene?
Marca solo un évalo.

20 a 30

31a40

41 a 50

Mas de 50

3) ¢ Provincia dénde vive?
4) ¢Cantén donde vive?

5) Estado Civil
Marca solo un évalo.
Soltero

Casado
Divorciado

Otro

6) ¢ Qué nivel de escolaridad tiene?
Marca solo un évalo.

Primaria completa
Secundaria completa
Técnico

Universidad
Posgrado

7) ¢Cuales medios de comunicacion utiliza regularmente?
Selecciona todos los que correspondan.

Redes Sociales
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeWJeLaNuCGtDB6PoeRTFUz5w6_zozBqIPu5qtuA0fM5MX0YA/viewform

Television
Radio
Correos Electrénicos

8) ¢Cuales redes sociales utiliza?
Selecciona todos los que correspondan.

Facebook
Instagram
WhatsApp
Ninguna

9) ¢Cada cuanto tiempo compra una moto nueva?
Marca solo un évalo.

Cada afio
Cada 3 arios
Cada 5 afios

10)¢ Compraria una moto eléctrica que compite con caracteristicas de motos de

alta cilindrada?
Marca solo un 6valo.

Si
No

11)¢ Por cuales motivos usted compraria una motocicleta eléctrica?
Selecciona todos los que correspondan.

Ahorro en consumo de combustible
Ahorro en mantenimiento
Proteccion del medio ambiente
Innovacién en tecnologia

12)¢ El sonido en una moto es importante para usted?
Marca solo un 6valo.

Si

No

13)¢Qué le importa mas el sonido o la aceleracion-velocidad final?
Marca solo un 6valo.

Sonido
Aceleracién-velocidad final

14)¢ Es suficiente 260Km de autonomia en una moto eléctrica?
Marca solo un 6valo.
Si
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No

15)¢ El uso que usted le da a su motocicleta es?
Marca solo un évalo.

Laboral
Recreacional
Ambos

16)¢,Qué rango de presupuesto pagaria por una moto eléctrica de alta potencia?
Marca solo un 6valo.

$10.000 a $12.500
$12.501 a $15.000
$15.001 a $17.500
$17.501 a $20.000

17)¢Una moto eléctrica es sustituta o complementaria?
Marca solo un 6valo.
Sustituta, cambiaria de moto de motor de combustidn por eléctrico

Complementaria, tendria una moto eléctrica y otra de motor de combustion
Ninguna de las anteriores
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