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ANTECEDENTES. 
Multimotos se consttuys en diciembre del año 2011, en que se empieza con la 
incorporación del personal para ir creando su estructura organizacional. 
Las primeras tiendas en abrirse son en Cuenca que emplezan su operación a 
finales del. mes de enero, con estas en operación se trabaja an conseguir 
locales en las cludadas de Milagro, Babahoyo, Quevedo, Santo Domingo y Lago 
Agrio las mismas que se aporturan hasta l mes de junio 

La apertura de tiendas fue paulatina constituyendo la mayor dificultad a 
«consecución de personal idóneo, lo que implico varias visitas a cada localidad 

  

El paso siguiente consistió en capacitar al personal tanto en el Area de ventas 
como en credito, logrando paulatinamente que todos vayan asimilando las 
Políticas y el sistema de Irabaj; el ingreso al mercado fue un tanto lento hasta 
Ir acoplando los instrumentos necesanos para el correcto desempeño, en un 
"mercado tan competido representa siempre un despegue lento 
El equipo de trabajo ha puesto todos sus conocimientos y experiencia en con. 
que se pueda aportar in embargo todo esto tiene que pasar por un proceso en 
ue el mayor roto slempre constituye el dela preferencia delos cientes. 

El recurso humano también se ha ido depurando con el iempo, se ha logrado. 
Sormegl estructurar un equipo comprometo y otentado la consacución 

  



El ingreso al mercado Comex en meso de una situación no completamente. 
tavorable en el sentido de que la demanda sufrió una contracción, a partir del 
mes de junio pudimos llegar a un nivel aceptable de ventas, a partir de lo cual 
de alguna manera so mantienen ostabies. 

La estrategia de apertura de locales de Mulimotos se había definido en 
ústablecerso an las localidades de mayor demanda de motocicletas, es decir 
entrar a un mercado en que existen un número muy alto de oferentes los 
mismos que por lo general están ya posicionados por años, pertenecen a la 
localidad caracterizados principalmente por su informalidad y polticas de 
crédito sin mayores requisitos, ya que no cuentan con instrumentos 

tocnológicos sino más bien por el solo hecho de conocer a las personas del 
sector, además de que los cientes acquieren una “Costumbre” de acudir al 
almacén de su preferencia. 

Estos aspectos inciden en que ingresar a un mercado con un nombre nuevo 
úrosulta siempre un duro rato, en que poco a poco hemos logrado posicionarnos. 
¡Somo un centro especializado en motocicietas. 

  

RESULTADOS 
Esto primer año de gestión hemos podido implementar las primeras siete 

"andas, las cuales se han establizado respecto al volumen de ventas, legando. 
2913 unidades equivalentes a $ 1.513.222 
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CARTERA 
La cartera mantuvo un comportamiento estable, registrándose tan solo unos. 
pocos casos de atraso, los cuales fueron gestionados oportunamente, 

registrando al final del año un 1,57% de morosidad respecto a los $ 921.211 de. 
cartera total a finde año 

  

Reducción de la inversión en Imentaris, mejorar el fu de afectivo, pudimos. 
colocar un mayor mix de producto en iendas, lo cual también contribuyo a. 
mejorar a magen en tiendas por cuanto se apreciaa un enorme surtido.



  

La composición de las ventas durante al año 2012 fue del 20/80 contado 
Crédit, partir del mes de junio se incorpora la opción de crédito a 18 meses, 
por necesidad de mercado. El crédito mayormente está concentrado entre 12 y 
18 mesas representando esto un 65% del total de las ventas. En total se 

  

ENTORNO: 
Para el año 2013 se prevé un fuerte crecimiento de algunas marcas cuya mayor. 
“amenaza hacia Multimotos serán: 

Monda: que viene con un crecimiento de 140% (2012 vs 2011) que si bien se. 
debieron a ventas institucionales; sin embargo conocemos que este año 

úrecerán agresivamente aperturando algo más de 20 tiendas hasta completar 
los 50 puntos de venta, la amenaza viene por el lado de la oferta de 
motocicletas económicas, con fuerte posicionamiento de marca, con precios.



¡cercanos a los de las motos de origen Chino y con crédito a largo plazo 24 
meses a tasas muy bajas. 
Bajal: seguramente mantendrá la agresividad de crecimiento y apertura de 

punto de venta propios y a través de mayoristas. En algunos mercados del paía 
se observa un fuerte posicionamiento de esta marca, que si bien on estos. 
últimos meses quizá ha bajado su intensidad, siempre resulta una amenaza 

Yamaha: sabemos que también tienen una estrategia de crecimiento con 
productos compattvos en cuanto a modelos y precio. 

¡Com los antecedentes expuestos, necesitamos concentramos en a apertura de 
¡elf de captar una mayor cobertura de mercado, pensando en las 

plazas de ciudades de costa y oriente las que requieren una menor inversión y 
se espera un retomo a corto plazo, lo cual también ayudara a ir 
postcionindonos como la primera cadena especializada en motociciatas. 

    

Para cumpli con ste ambicioso plan requeriremos a contratación de una. 
persona temporal que aporte una rápida consecución de locales, trámites 
legales y busqueda de personal, se estima que con un rabajo sostenido de 6 a 

8 meses se podrá cumplir con lo planificado. Con la estructura actual nos 
tomarla mucho más tiempo. 

PROYECCION DE VENTAS. 
Para ol año 2013 se proyecta aporturar 14 locales adicionales, con los que 
sumpliiamos aqueto planteado para el año 2012 de abrw 20 tendas, lo que por.



motivos de mercado no permitió conseguiro. Esta es un arduo trabajo, pues. 
requiere de muchos desplazamientos a cada cludad con el in de recorrer las 
zonas comerciales, y quizá la tarea más dica el conseguir el personal que 
“umpla con los perfies que nos garantice una eficiente gestión. 
Plasmando lo planteado lograremos un importante crecimiento, pasando de 
913 unidades en el 2012 a 2774 en el 2013, que en dólares significa pasar de $ 
1,842.000 a $ 5.197.000 representando un crecimiento de algo más del 200%, 
proyectándose una utilidad bruta de $ 1.900.000. 
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El reto: diferenciación, agresividad, surtido de producto, lideres en servico, expertos en motociciotas. 
POSICIONAMIENTO 
Trabajar en el posicionamiento de Mulimotos, a través de apoyo publicitario, con campañas radiales y anuncios de prensa. 
- Mantener las actividades de volanteo, trabajo on Universidades, fincas, 
"empresas, exhibiciones de producto, carpeos, convenios. 
Participar en erts, fostvidados de cada localidad. 
-Inchule como plus un seguro contra pérdida total al cliente, que se convertirla 
on seguro de cartera para Multimotos. 

-Desarrolar productos diferenciados o exclusivos, con gamas de producto 
para diferentes targets. 
Evaluar la conveniencia de desarrollar la linea de motocicita eléctrica, 

ahorro, ecológica, dferenciación, novedad. 
-Mantaner aspectos de dHerenciación comercial a través de productos 
promocionales mensuales con descuentos y/o otertas agresivas. 
Conseguir soporte en crear esquemas de incentivos a vendedores. 
Desarrollar estrategias de apoyo a las marcas, buscando generar estrategias. 

de gane-gana en: introducir nuevos productos, aportar con estrategias de 
liquidación de — inventarios, generación de promociones, aportar al 
posicionamiento de marca por ventas y cobertura. 
GESTIÓN INTERMA 
Incrementar el surtido de accesorios, ropa, guantes, cascos, accesorios 

tunrung Destacamos como especialatas en motocicletas 
—Profesionalzar el trabajo en talleres, capacitando al personal, brindando un 
"servicio especializado. 
-Calficar todos los talleres de Mukimotos como autorizados de marca. 
“Trabajar en el desarrollo del factor humano, con capscitaciones, 

especialización, promoción. 
Crear call center para gestión de cartera, ventas, postventa y taleres.



 


