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RESUMEN

El presente trabajo se centra en desarrollar un plan de marketing integral parala marca Motos
Buler, comerciadizada por la empresa Bristol SA., con € objetivo de fortalecer su
posicionamiento en el mercado paraguayo de motocicletas utilitariasy detrabgjo. Lafinaidad
principal es aumentar la participacion de la marca en un entorno atamente competitivo,
mejorar su reconocimiento entre los consumidores y contribuir a crecimiento comercial de
Bristol mediante una propuesta accesible, funcional y confiable. El plan se fundamenta en un
diagnostico estratégico del entorno y del consumidor paraguayo, con foco en trabajadores
formales y emprendedores que utilizan la motocicleta como herramienta de movilidad
cotidiana. A partir de este andlisis, se definieron objetivos claros y alcanzables, asi como
estrategias especificas orientadas a la financiacion directa, la visibilidad territorial y el
fortalecimiento del canal digital. El plan contempla acciones concretas en las areas de
producto, precio, distribucion y promocion, integrando camparias comerciales, desarrollo de
una pagina web exclusiva para motos, capacitaciones a equipo comercial y participacion en
feriasy activaciones locales. Laimplementacion sera gradual y coordinada, con seguimiento
continuo mediante indicadores clave que permitan evaluar su eficaciay realizar los gjustes
necesarios. Se espera gque este plan de marketing permita a Motos Buler consolidarse como
una marca reconocida a nivel nacional, con una propuesta orientada a las necesidades rea es
del consumidor paraguayo, basada en la cercaniaterritorial, el acceso a créditoy € respaldo
ingtitucional que ofrece Bristol.

Palabras clave: motos Buler, posicionamiento, financiacion directa.
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ABSTRACT

Thiswork focuses on devel oping a comprehensive marketing plan for the Motos Buler brand,
commercialized by the company Bristol S.A., with the objective of strengthening its
positioning in the Paraguayan market for utility and work motorcycles. The main goa isto
increase the brand’s market share in a highly competitive environment, enhance its recognition
among consumers, and contribute to Bristol’s commercial growth through an accessible,
functional, and reliable value proposition. The plan is based on a strategic diagnosis of the
environment and the Paraguayan consumer, with afocus on formal workers and entrepreneurs
who use motorcycles as a daily mobility tool. From this analysis, clear and achievable
objectives were defined, along with specific strategies aimed at direct financing, territorial
presence, and the strengthening of the digital channel. The plan includes concrete actions in
the areas of product, price, distribution, and promotion, integrating commercial campaigns,
the development of an exclusive motorcycle website, training for the sales team, and
participation in local fairs and activations. Implementation will be gradual and coordinated,
with continuous monitoring through key performance indicators to evaluate its effectiveness
and make necessary adjustments. This marketing plan is expected to position Motos Buler as
a nationally recognized brand, offering a proposal aligned with the real needs of Paraguayan
consumers, based on territorial reach, credit access, and the institutional support provided by
Bristol.

Keywords. Motos Buler, positioning, direct financing.
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INTRODUCCION

La elaboracion del presente plan de marketing para la marca Motos Buler,
comercializada por la empresa Bristol S.A., surge de la necesidad de fortalecer su
posicionamiento en e mercado paraguayo de motocicletas utilitarias y de trabajo. Aungque
Bristol cuenta con una amplia red comercial y experiencia en ventas financiadas, la marca
Buler aln no ha logrado destacarse en un entorno altamente competitivo, donde los
consumidores buscan soluciones de movilidad accesibles, confiablesy con respaldo posventa.

Esta situacion representa una oportunidad estratégica para Bristol, que puede
aprovechar su capacidad operativa y financiera para responder a una demanda creciente por
medi os de transporte econdmi cos, especia mente entre trabajadores y emprendedores. A través
de una propuesta bien estructurada, Buler puede consolidarse como una opcién viable para
guienes necesitan movilidad diaria sin barreras de acceso al crédito.

El objetivo general de este plan es posicionar a Motos Buler como una marca
competitiva y accesible, mediante una estrategia centrada en la financiacion directa, la
presencia territorial y el fortalecimiento del canal digital. Los objetivos especificos incluyen
mejorar €l reconocimiento de marca, aumentar las ventas en un 30 %, concretar a menos €
80 % de las operaciones mediante financiacion directay lograr que € 60 % de las ventas se
canalicen digitalmente.

El plan se apoya en un andisis estratégico del entorno y del consumidor, junto con
herramientas como el analisis PESTEL, lamatriz FODA, & marketing mix y la segmentacién
de mercado. La revision de autores como Kotler, Keller y Porter respalda la necesidad de
disefiar estrategias centradas en € cliente, adaptadas al contexto competitivo y alineadas con
los valores de la organizaciéon.En el capitulo 1 se presentan las generalidades del plan de

marketing, incluyendo la descripcion de la organizacion, € portafolio de productos, los
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segmentos de clientes, el posicionamiento competitivo y € desarrollo de lavision, mision 'y
valores de la empresa.

El capitulo 2 aborda los aspectos estratégicos, desarrollando el diagnostico externo e
interno de la empresa, € andlisis FODA, las propuestas estratégicas, las tendencias del
mercado y del consumidor, € analisis competitivo y legal, asi como laimagen institucional .

En € capitulo 3 se estructura € plan de marketing propiamente dicho, con la
definicion de los objetivos generales y especificos, €l desarrollo de las variables del marketing
mix (producto, precio, plaza y promocion), las acciones de responsabilidad social y las
iniciativas tacticas de marketing.

Por ultimo, el capitulo 4 se enfoca en lagestion del plan, presentando € cronograma
anual de actividades, la estimacion de la inversion, los mecanismos de control y e plan de
contingencias. Cada seccion ha sido disefiada para ofrecer una vision clara, ordenada y
aplicable del plan, facilitando su gjecucion y evaluacion dentro del contexto empresarial de

Bristol.
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1. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

1.1. Descripcion dela Organizacion

Laorganizacién esun sistemasocial disefiado paralograr metas especificas através de
recursos humanos, materiales, financieros y tecnolégicos, en un entorno dindmico. Minch

Galindo, 2017.

1.1.1. Bristol SA

Bristol S.A. es una empresa paraguaya con una solida trayectoria en €l rubro de
electrodomésticos. Fundada € 10 de julio de 1980, la compafiia se ha dedicado desde sus
inicios a satisfacer las necesidades de sus clientes a través de la oferta de productos para €l
hogar, caracterizada por su calidad, atencion personalizaday planes de financiacion flexibles.
A lo largo de mas de cuatro décadas, Bristol ha crecido y se ha consolidado como una de las
principales referencias en € mercado paraguayo, alcanzando una cobertura nacional con més
de 100 sucursalesy 9 centros de distribucion y logistica estratégicamente ubicados.

Bristol se centra en la comercializacion de articulos para el hogar, combinando una
atencién cercanay personalizada con lainnovacion en sus servicios y productos. La empresa
ha sabido adaptarse a las nuevas tendencias de consumo, incursionando en e comercio
electrénico y apostando por herramientas digitales que mejoren la experienciadd cliente.

En e afio 2020, Bristol decidié expandir su horizonte comercial a incursionar en €l
mercado de motocicletas con la introduccion de la marca Buler. Estas motos, ensambladas
localmente, estan disefiadas para ofrecer una opcién de movilidad confiable y accesible,
dirigida a aguellos usuarios que buscan un medio de transporte econdmico y respaldado por

una empresa con una reconocida trayectoria Con esta incursion, Bristol reafirma su
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compromiso de innovar y diversificar su oferta, aprovechando su estructura comercial y su

experienciaen la atencién a cliente para posicionar a Buler en el mercado nacional.

1.1.2. Estructura Organizacional

El organigrama expresa visuamente como se dividen, agrupan y coordinan las
actividades de una organizacion, y muestra de manera jerarquica las posiciones de autoridad.
Cadtillo, A. M. (2016).

Figura 1. Organigramade Bristol S.A

BRISTOL

ORGANIGRAMA,
DE LA EMPRESA

\ /

Fuente: BRISTOL. S.A. (2023) Manua de Funciones. Asuncion-Paraguay.
e Presidencia
Maxima autoridad estratégica de la organizacién. Define la vision, mision y objetivos

generales de largo plazo. Supervisa el desempefio global de la empresa.
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e Auditorialnterna:

Organo independiente de control. Evaltia los procesos internos, asegura el cumplimiento
normativo y promueve mejoras en la eficiencia operativay financiera.

e Direccién Ejecutiva:

Vinculala Presidencia con el CEO. Supervisala gjecucion de los lineamientos estratégicos y
coordinacon las direcciones principales e cumplimiento de los objetivos.

e CEO (Chief Executive Officer):

Responsable de la gestion integral de la empresa. Coordina las direcciones funcionales,
impulsa e crecimiento del negocio y reportaalaDireccion Ejecutivay Presidencia.

e Direccién Administrativa:

Gestiona los recursos administrativos y financieros para € buen funcionamiento de la
organi zacion.

e Gerenciade Contabilidad:

Registra, controlay reporta lainformacién contabley fiscal de laempresa.

e Gerencia Administrativa Financiera:

Supervisa la tesoreria, la planificacion financiera, € control de gastosy € cumplimiento de
compromisos financieros.

e Gerenciade Procesosy Megora Continua:

Estandariza procesosy liderainiciativas de optimizacion y eficiencia operativa.

e Gerenciade Créditosy Cobranzas:

Administra las politicas de crédito, evalUa riesgos financieros y gestiona la recuperacion de
cuentas.

e Gerenciade Control Presupuestario:

Redliza el seguimiento del presupuesto aprobado, controla desvios y garantiza la disciplina

financiera.
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e Direccién Comercid:

Conduce la estrategia comercial y de ventas de la empresa.

e Gerencia Comercidl:

Ejecutala estrategia de ventas, gestiona equipos comerciales y desarrolla politicas de precios
Y promociones.

e Gerenciade Ventas Digitales:

Coordina los canales de venta online, comercio electronico y estrategias digitales de
conversion.

e Gerenciade Logistica:

Administra el abastecimiento, almacenamiento y distribucion eficiente de productos.

e Gerenciade Marketing:

Define la estrategia de marca, campafias publicitarias, posicionamiento y andlisis de mercado.

e Gerenciade Post Venta:

Atiende el servicio al cliente post-venta, reclamos, garantias y fidelizacion.

e Direccién de Recursos Humanos (RRHH):

Gestiona € talento humano alineado a los objetivos organi zacionales.

e Gerenciade RRHH

Administra la seleccion, capacitacion, evaluacion y bienestar del personal. Asegura €l
cumplimiento de normativas laborales.

e Direccién de Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC):

Impulsalatransformacion digital y lainfraestructura tecnol 6gica de la organizacion.

e GerenciadeTIC:

Administralos sistemas informaticos, redes, soporte técnico y seguridad de lainformacion.

e Gerenciade Innovacion




Plan de Marketing Motos Buler 7

Promueve la implementacion de nuevas tecnologias, metodologias y soluciones disruptivas
parala mejora continua.
Este organigrama reflgja una estructura corporativa modernay funcional, donde:

- LasDirecciones agrupan éreas especializadas.

- Las Gerencias gecutan las funciones técnicas y operativas.

- Se observa una division clara entre funciones administrativas, comerciales,

tecnologicas y de personas, |0 que permite una mejor gestion y enfoque estratégico.

1.2. Productos

Los productos no se compran solo por lo que son, sino por e valor que ofrecen. Son
paguetes de beneficios que satisfacen necesidades fisicas, sociales y emocionales. Solomon,
M. R. (2018).

Bristol, a través de su linea de motocicletas Buler, ofrece una amplia variedad de
opciones disefiadas para satisfacer las necesidades y aspiraciones individual es de sus clientes.
Estas motos no sol o representan una solucion practicade movilidad, sino que también integran
beneficios como financiacién accesible, respaldo técnico a nivel nacional y garantia formal,
adapténdose a distintos perfiles de usuarios que buscan eficiencia, confianzay autonomia en

su diaadia.

1.3. ClientesMeta

Seguin Alet, X (2007) Cuanto mas especificaesladefinicion del cliente meta, mas eficaz
serdla comunicaciony €l posicionamiento de marca.

Bristol se enorgullece de atender a una diversidad de clientes que buscan soluciones de
movilidad accesibles, funcionalesy con respaldo garantizado. Lapropuestade las motos Buler

esta disefiada para adaptarse a distintos perfiles de usuarios en zonas urbanas, semiurbanas y



Plan de Marketing Motos Buler 8

rurales, brindando opciones personalizadas tanto en el producto como en lafinanciaciéon y e
servicio postventa.
Cada segmento cuenta con caracteristicas particulares y necesidades especificas, y Buler
responde a ellas con una oferta clara: motos econdmicas, con garantia nacional y financiacion
directa, respaldadas por una empresaformal y con presenciaen todo €l pais.
Segmentos Estratégicos de Clientes Buler:

1- Trabgjadores Formales de Zonas Urbanas y Semiurbanas
Personas con empleo estable que buscan una solucion de movilidad diaria paratrasladarse al
trabajo, realizar trAmites o actividades familiares. Vaoran la comodidad, la economia en €l
uso y lafacilidad de financiacion sin intermediarios. Priorizan marcas que ofrezcan respaldo
técnico y atencion al cliente.

2- Trabagadores Formales de Zonas Rurales y Periurbanas
Clientes gue necesitan una moto resistente y de bajo mantenimiento, adaptada a caminos
mixtos y largas distancias. Suelen utilizarla como herramienta de trabajo o para transporte
personal. Aprecian la durabilidad del producto, la disponibilidad de repuestos y la facilidad
para acceder a crédito.

3- Emprendedoresy Pequefios Prestadores de Servicios
Usuarios que emplean lamoto como herramienta de trabajo diario, ya sea paratareas técnicas,
atencion adomicilio o repartosligeros. Requieren un vehicul o confiable, con costos operativos
bajos y € respaldo de un servicio técnico accesible. La posibilidad de adquirir la moto sin

entregainicial y con aprobacion rapida es clave para este segmento.

1.4. Posicionamiento Competitivo

El posicionamiento competitivo es € proceso estratégico mediante €l cual una empresa

busca ocupar un lugar distintivo en lamente del consumidor en relacion con sus competidores.
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Este posicionamiento se fundamenta en la capacidad de la organi zacion para diferenciarse, ya
sea por precio, calidad, innovacion, cobertura o atencion al cliente (Pérez, Barrera, NUfiez &
Flor, 2019).

El posicionamiento competitivo de Bristol con las motos Buler se construye sobre su
capacidad de distribucion nacional, su enfoque en la movilidad accesible y su objetivo de
consolidarse como referente en la financiacion de motocicletas en Paraguay. Aprovechando
su estructura comercial robustay su reconocimiento como empresaformal y confiable, Bristol
busca transformar su presencia en el mercado en liderazgo dentro del segmento de motos
financiadas, especialmente en sectores de ingresos medios en zonas urbanas, semiurbanas y
rurales.

Su posicion competitiva se fortal ece por ser el Unico distribuidor autorizado de las motos
Buler en €l pais, o cual otorga exclusividad y control total sobre la estrategia comercial. Esta
condicion le permite trabajar directamente con el importador y ensamblador, garantizando
respaldo técnico, disponibilidad de repuestos y una politica de postventa solida. Esta alianza
directa asegura gque €l cliente reciba una experiencia de compra confiable, con trazabilidad y
soporte nacional.

La estrategia de posicionamiento adoptada por Bristol se enfoca en €l ge precio-valor,
con énfasis en la accesibilidad através de créditos flexibles y una atencién descentralizada en
sus casi 100 puntos de venta alo largo del pais. Este enfoque permite a personas que, por lo
general, no acceden facilmente a financiamiento tradicional, adquirir su moto de forma
sencilla, con respaldo y garantias claras.

Bristol apunta a posicionar a Buler como unamarcanacional, resaltando su contribucion
al pais desde el ensamblaje hasta la distribucién, como una aternativa funcional, econémica
y pensada para la movilidad cotidiana de trabajadores y estudiantes en contextos donde el

transporte publico no es eficiente o suficiente.
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El catdogo de motos Buler se adapta a multiples usos, desde la circulacion en zonas
urbanas hasta caminos del interior del pais, lo que refuerza su versatilidad y pertinencia para
€l mercado paraguayo. Laexperienciade compraesrespal dadapor lainfraestructuraoperativa
deBristol y un modelo comercial que integraasesoramiento, financiacion, entregay postventa

en una sola propuesta de valor.

1.5. Vision

Lavision de una organizacion es una declaracion que describe €l estado futuro idedl al
gue aspira la empresa. Funciona como una guia estratégica de largo plazo, que orienta
decisiones, inspiraa equipo humano y comunicahaciadonde se dirige la organizacion (Kotler
& Kdller, 2016).

“Ser reconocida como la primera y mejor opcion en articulos para el bienestar y para
el hogar en el pais”.

A los efectos del presente trabajo se planteala siguiente Vision, considerando la
incorporacién de Motos Buler

“Brindar bienestar y progreso a nuestros clientes mediante la comercializacion

accesible de articulos para el hogar y soluciones de movilidad accesible”.

1.6. Mision

Drucker (2002) sefiala que una buena mision no se enfoca en los productos, sino en e
cliente y e valor que se le entrega. En ese sentido, una mision efectiva guia la toma de
decisiones estratégicas y proporciona cohesion interna para ainear 1os esfuerzos de toda la
organizacion.

“Brindar bienestar y felicidad a través de la comercializacion de articulos para el hogar

con una excelente atencion”.
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Asi mismo, alos efectos del presente trabajo se plantea la siguiente mision pensando en

laincorporacion de Motos Buler.

“Ser una empresa comprometida con el bienestar y la felicidad de nuestros clientes,

mediante la comercializacion accesible de articulos para e hogar y soluciones de movilidad

que mejoren su calidad de vida”.

1.7. Valoresdela Empresa

Drucker (2002) destaca que los val ores no son esl éganes decorativos, Sino compromisos

reales que deben integrarse en la toma de decisiones y en € dia a dia de la gestion. Son, por

tanto,

pilares éticos y estratégicos, especiamente relevantes en contextos donde la confianza

y lareputacion son activos determinantes.

v

Bristol se basa en |los siguientes valores:

Respeto: Impulsa un ambiente de trato justo, comunicacién abierta y consideracion
hacia los demés. Promueve relaciones armoniosas entre colaboradores, clientes y
aliados estratégicos.

Compromiso: Reflgja la dedicacion y responsabilidad con los objetivos
organizacionales, clientes y comunidad. ES clave en la entrega de resultados y en la
orientacion a cliente.

Etica: Fundamento moral que guia todas las decisiones de la empresa, asegurando
transparencia, integridad y conducta profesional.

Responsabilidad: Implicaasumir las consecuencias de | as propias acciones, tanto en lo
econdmico como en lo socia y ambiental. En Bristol, sereflgjaen el cumplimiento de
compromisosy €l respeto alalegalidad.

Excelencia: Representala busqueda constante de mejora, eficienciay calidad en todos

los procesos. Se orienta a superar expectativas, innovar y ofrecer el mejor servicio.
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2. ASPECTOSESTRATEGICOSDEL PLAN DE MARKETING.

Ladefinicion de Philip Kotler sobre €l plan de marketing destaca su funcién especifica
y su conexion directa con |os objetivos estratégicos de la organizacion:

“Un plan de marketing tiene un alcance mas limitado, sirve para documentar coémo se
alcanzara los objetivos estratégicos de la organizacion a través de estrategias y tacticas de
marketing especificas, con € cliente como punto de partida. También esta vinculado a los
planes de otros departamentos dentro de la organizacion” (Kotler & Keller, 2016, p. 54).

Desde esta perspectiva, €l plan de marketing no se limitaa operar de forma aislada, sino
gue actia como una herramienta integradora entre la vision institucional, las necesidades del
mercado y las capacidades internas de la empresa. Su propdsito es transformar |a estrategia
corporativa en acciones comerciales concretas, orientadas a mercados claramente definidos.

Asimismo, Kotler sostiene que:

“Una estrategia de marketing consiste en estrategias especificas para mercados meta,
posi cionamiento, mezcla de marketing y niveles de los gastos de marketing. Describe laforma
en que la compafiia busca atraer a los clientes meta, crear valor para ellos y obtener valor a
cambio” (Kotler & Keller, 2016, p. 78).

En ese sentido, |a estrategia de marketing constituye la base sobre la cua se estructura
el plan. Implica una planificacion minuciosa para identificar y servir de forma efectiva a los
segmentos mas relevantes, mediante una propuesta de vaor clara, posicionamiento
competitivo, y una correcta gecucion del marketing mix (producto, precio, plaza y

promaocion).

2.1. Diagnoéstico Externo

El andlisis del macroentorno es un elemento clave en la planificacion estratégica del

marketing, ya que permite identificar factores externos que afectan el desempefio de la
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empresa pero que no pueden ser controlados directamente por ella. Estas fuerzas incluyen
aspectos politicos, econdémicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicosy legales, y su evaluacion
permite alas organi zaciones adaptarse alos cambios del entorno y mantener su competitividad
en e mercado.

En sectores como € de motocicletas en Paraguay, donde intervienen multiples
variables externas —como politicas de crédito al consumo, infraestructura vial, regulaciones
ambiental es o dinamicas de ingreso de la poblacién—, comprender el macroentorno se vuelve
esencial paradisefiar estrategias de marketing efectivasy sostenibles.

Segun Diaz Martin (2019), “el entorno es cambiante, y las organizaciones deben ser
capaces de anticiparse a las transformaciones externas, para gjustar su propuesta de valor y
lograr una ventaja competitiva sostenible”. Esta perspectiva destaca la necesidad de
monitorear continuamente el entorno general, a fin de transformar amenazas potenciales en
oportunidades estratégicas.

El modelo PESTEL es una herramienta analitica ampliamente utilizada en marketing
estratégico para descomponer y examinar sistematicamente los factores del entorno general
gue pueden incidir en una organizacion.

Lautilidad del modelo PESTEL radicaen su capacidad paratransformar informacion
dispersa sobre € entorno externo en un andlisis estructurado, que facilite la deteccion de
riesgos y oportunidades emergentes. Asi, se convierte en una guia clave para gustar las

estrategias de marketing alos cambios del entorno y anticiparse a escenarios futuros.

2.1.1. FactoresPoliticos

Paraguay, como cualquier otro pais, posee un marco legal y regulatorio que influye en
el funcionamiento de las empresas. En € caso de la comercializacion de motocicletas Buler, a

través de la estructura comercial y financiera de Bristol, es indispensable una correcta



Plan de Marketing Motos Buler 14

adaptacion a las normativas vigentes, particularmente en materia aduanera, tributaria y de
circulacién vehicular. Cambios en estas disposiciones pueden representar tanto oportunidades
como amenazas, dependiendo de cOmo impacten en |os costos operativos, en 1os margenes
comerciales o en la accesibilidad de los productos importados.

En cuanto ala estabilidad politica e institucional, esta representa un factor clave para
la planificacion estratégica de Bristol. Paraguay ha mantenido en las Ultimas décadas una
relativa estabilidad democrética, con gobiernos que han favorecido politicas econémicas
orientadas al mercado y con un nivel bajo de conflictividad interna. Esta estabilidad facilitala
toma de decisiones de inversion, la expansion de sucursales y centros logisticos, asi como €l
financiamiento a consumo en plazos extendidos, lo cua resulta central para e modelo de
negocio aplicado a las motos Buler. No obstante, cualquier escenario de incertidumbre
politica, como reformas tributarias abruptas o modificaciones en las normativas del
MERCOSUR, podria generar riesgos sobre |a estructura financiera del negocio.

Con relacion a los reglamentos de importacién y aranceles, Paraguay, como miembro
pleno del MERCOSUR, aplica e Arancel Externo Comun (AEC) para motocicletas, partesy
accesorios, 1o cua define € costo base de los productos importados. A esto se suman
impuestos internos como € IVA (10%), e Impuesto Selectivo al Consumo (variable segin
tipo de producto) y tasas aduaneras adicionales. Esta carga tributaria afecta e precio fina a
consumidor y, por ende, € posicionamiento de las motocicletas Buler frente a otras marcas.
Si bien la pertenencia d MERCOSUR también facilita ciertos acuerdos de origen comun,
cualquier modificacion arancelaria o fiscal puede influir directamente en la rentabilidad del
negocio, por |o que debe ser monitoreada constantemente.

Respecto a las normas de transito y seguridad, Paraguay cuenta con un marco lega
establecido por la Ley N.° 5016/2014 de Transito y Seguridad Vial, que regula € uso

obligatorio del casco, la exigencia de licencias de conducir especificas, habilitacion del



Plan de Marketing Motos Buler 15

vehiculo, y e cumplimiento del Registro Unico del Automotor (RUA) para la circulacion.
Estas disposiciones buscan mejorar la seguridad vial y reducir la informalidad en € uso de
motocicletas. Si bien estas regulaciones representan una mejora en términos de formalizacion
del mercado, también pueden actuar como barreras para ciertos segmentos de clientes que
tradicional mente operaban en condicionesinformales. En este sentido, Bristol y lamarcaBuler
deben acompafar sus estrategias de venta con acciones educativas, asesoramiento y soporte
postventa que faciliten el cumplimiento normativo y posicionen la marca como una opcion

confiable y segura.

2.1.2. Factores Econdmicos

La situacion econdémica de un pais influye de forma directa en las decisiones de
consumo, los niveles de endeudamiento, € acceso a crédito y la dindmica de los mercados
minoristas. En e caso de las motocicletas Buler, cuyo modelo de comercializacion se basa
fuertemente en planes de financiacion através de cuotas, € andlisis del entorno econémico se
vuelve esencia para identificar oportunidades de crecimiento o posibles restricciones a
CoNnsumo.

Paraguay, en los ultimos afios, ha experimentado un crecimiento econdémico moderado,
con unainflacién controlada en términos regionales y una moneda rel ativamente estable. Esta
estabilidad favorece la venta de bienes durables financiados, como las motocicletas, ya que
permite a consumidor proyectar sus pagos a mediano plazo con mayor confianza (Banco
Mundial, 2023). Asimismo, los niveles de ingreso promedio, aunque ain baos en
comparacion con paises vecinos, permiten captar una demanda creciente de trabajadores que
necesitan un medio de transporte econémico y confiable.

Uno de los factores més relevantes para €l negocio de Buler es la expansion del

consumo financiado. El crédito en cuotas se ha consolidado como uno de los principales
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motores del consumo minorista en Paraguay, especialmente en empresas como Bristol, que
operan con sistemas de cobranza propios y planes adaptados a diferentes perfiles de clientes.
Seguin e Banco Central del Paraguay (BCP), e crecimiento del crédito al consumo ha sido
sostenido en los dltimos afios, destacando la participacion de las casas comerciales en la
inclusion financiera (BCP, 2023).

Por otro lado, las tasas de interés y los niveles de inflacién impactan directamente en
el poder adquisitivo del consumidor. En periodos de alza de tasas o de deterioro del ingreso
real, la capacidad de pago se verestringiday €l riesgo de mora seincrementa, lo cual obligaa
fortalecer los sistemas de andlisis crediticio, cobertura de riesgo y cobranza efectiva. La
sensibilidad del mercado a las variaciones de precios también obliga a optimizar la estructura
de costos y a ofrecer model os competitivos en relacidn precio-beneficio.

El nivel de empleo formal y la evolucion del salario minimo son variabl es econémicas
clave para el publico objetivo de Buler. Al estar enfocado principalmente en trabajadores que
utilizan la motocicleta como herramienta de traslado diario para actividades laborales o de
estudio, cualquier mejoraen losindicadores de empleo formal representaunaoportunidad para
ampliar la cartera de clientes. Asimismo, la existencia de bonificaciones, aguinaldos y pagos
especiales (como los subsidios sociales entregados en contextos de emergencia) ha
demostrado que tienen un efecto directo en el incremento de ventas de motocicletas (CEPAL,

2022).

2.1.3. Factores Socioculturales

Paraguay presenta una serie de caracteristicas socioculturales que inciden directamente en la
demanda y percepcion de las motocicletas como medio de transporte. Estas condiciones,
arraigadas en los estilos de vida, valores y dindmicas del mercado, deben ser consideradas

estratégicamente por Bristol en el disefio del plan de marketing de lamarca Buler.
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Existe una fuerte aceptacion social de la motocicleta como medio de transporte
individual econémico y eficiente. Esta preferencia se acentlia en zonas del interior del paisy
entre trabajadores jovenes, quienes valoran la autonomia, larapidez y el bajo costo operativo
gue representa una moto frente a otras aternativas de movilidad. Para muchos consumidores,
especiamente en sectores de ingresos medios, la motocicleta no solo es un recurso funcional,
sino también un simbolo de progreso y superacion personal, ya que permite acceder a
oportunidades de trabajo, estudio y movilidad independiente (DGEEC, 2022; CEPAL, 2022).

En paralelo, se observan cambios relevantes en los habitos de consumo que también
afectan a este sector. Los clientes buscan cada vez mas practicidad, bajo mantenimiento y
ahorro en € uso diario. Esto posiciona favorablemente a las motocicletas de baja cilindrada,
gue representan una opcion funcional, durable y con repuestos accesibles. Asimismo, los
consumidores valoran la posibilidad de acceder a facilidades de pago mediante cuotas, asi
como canales de compra digitalizados que simplifiquen e proceso de adquisicion. En este
contexto, lapropuesta comercial de Bristol, basada en planes de financiacién directa, se alinea
de manera natural con estas expectativas emergentes.

Otro aspecto que ha cobrado relevanciaen los Ultimos afios es la expansion del trabajo
informal vinculado a plataformas digitales, especialmente en € rubro del delivery. Este
fendmeno ha aumentado |a demanda de motocicletas como herramienta de trabajo intensivo.
Si bien el foco del plan de marketing de Buler no se dirige especificamente a este segmento,
su presencia impacta en €l volumen del mercado y en las exigencias técnicas que deben
cumplir los modelos disponibles, especialmente en términos de durabilidad, economia de

combustible y respaldo posventa.



Plan de Marketing Motos Buler 18

2.1.4. Factores Tecnologicos

L aevolucion tecnol 6gicaimpactade maneratransversal en los procesos de produccion,
comercializacion, atencion al cliente y gestion operativa de las empresas. Para Bristol, como
distribuidor de la marca Buler, entender como estas transformaciones afectan a mercado es
esencia para sostener la competitividad y satisfacer |as nuevas expectativas del consumidor
paraguayo.

En e contexto actual, se observa una creciente digitalizacion del comportamiento de
compra. Los consumidores acceden a informacion en linea, comparan precios desde sus
teléfonos moviles, y valoran la posibilidad de gestionar pagos, solicitar presupuestos o
concretar compras a través de plataformas digitales. Esta tendencia exige una estrategia
comercial adaptada al canal virtual, que no solo incluya presencia en redes sociales, sino
también herramientas &giles para la atencion al cliente, la presentacion de catdlogos y la
gestion de planes de financiacion desde medios digitales (DGEEC, 2022). En este sentido,
Buler puede apoyarse en lainfraestructuratecnol 6gicay operativade Bristol para posicionarse
COmo una opcion modernay cercanaal consumidor conectado.

Por otra parte, 10s procesos de produccion en origen también han sido impactados por
el avance tecnoldgico. Las fabricas de motocicletas han incorporado mayores niveles de
automatizacion, con € objetivo de reducir costos operativos, mejorar la €ficiencia y
estandarizar lacalidad de los productos. Este nivel detecnificacién en laslineas de ensamblaje
permite ofrecer model 0s mas competitivos en precio, con mejores acabados y menores tasas
de falas. Para la marca Buler, que importa motocicletas producidas fuera del pais, esta
evolucion tecnologica en e origen representa una oportunidad para reforzar €
posicionamiento en términos de calidad y durabilidad (McKinsey & Company, 2023).

Finalmente, la incorporacion de tecnologia en 10s procesos internos de postventa y

gestion comercia también constituye una ventaja estratégica. Desde sistemas para rastreo de
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garantias, gestion de stock de repuestos, hasta plataformas de soporte técnico o seguimiento
de servicios, la digitalizacion permite mejorar la eficiencia, reducir errores y fortalecer la
confianza del cliente. Al integrar herramientas tecnologicas en estos procesos, Bristol
consolida una propuesta de valor que combina producto y respaldo, fundamentales para

sostener la preferencia del consumidor.

2.1.5. Factores Ecol6gicos

La creciente conciencia ambiental y las exigencias sociales vinculadas a la
sostenibilidad han comenzado aincidir en las decisiones de consumo, en las politicas publicas
y en las expectativas hacia las empresas. Aungue en Paraguay €l factor ecol6gico alin no
determina de forma directala decision de compra de motocicletas parael grueso del mercado,
su relevancia como componente estratégico viene en aumento. En este contexto, Bristol y la
marca Buler deben considerar los desafios y oportunidades que emergen del entorno
ecol agico.

L as regulaciones ambientales en Paraguay aln son incipientes en lo que respecta a
sector de motocicletas. Existen normativas generales de control de emisiones para vehicul os,
pero su aplicacion es adn limitada y su fiscalizacion poco sistemética. Sin embargo, es
esperable que con € paso del tiempo se adopten mayores exigencias sobre eficiencia
energética, emisiones contaminantes y condiciones técnicas para habilitacion de circulacion,
siguiendo latendencia de otros paises de laregion (MADES, 2023). Este escenario obligaraa
las marcas a contar con proveedores que garanticen estandares de calidad ambiental
aceptables, asi como aincluir estos elementos en sus estrategias de comunicacion.

Por ultimo, e componente ecoldgico también se vincula a la logistica comercia y
posventa, donde se abren oportunidades de mejora. El uso responsable de embal gjes, lagestion

eficiente de repuestos, € tratamiento de residuos mecanicos o el ectronicos, y la optimizacion
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del transporte de unidades entre centros logisticos y sucursales pueden contribuir areducir €l
impacto ambiental de la operacion. Incorporar estos elementos en los procesos de Bristol
puede fortalecer €l posicionamiento institucional, especialmente ante un consumidor mas

informado y exigente en cuestiones de responsabilidad corporativa.

2.1.6. FactoresLegales

El entorno legal estd compuesto por las normativas que regulan la actividad comercial,
financieray operativadelas empresas. En €l caso delacomercializacion de motocicletas Buler
por parte de Bristol, este marco legal abarca desde disposicionesvinculadas a financiamiento,
trénsito y proteccion del consumidor, hasta normativas laborales e impositivas que inciden en
su funcionamiento integral. Una comprension proactivadel entorno legal permite alaempresa
minimizar riesgos, anticiparse a cambios regulatorios y sostener relaciones formales y
transparentes con los clientes.

Uno de los pilares legales més relevantes es la Ley N.° 5016/2014 de Transito y
Seguridad Vial, que establece € uso obligatorio de casco protector, licencia de conducir
habilitada, habilitacion del vehiculo y seguro minimo obligatorio. Estas condiciones pueden
influir directamente en la decisién de compra, especia mente en segmentos con escaso acceso
a documentacion formal. Sin embargo, Bristol puede convertir esta realidad en una ventaja
competitiva a ofrecer asesoramiento, acompafiamiento o incluso promociones vinculadas al
cumplimiento de estos requisitos.

Desde e punto de vista comercial, laregulacion de importacién y comercializacion de
vehicul os también es clave. Cambios en |as disposiciones aduaneras, restricciones de ingreso,
exigencias técnicas 0 nuevas exigencias sobre emisiones pueden incidir directamente en la

disponibilidad de determinados model os de motocicletas, asi como en su precio final. Por ello,
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es fundamental mantener relaciones solidas con proveedores y anticipar posibles escenarios
gue puedan afectar la continuidad del portafolio de Buler.

Un punto especialmente sensible es laregulacion del financiamiento y la proteccion a
consumidor. Dado que € modelo comercial de Bristol se basa en la venta de productos a
crédito, es obligatorio cumplir con las normativas sobre tasas de interés, clausulas
contractuales, plazos de pago, gestion de cobranzas y transparencia en la comunicacion
comercial. Este cumplimiento no solo es una obligacion legal, sino también un elemento que
fortalece laimagen de marcay |la confianza del consumidor (DINAPI, 2022).

Figura 2. Andlisis Pestel

Analisis Pestel
P E S T E L

Gobierno Tendencia Demografia TIC Protlemas Legslacian
Ciirna Politico Crigis Estiio de vida Patentas medio amblente  Derecho
Conflictos Ciclog Aptitudes Accaso Procesos ntarmacionsl
Iniciativas Polticas de Aspecios élicos  tecnoddgico produccion Reglamentacian
Ayudas Innavacion Nivel de Infraestructuras Consurmo nacional
Tipos de cambio aducacion Invastigacion Politicas madio Decretos locales
Tipos de Interés  Patrones ambiente Regulacdn
cullurales Tipo de Procos
consumo
Politico Social Ecolégico

Fuente: Bmfschool (2023) https:.//bmfschool.com/2023/06/14/analisis-pestel -6 emplos/

2.2. Diagnostico Interno

El microentorno esta conformado por los actores y fuerzas mas cercanas ala empresa
gue afectan directamente su capacidad para generar valor, satisfacer a sus clientesy competir

en el mercado. A diferencia del macroentorno, que se refiere a factores externos méas amplios
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y generalmente no controlables, e microentorno incluye variables sobre las cuales |laempresa
puede gjercer influenciao con las queinteractiade formadirectay constante (Kotler & Keller,

2016).

2.2.1. Actoresde Entorno Empresarial

En el ambito del andlisisinterno de cua quier organizacion, diversos factores setornan
cruciales para comprender su funcionamiento y determinar su posicién en el mercado. Los
proveedores, actores clave en la cadena de suministro, mantienen unarelacién estratégica que
impacta directamente en la eficiencia y competitividad de la empresa. Por otro lado, la
segmentacion del mercado y e conocimiento detallado de los publicos objetivos son
fundamentales para adaptar productos y servicios a las necesidades especificas de los
consumidores. La eleccion y gestion adecuada de canales e intermediarios juegan un papel
esencia en la distribucién eficiente de los productos. Finamente, entender la dinamica
competitiva permite ala organizacion diferenciarse y destacarse en un mercado saturado.

Este andlisis detallado de elementos internos proporciona la base para la toma de
decisionesinformaday estrategias exitosas.

- Proveedores: Bristol mantiene una relacion estratégica exclusiva con Britam S.A.,
empresa del mismo grupo empresarial, que actla como Unico importador y ensamblador
oficial de las motocicletas Buler en Paraguay. Esta integracion vertical permite optimizar
procesos de compra, garantizar disponibilidad de modelos y asegurar estandares de calidad y
precio estables. Sin embargo, depender de un Unico proveedor —aunque sea del mismo
grupo— puede representar una vulnerabilidad ante eventuales interrupciones logisticas o
dificultades de abastecimiento desde el exterior.

- Mercado / Pdblicos. El pablico objetivo de Buler esta conformado principal mente

por trabajadores formales o semi-formales de ingresos medios, que utilizan la motocicleta
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como medio de transporte diario paratrabajo o estudio. También hay una demanda creciente
en el segmento informal (delivery, mensgjeria), aungque este no constituye el foco central del
posicionamiento de la marca. La identificacion de estos perfiles permite disefiar ofertas
personalizadas, condiciones de financiacion flexibles y estrategias de comunicacion acordes
al estilo de vida del consumidor paraguayo promedio.

- Canales/ Intermediarios. Bristol opera con una estrategia multicanal robusta, basada

en unared nacional de mas de 100 sucursales propias y 9 centros de distribucion, ubicados
estratégicamente en distintos puntos del pais. Esta estructura le permite alcanzar tanto a
consumidores urbanos como a clientes del interior, garantizando cobertura territorial,
disponibilidad de stock y cercania comercial. La comercializacion de las motocicletas Buler
se realiza exclusivamente a través de los canales directos de la empresa, 1o que permite
mantener el control sobre lapropuestade valor, la experienciadel cliente, €l servicio posventa
y las condiciones de financiacion.

Adicionalmente, la presenciadigital de Bristol através de su sitio web, redes sociales
y canales de atencién remota complementa el canal fisico, permitiendo alos clientes consultar
modelos, gestionar financiacion y recibir asesoramiento comercial desde cualquier lugar del
pais. Esta integracion entre canales fisicos y digitales representa una ventaja competitiva en
términos de al cance, eficienciacomercial y fidelizacion. Sin embargo, mantener la coherencia
y calidad operativa en todos | os puntos de contacto requiere una coordinacién precisa entrelas
areas comerciales, logisticas, administrativas y de atencion al cliente, especialmente en lo
relativo a disponibilidad de unidades, documentacién, garantias y servicios asociados.

- La Competencia: EI mercado de motocicletas en Paraguay se caracteriza por ser

altamente competitivo y fragmentado, con numerosos actores que ofrecen productos similares

en precio, prestaciones y condiciones de financiacion. En este entorno, las marcas compiten
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no solo en términos de producto, sino también mediante estrategias de marketing agresivas,
promociones constantes y redes comercial es extensas.

Frente a este escenario, Bristol apuesta por diferenciar la marca Buler mediante una
propuesta de valor integral, que combina precio competitivo, financiacion accesible, servicio
posventa nacional y respaldo institucional. Esta diferenciacion no se limita al producto, sino
gue se extiende a la experiencia de compray al soporte que recibe € cliente durante todo €l
ciclo devidadel vehiculo.

La empresa realiza un monitoreo constante del entorno competitivo, evaluando
tendencias de mercado, lanzamientos de nuevos modelos, innovaciones tecnolégicas, y
condiciones de financiacion utilizadas por otras marcas. Este enfoque permite gjustar las
estrategias comerciales en tiempo real, anticiparse a movimientos del mercado y sostener un
posicionamiento competitivo en un sector de alta rotacion y exigencia por parte del

consumidor.

2.3. Matriz FODA

El andlisis FODA, también conocido como DAFO, constituye una herramienta
estratégica clave para evaluar de manera integral la situacion actual de una organizacion.
Permite identificar y clasificar los elementos internos —fortalezas y debilidades— asi como
los factores externos —oportunidades y amenazas— que influyen sobre el desempefio de una
empresa. Su enfogque permite articular €l diagnéstico estratégico en una matriz de cuatro
cuadrantes, facilitando la formulacion de acciones que aprovechen las ventajas existentes,
corrijan los puntos criticos y respondan de forma anticipada alos cambios del entorno.

Segun el autor David Sadnchez Huerta, “el analisis FODA es una herramienta clave
para hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de una organizacion sobre la

base de sus debilidadesy fortalezas, y en |las oportunidadesy amenazas que ofrece su entorno”
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(2018). EI método fue desarrollado originalmente por Albert S. Humphrey en la década de
1960 y, a pesar del paso del tiempo, sigue vigente por su aplicabilidad en todo tipo de
organizaciones.

La representacion visual del FODA se plasma en una matriz de cuatro cuadrantes
donde se detallan los principales factores identificados. Este enfoque no solo aporta claridad,
sino que permite establecer relaciones cruzadas entre los factores internos y externos,
facilitando e disefio de estrategias ofensivas, defensivas o adaptativas.

Desde la perspectivade Michael Porter, las fortalezas son |os recursos y capacidades
gue permiten a la empresa superar a sus competidores, mientras que las debilidades son
aguellas limitaciones que afectan su desempefio. Las oportunidades representan condiciones
externas que pueden ser aprovechadas para crecer, y las amenazas son factores del entorno
gue podrian afectar negativamente a la organizacion si no se gestionan adecuadamente.

En el caso de las motocicletas Buler, comercializadas exclusivamente por Bristol, €
andlisis FODA se presenta como una herramienta fundamental paraintegrar los hallazgos del
andlisis del macroentorno (PESTEL), del microentorno (proveedores, clientes, canaes y
competencia), y de las capacidades internas de la empresa. Esta matriz permitira disefiar
estrategias de marketing coherentes con las fortal ezas de la marca, alertas alas amenazas del

entorno, y realistas frente alas condiciones internas.
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Figura3 - Matriz FODA Motos Buler
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Fortalezas:

- Ampliacoberturaterritorial con més de 100 sucursalesy 9 centros de distribucion

Estainfraestructuracomercial y logistica posicionaaBristol como unade las empresas

con mayor presencia fisica en Paraguay. La capilaridad territoria permite llegar a clientes
tanto de zonas urbanas como del interior del pais, facilitando ladistribucion delas motocicletas
Buler, e acceso a financiamiento y la atencion posventa. Esta red no solo respalda la
disponibilidad del producto, sino que también genera confianza en e consumidor al ofrecer
soporte cercano, cobertura de garantiay servicios asociados a nivel nacional.

- Capacidad de financiacion propia, sin intermediacion bancaria, con planes accesibles.
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Uno de los principales diferenciales competitivos de Bristol es su modelo de
financiacion directa, que no depende del sistema bancario. Esto permite ofrecer planes
adaptados al perfil del consumidor paraguayo promedio, con cuotas accesibles, flexibilidad de
condiciones y mayor inclusion financiera. En el caso de las motocicletas Buler, esta fortaleza
se traduce en mayor conversion de ventas y fidelizacion de clientes que no califican para
créditos tradicional es, posicionando alamarca como una opcion viable y conveniente.

- Variedad de model os adaptados a diferentes segmentos de clientes

La oferta de Buler incluye motocicletas de distintas cilindradas, estilos y funciones, 1o
cua permite atender a una amplia gama de necesidades del mercado: desde usuarios que
reguieren un medio econdémico paratrasladarse al trabajo, hasta quienes buscan vehicul os para
reparto o transporte urbano agil. Esta diversidad amplia el acance del producto y permite
disefiar camparias segmentadas, mejorando la efectividad de las acciones comerciales y de
marketing.

Debilidades:

- Bao posicionamiento de lamarca Buler en el mercado
Aungue Buler cuenta con respaldo institucional y una red de distribucion solida a
través de Bristol, su nivel de reconocimiento como marca independiente alin es limitado,
especiamente frente a competidores con mayor presencia publicitaria, trayectoria historica o
valor percibido.
- Lentagestion del crédito en € proceso de financiacion

A pesar de contar con financiacién propia, € proceso operativo para evaluar, aprobar
y desembolsar €l crédito ain presenta tiempos prolongados, |o que afecta la experiencia del
cliente y puede generar abandono de la compra o migracion hacia opciones mas &giles. Esta
lentitud no solo impacta en la conversién de ventas, sino también en la percepcion de

modernidad, eficiencia y orientacién a cliente. Agilizar los flujos internos, digitalizar
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evaluaciones y fortalecer la integracion con sistemas de aprobacion podrian mejorar
sensiblemente este punto critico.

- Pocainversion en e-.commercey canales digitales

En un entorno donde &l consumidor digital gana protagonismo, lalimitada presenciade la
marca Buler en plataformas de e-commerce, redes sociades y canales automatizados de
consultay compra, representa una debilidad competitiva. Si bien Bristol cuenta con medios
digitales activos, alin no se explotan plenamente como canal de conversion directa, cotizacion
automatica, simulacion de financiacion o reservas online. Esta brechadigital limita el alcance
comercial, especialmente en publicos jovenes o urbanos, y deja espacio libre que puede ser
aprovechado por competidores més &giles en e ecosistema digital.

Oportunidades

- PéaginaWeb Exclusiva de Motos Buler.

La creacion de una plataforma digital propia para la marca Buler representa una
oportunidad clave para consolidar su identidad de marca, facilitar el acceso alainformacion
y modernizar la experiencia de compra. A través de este sitio web, los usuarios podrian
consultar e catdlogo completo, simular cuotas, iniciar solicitudes de crédito, agendar
servicios, descargar certificados de garantiay recibir atencion personalizada. Esta iniciativa
posicionaria a Buler como una marca conectada con las nuevas demandas del consumidor
digital, mejorando la conversion comercial y lafidelizacion.

-  Empresas de apps de delivery, o Courier y otras que deseen otorgar beneficios

laborales.

El establecimiento de convenios con empresas del sector logistico, aplicaciones de
delivery o cooperativas laborales abre nuevas posibilidades para incrementar €l volumen de
ventas mediante acuerdos especiales, planes de renovacion o descuentos corporativos. Estas

alianzas permitirian llegar directamente a grupos de trabajadores que dependen de la moto
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como herramienta de trabajo, con propuestas especificas para su perfil operativo. A su vez,
contribuyen avisibilizar la marca Buler en segmentos de alto uso y rotacion, aumentando su
exposicion y presenciaen € diaadia urbano.

- Mayor presencia en eventos clave del sector (ferias, expos, activaciones urbanas).
Participar activamente en eventos de movilidad, ferias de tecnologia, expos comerciales o
activaciones en puntos de alto tréfico representa una oportunidad paraposicionar aBuler como
marcavisible, accesibley cercana. A través de estasinstancias, se pueden generar experiencias
con e producto, ofertas especiales, demostraciones técnicas e incluso actividades interactivas
como simuladores virtuales de conduccion. Esta estrategia no solo genera tréfico directo y
consultas, sino que fortal ece larecordaci 6n de marca, especiamente en publicos jovenes o que
valoran lainteraccion fisica antes de tomar una decision de compra.

Amenazas

- Incremento del riesgo crediticio por factores socioeconémicos

Factores como el desempleo, el sobreendeudamiento y la pérdida de capacidad de pago
afectan directamente la cartera de créditos. Incluso en segmentos formales, estas situaciones
pueden derivar en morosidad, afectando la rentabilidad del negocio, € flujo de caay la
eficiencia de los procesos de cobranza.

- Intermediacion financiera de entidades bancarias

La participacion de bancos, cooperativas y financieras con mejores condiciones
crediticias y aprobaciones mas agiles representa una competencia directa en lafinanciacion de
motocicletas. Estaintermediacion puede captar clientes antes de que opten por lafinanciacion
directa, disminuyendo la conversion de ventas propiasy reduciendo el control sobreel vinculo
comercial.

- Volatlidad del tipo de cambio e incremento de costos de importacion
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Si bien las motocicletas Buler se ensamblan en Paraguay, |as piezas provienen del exterior,
lo que expone al negocio a las variaciones del tipo de cambio y a posibles aumentos en los
costos logisticos y arancelarios. Estas fluctuaciones pueden impactar directamente en los
costos de produccién local, dificultar laplanificacion de preciosy afectar lacompetitividad en

un mercado sensible al valor final del producto.

2.4. Propuestas Estratégicas

El enfoque estratégico constituye €l marco conceptua que guiaaunaorganizacion en la
alineacion de sus capacidades internas con las condiciones del entorno. Segun Varela (2019),
la formulacién estratégica implica reconocer que “las organizaciones deben ajustar
continuamente sus capacidades internas frente a las oportunidades y amenazas del entorno”,
dando lugar a un proceso de disefio flexible y adaptable.

Este principio se operacionaliza mediante €l analisis FODA. De acuerdo con Vargas (2021),
esta herramienta permite “estructurar rutas de accidbn que combinan variables internas y
externas para orientar decisiones con base en diagnostico real y contextualizado”.
L as estrategias que emergen del andlisis FODA pueden organizarse en cuatro grandes tipos:
e Estrategias ofensivas (FO): aprovechar fortalezas internas para capitalizar
oportunidades.
e Estrategias de reorientacion (DO): corregir debilidades internas mediante €
aprovechamiento de oportunidades externas.
e Estrategias defensivas (FA): utilizar fortalezas para mitigar amenazas del entorno.
o Edtrategias de supervivencia (DA): reducir debilidades y enfrentar amenazas

simultaneamente.
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A continuacion, se presentan las estrategias formuladas para la comercializacion de
motocicletas Buler, surgidas del cruce estratégico de las variables identificadas en el andlisis

FODA.

Figura 4. Estrategiasdel Analisis FODA
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A partir del andlisis FODA y las estrategias derivadas, Bristol busca posicionar a Motos
Buler como una solucién de movilidad sdlida y adaptable, apalancandose en su cobertura
nacional, capacidad de financiacion propiay portafolio diversificado.

Laempresa se orienta afortalecer su modelo de negocio frente alos desafios del entorno,
tales como la intermediacion financiera, € riesgo crediticio crecientey lavolatilidad del tipo

decambio. Laestrategia se centraen e aprovechamiento de fortal ezasinternas para capitalizar



Plan de Marketing Motos Buler 32

oportunidades, al mismo tiempo gue se disefian acciones defensivas y de reorientacion para

mitigar debilidades y amenazas.

2.5. Propuestas Estratégicas.

(Porter, 2004) define: La estrategia competitiva consiste en posicionar una empresa para

aprovechar a méximo el valor de las capacidades que la distinguen de sus rivales.

2.5.1. Estrategiasgenéricasde Porter.

El modelo de estrategias genéricas, propuesto por Michagl Porter en 1985 y vigente
en estudios mas recientes como los de Vieira y Ferreira (2020), identifica tres caminos
fundamentales para que una empresa obtenga una ventgja competitiva sostenible en su
industria. Estas estrategias permiten posicionarse con claridad frente a los competidores,
atendiendo tanto a las condiciones del mercado como a las capacidades internas de la
organizacion.

- Estrategia de Liderazgo en Costos
Consiste en ser el productor o proveedor con los costos més bajos del sector, |0 que permite
ofrecer precios més competitivos o lograr mayores margenes de rentabilidad. Paralograrlo, 1a
empresa debe desarrollar una alta eficiencia operativa, control estricto de costos y economias
de escala
Esta estrategia es efectiva en mercados sensibles al precio y de alta competencia. Requiere
inversiones en procesos productivos eficientes, canales de distribucién optimizadosy control
financiero riguroso.
"Las organizaciones que logran ofrecer productos a menor costo sin sacrificar calidad obtienen

una posicion ventgjosa frente al mercado masivo” (Vieira& Ferreira, 2020).



Plan de Marketing Motos Buler 33

- Estrategiade Diferenciacion

La estrategia de diferenciacion busca que € producto o servicio ofrecido sea percibido
como unico en e mercado, ya sea por su calidad, disefio, funcionalidad, servicio posventa o
valor simbdlico. Esta percepcidn permite justificar un precio superior y generaledtad haciala
marca.

Es una estrategia que exige una fuerte inversion en innovacion, branding, experiencia de
usuario y atencion personalizada. Resultaideal paramercados donde € valor agregado es méas
importante que & precio.

“La diferenciacion se convierte en una fuente clave de ventaja competitiva cuando los
consumidores valoran caracteristicas Unicas o intangibles” (Gonzalez, 2019).

- Estrategia de Enfoque (o segmentacion)

La estrategia de enfoque implica concentrarse en un segmento especifico del mercado,
atendiendo sus necesidades de forma mas precisa que los competidores generalistas. Este
enfoque puede basarse en costos (enfoque en costos) o en diferenciacion (enfoque
diferenciado), pero siempre con una delimitacién claradel nicho.

Este tipo de estrategia permite ala empresa especializarse, optimizar recursosy construir una
propuesta de valor adaptada a un grupo bien definido.
“El enfoque permite maximizar la propuesta de valor cuando se atiende un nicho con
requerimientos especificos que no son satisfechos por las grandes marcas generalistas”
(Mendoza & Rivas, 2021).

La estrategia de enfogque ha sido identificada como € ge central del presente trabgo,
ya que permite a Motos Buler orientar sus esfuerzos hacia segmentos claramente definidos
gue requieren soluciones especificas de movilidad. Esta estrategia busca consolidar una

propuesta de valor adaptada a trabajadores, estudiantes y empresas del interior del pais, que
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demandan vehicul os accesibles, funcionalesy con planes de financiacion acordes asu realidad
economica

A través del enfoque, se desarrollan acciones estratégicas que priorizan la cercania
territorial de Bristol, su capacidad de financiacion propiay la oferta de modelos versdtiles,
alineados a las necesidades concretas del publico objetivo. El resultado esperado es un
posicionamiento solido de Motos Buler en nichos donde la eficiencia, € ahorroy € respaldo
posventa son més valorados que la sofisticacion o € lujo.

Esta orientacion estratégica sienta las bases para el desarrollo de un plan integral, que
busca afianzar a Motos Buler como la opcién més confiable y préctica para quienes necesitan
una moto como herramienta de progreso, dentro de un mercado competitivo y en constante

transformacion.

2.6. Posicionamiento

El posicionamiento, segun Kotler y Keller (2016), se refiere a acto de disefiar la oferta
y laimagen de una empresa para ocupar un lugar distintivo en la mente del mercado objetivo.
En este contexto, € posicionamiento de Motos Buler dentro de Bristol se centra en ofrecer
acceso a la movilidad como herramienta de progreso, a través de una propuesta accesible,
cercanay adaptada alas realidades de los consumidores paraguayos.

El foco estratégico esta puesto en consolidar una marca que represente confianza,
accesibilidad y respaldo, valores altamente val orados por trabajadores formales que requieren
soluciones préacticas para desplazarse, ya sea en € marco de sus actividades laborales o
formativas. Bristol apuesta por un modelo de comercializacion inclusivo, con crédito directo
y presenciaterritorial, que diferencia a Buler de otras marcas del mercado.

Motos Buler se destaca por |0s siguientes criterios:

- Accesbilidad y financiamiento propio:



Plan de Marketing Motos Buler 35

Gracias alacapacidad de otorgar créditos sin intermediacion bancaria, Bristol permite que
mas personas puedan adquirir una moto Buler, sin las barreras tradicionales del sistema
financiero. Los planes se gjustan a la capacidad de pago del cliente, o que convierte a la
financiacion en un diferencial clave.

- Cercaniaterritorial y servicio posventa:

Con més de 100 sucursales y 9 centros de distribucion en todo € pais, la marca esta presente
donde otras no llegan. Esta cobertura no solo facilita la compra, sino también e acceso al
mantenimiento, repuestos y atencion posventa, |o cual refuerzala percepcion de confianza.

- Variedad de model os para diferentes segmentos:

Lalinea de motos Buler ofrece opciones de baja cilindrada, econdmicas 'y de mantenimiento
sencillo, que responden a necesidades de uso laboral, personal 0 mixto. Esta amplitud permite
gue cada cliente encuentre una moto que se gjuste a su estilo de viday presupuesto.

- Propuesta enfocada en € progreso personal:

Buler se posiciona como unamarcaque no solo vende motos, sino que habilita oportunidades.
Lamoto no es vista como un lujo, sSino como una herramienta para avanzar: llegar a trabajo,
cumplir con responsabilidades y acceder a nuevas posibilidades de desarrollo. Este enfoque

humanizala marcay fortalece su vinculo con los sectores emergentes.

2.7. Analisisdela competencia

En marketing, la competencia se refiere a conjunto de empresas que of recen productos
0 servicios similares y que compiten por la preferencia de los consumidores dentro de un
mismo mercado. Segun Alejandro Schnarch (2018), “comprender la competencia implica
analizar no solo quiénes son los actores principales del mercado, sino también cémo se
posicionan, qué estrategias utilizan y de qué manera influyen en las decisiones del

consumidor”. Esta evaluacion permite identificar ventajas competitivas sostenibles, asi como
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areas de mejora parafortalecer e posicionamiento de marcay asegurar la permanenciaen un
entorno cambiante y desafiante.

La competencia en e mercado de motocicletas en Paraguay es intensay dinamica. Se
requiere de estrategias bien definidas y de una propuesta de valor diferenciada para destacar
frente a marcas consolidadas y opciones emergentes. En este rubro, la confianza, € acceso a
financiacion, la disponibilidad de repuestos y |a percepcion de calidad son factores clave que
influyen en la decision de compra.

En este entorno competitivo, Buler se presenta como una opcion accesible, ensamblada
en Paraguay y respaldada por una empresa con amplia coberturaterritorial. Sin embargo, alin
debe consolidarse como una marca especializada dentro del rubro motocicletas, frente a
competidores que ya han construido unaimagen solida através del tiempo.

El mercado de las motocicletas en Paraguay se puede segmentar en tres grandes grupos:

- Segmento Consolidado / Especializado

Este segmento esta compuesto por marcas de motoci cletas que cuentan con unatrayectoria
extensa en el paisy con fuerte posicionamiento en términos de durabilidad, calidad técnicay
confiabilidad. Estas marcas suelen ofrecer una amplia red de servicios posventa, talleres
autorizados, repuestos disponibles y fidelizacion del cliente mediante comunidades de
usuarios. Se dirigen a consumidores gue priorizan rendimiento, valor de reventa y respaldo
técnico.

- Segmento Multicanal / Financiamiento Directo
Aqui se ubican empresas deretail con presencianacional que ofrecen motocicletas como parte
de su portafolio general de productos de consumo masivo. La fortaleza principa de este
segmento es la posibilidad de adquirir motos mediante planes de financiacion accesibles, sin

requisitos bancarios y con presencia fisica cercana. Sin embargo, estas marcas ain deben
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fortalecer su especializacion en el rubro y construir una percepcion mastécnicay confiable de
sus model os.

- Segmento Precio / Oferta Digital
Este grupo incluye importadores independientes, plataformas de venta en redes sociales y
canales informal es que compiten agresivamente en precio. En general, las propuestas agui se
centran en e bajo costo inicial y laflexibilidad comercial, aunque frecuentemente sacrifican
garantia, respaldo posventa o legalidad. Atraen a consumidores sensibles a precio, pero
presentan mayores riesgos alargo plazo.

Buler, dentro del segmento multicanal con financiacion directa, ofrece una propuesta
accesible para quienes necesitan un medio de transporte econdmico y confiable. Ensamblada
en Paraguay, lamarca se apoyaen unared de mas de 100 sucursalesy 9 centros de distribucion
para llegar a todo e pais. Su principal fortaeza radica en la cercania fisica con los
compradores, la flexibilidad de pago y la disponibilidad de modelos adaptados a distintos
perfiles.

El desafio parala marca es posicionarse con una identidad propia dentro del mercado
de motocicletas, destacando sus atributos técnicos, reforzando su propuesta digital y
mejorando su visibilidad como especialista en movilidad. Frente a competidores que ya
ocupan € top of mind del sector, Buler debe continuar invirtiendo en comunicacion,
diferenciacién de producto y desarrollo de servicios posventa para consolidarse como una

aternativarelevante y sostenible.

2.7.1. Principalescompetidores

Las marcas mas relevantes dentro del competitivo portafolio de motocicletas en €
mercado paraguayo incluyen a Kenton, Leopard, Taiga, Star, Honda, Y amahay Suzuki, que

forman parte del ecosistema competitivo donde compite Bule.
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Compitiendo en e segmento masivo estan:

- Kenton
Una de las marcas mas posicionadas a nivel nacional, con una oferta amplia de modelos
econdémicos. Se destaca por su coberturaterritorial, fuerte presenciapublicitariay facilidad de
acceso mediante créditos blandos. Su disponibilidad de repuestosy servicios técnicos en todo
el pais refuerzan su preferencia entre usuarios frecuentes.

- Leopard
Marca con enfoque funcional y precio accesible, muy utilizada en zonas urbanas e interior del
pais. Se destaca por su presencia en cadenas de retail y promociones asociadas a cuotas sin
entrega inicial, lo que la convierte en una opcién popular entre trabajadores formales e
independientes.

- Taiga
Se orienta a segmento popular que prioriza €l precio. Se vende mayoritariamente através de
cadenas de electrodomésticos con esguemas de financiacion flexibles. Tiene amplia
aceptacion en sectores donde la moto es una herramienta basica de transporte diario.
En cuanto a segmento Premium se encuentran:

- Honda
Marca internaciona con fuerte posicionamiento en Paraguay, asociada a durabilidad, bajo
mantenimiento y valor de reventa. ES una opcion preferida por quienes buscan seguridad y
respaldo técnico, aungue con un precio mas el evado.

- Yamahay Suzuki
Ambas se consolidan como referentes en e segmento de calidad superior. Se destacan por su
disefio, prestaciones técnicas y eficiencia, lo que las convierte en opciones frecuentes entre

quienes priorizan la experienciade mangjo y e rendimiento alargo plazo.
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2.7.2. Lascinco fuerzasde Michael Porter.

Segun Vargas-Hernandez (2019), el modelo de las cinco fuerzas de Porter es una
herramienta estratégica fundamental para analizar € entorno competitivo de una industria,
permitiendo a las organizaciones comprender las dindmicas que afectan su rentabilidad y
posicionamiento. Este modelo, desarrollado por Michael Porter, identifica cinco fuerzas que
influyen directamente en la competencia de un sector y que deben ser evaluadas para definir
estrategias efectivas.

L as cinco fuerzas propuestas son:

- Rivalidad entre competidores existentes

- Poder de negociacion de los proveedores

- Poder de negociacion de los compradores

- Amenaza de nuevos entrantes

- Amenaza de productos sustitutos

Este andlisis ayuda a identificar oportunidades y amenazas externas, asi como a formular
decisiones estratégicas mas informadas. En € contexto de las motocicletas Buler, permite
entender con mayor precision como se comporta el sector en Paraguay y qué variables pueden
influir en el desempefio del negocio.

Figurab. Las5 Fuerzasde Porter

Las 5 Fuerzas de Porter

£l poder de £l poder del Los nuevos loomentid |4 noturoiers
clienta proveedor competidores de de ia rivalicad
entrantes sustitutivos
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Fuente: Thepowermba. 5 fuerzas de Porter: andlisis de las fuerzas competitivas de una

empresa. https.//www.thepowermba.com/es/blog/l as-5-fuerzas-de-porter

2.7.3. AndlisisPorter

e Amenaza de nuevos competidores

Tabla 1. Amenaza de nuevos competidores

Factores Descripcion Evalnacidn
Las empresas establecidas obfisnen ventajas en
costos por sn volmmen de compra, distribucion
v marketing. dificultande la entrada a nuevos
Actores.

Economias de escala Alra 4

lniciar operaciones en el mibro exipe
wversiones sigmficativas en stock, logistica, Alta 4
Ananciacion ¥ serviclo poshvenia.

El mrereade ofrece ma varisdad de sepmentoes
(motes urbanss, de trabajo, ublitarias, ate.), lo
qne exige a [os guevos enfranies COUESTIT &1
propuestas mas especificas. Aungne no hay una [ Media 3

Eequerimientos de
capital

Diferenciacion del

prgdacin : Tt : ;
I difersnciacion radical entre marcas. =1 s

reqieren atribiwos como confiabilidad,
respaldo postventa v opclones de financiacion.
Tenet nna red propia de sucursales o acnerdos
Acceso a camales de |con distribuidores ez ims ventaja competitiva,

distribmcion pero los canales digitales han reducido esia
hiarrera.

Media 3

Aunque existen normafivas i€cnicas v de
Barreras normativas | seguridad vial, no representan un obstaculo Media 3

considerable iara meresar al mercado.

Fuente: Elaboracion propia

La amenaza de nuevos entrantes es 3,4 (moderada), con barreras significativas en términos
de capital inicid y economias de escala, pero con puntos vulnerables como la baga

diferenciacién de productos y un acceso relativamente viable a canales digitales.


https://www.thepowermba.com/es/blog/las-5-fuerzas-de-porter

Plan de Marketing Motos Buler

e Poder de negociacion de proveedores

Tabla 2. Poder de negociacion de proveedores

Factores

Evalaaeciim

Valor

41

Concentracien de

Deseripeidn

El mimero de proveedores de motocicletas
(mrarcas, susambladoras o imperfaderas) en

Fuente: Elaboracién propia.

provesdores Paragnay no e may amplio, lo que da poder a Al A
los que ya estin consolidados.
La oferta de proveedores uo tiene una gran
Disponibilidad de diversidad alternativa snediata. Cambaar de Media 3
productos sastitios (marca o provesdor implica mssgos logisticos v |
comercialas.
En casos como 2] de Buler, &l provesdor
Dependencia del exchnaro controla tanto 2l ensamblaje como 2l At 4
proveedor abastecimiento. lo cual limita la capacidad de
pegociacion del canal comercial
Los grandes distmbudores (como retailers con
Volumen de compra |muchas sucursalss) pueden gjercer cismo pader Media 3
del distribwidor por volumen, negociando condiciones
preferencinlas.
Impacto en la La calidad. garantia v conhinnidad en la
calidad o provision dependen en gran medida del e P
disponibilidad del proveedor, La reputacidén del distriburdon

im:t-urm tammbien se ve afectadn.

El resultado reflgja 3,6 (Alto). Si bien existen multiples fabricantes de piezas a nivel

mundial, en el contexto local € acceso directo esta mediado por importadores o ensambladores

exclusivos, lo que reduce la capacidad de negociacion de los comercializadores. La

dependencia de pocos proveedores con estandares definidos de calidad y soporte técnico

refuerza su posiciéon dominante, aumentando los riesgos ante cambios de condiciones o

interrupciones en la cadena de suministro.
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e Poder denegociacion de clientes

Tabla 3. Poder de negociacion de clientes

Factores

Acceso a multiples

Descripcion

Existen numerosas marcas y modelos

Evaluacion

42

Valor

opcionesy disponibles en el mercado, lo que permite a Alta 4
competencia en los compradores comparar y exigir mejores
precios condiciones.
Sensibilidad al Los comprac_ior&s priorizan cuotas bajas,
! - plazos accesibles y condiciones claras de
precioy facilidades |7 . . Alta 4
: S crédito. Esto aumenta su capacidad de presion
definanciacion
sobre el vendedor.
Informacion El facil acceso a plataformas digitales, redes
disponibley sociales y recomendaciones permite alos .
: : . Media 3
capacidad de clientes tomar decisiones con mayor poder
comparacion informativo.
Cambiar de proveedor 0 marca no representa
Costosde cambio | un gasto significativo ni pérdida de beneficios
: . Alta 4
bajos parael comprador, lo que les otorga méas
libertad de eleccion.
Posibilidad de L os clientes pueden postergar la comprasin
impacto inmediato en su vida diaria, 1o que
postergar la dismi | v fortal L Alta 4
decision de compra isminuye la urgenciay fortalece su posicion
negociadora.
-~ Totales 38

Fuente: Elaboracion propia.

El poder de negociacion de los compradores es 3,8 (Alto). Esto se debe a la amplia

oferta disponible, la ata sensibilidad a precio, y la capacidad de posponer decisiones de

compra, o que obliga a las empresas a competir no solo en precio, sino en valor agregado,

Servicio, asesoramiento y experiencia de compra.
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e Rivalidad entre competidores existentes

Tabla4. Rivalidad entre competidores existentes

Factores

Descripeidn

Evalnacion

43

Yalor

Nimero de
competidores

Existen miliples actores consolidados en el
mercado paraguayo, con presencia naciong] v
iy red comerginl smplia, logue incrementa la
uttenszidad competitiva.

Alia

Crecimiento de Ia
indusiria

El crecimuenio =5 moderndo. con vna demanda
relativamente estable. Al no existir un gran
dmamismo, lns empresas compiten por Ia
misma base de clienfes,

MNadin

Similirmiles em Iy
oferta

La mayoria de las marcas ofrece motos
similares o caracteristions, precio v utilidad,
dificultando la diferenciacién y fomentando nna
competencia basadn en precio.

Alta

Barreras de salida

Las inversiones en infraestroctura comercial,
comtratos de representacion v hnancinmicsto de
stock difienltan 1a salida rdpida del mercado,
sosteniendo la rivalidad.

Media

Costos fijos

Los costos oparalivos ¥ oomerciales
[sucursales, personal, logistica) son
significativos, lo que impulsa a maontener
vipliimenes altos de venta para sostener
LT EENE s,

Toitaley

Fuente: Elaboracion propia.

Alia

3.6

La rivalidad entre competidores es 3,6 (Alta). La presencia de numerosos

competidores, la similitud en la oferta de productos y los elevados costos fijos generan una

fuerte presion comercial. Aunque el crecimiento del sector es estable, lanecesidad de rotacién

y permanencia en € mercado intensifica la competencia. Las marcas deben buscar

diferenciacién en experiencia, servicio y condiciones comercial es para mantener su posicion.
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e Amenaza de productos sustitutos

Tabla5. Amenaza de productos sustitutos

Factores Descripeion Evaluacion Valor

Existen varias alternativas de transporte, como
Disponibilidad de bicicletas. transporte publice. motocarros o — 3
sEsTitmins inchso atos nsados a bajo costo, que poeden '

sustibuir a las motos.

51 bien las motos son accesibles v eficientes,
Eelacion precio- alpunos susbifuios {como el trapsporte pﬁb]u:n Media 4
rendimiento o bicicletas eldctricas) predsn orecer mejor &

costo-beneficio.

Coambiar a 1w sustitoto implica un bajo costo
Cosio de cambin econdineo en mechos CAs0S, augne con Media 3
para el cliente umpacto en autonomia ¥ comodidad (). dejar i

de tener m vehicnlo propio.

Hay mm crecimiento de alternativas como apps
Inmovacion en de movilidad compartida o biciclataz Baja 2
smstitutos eléchricas, pero su penetracion ain 3 limtada

fuern de zonas urbanas.
Prilivcnias dil Anmne las motos ofrecen :uﬁepmdae:.wm hay |
el segmenios q1_za|.' optan por opclones I:II.E.E seguras | Media 3

0 comodas 51 80 presnpoesto lo perre.

Fuente: Elaboracion propia

La amenaza de productos sustitutos es 2,8 (Media). Si bien las motocicletas siguen
siendo una alternativa econdmica, eficiente y valorada por su autonomia, existen opciones
sustitutivas viables que podrian ganar terreno, especia mente en zonas urbanas o en segmentos
con acceso a crédito para vehiculos usados. Laclave estd en reforzar el valor percibido delas

motos Buler en términos de funcionalidad, economiay servicio posventa.
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e AndlisisPorter — Resultados.

Tabla 6. Andlisis de Porter

Factores Evaluaclin
Amenaza de nnevos Media 3.4
competidores
Pader de negociacion de
8 Ala 3,6

proveedores
Poder d

er de negociacion de Alta 38
los clentes
Rivalidad

alli :._u entre Alfs 36
competidores existentes
Amenaza de productos Baja 2.8
susitutos

Totales Jd4

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter aplicado al mercado paraguayo de
motocicletas —particularmente en € contexto de la comercializacion de motos Buler—
permite comprender las presiones competitivas que influyen en larentabilidad del sector y en
la toma de decisiones estratégicas. Este enfoque evidencia que € entorno competitivo es
desafiante, con multiples factores que condicionan la dindmica del mercado.

- En primer lugar, € poder de negociacion delos proveedores se considera medio, dado
gue si bien existe una amplia disponibilidad global de piezasy componentes, algunas piezas
especificas o servicios logisticos pueden generar dependencia. Sin embargo, al tratarse de un
mercado con proveedores diversos, las empresas ensambladoras tienen cierto margen para
negociar mejores condiciones.

- El poder de negociacion de los clientes es medio-alto, considerando que el
consumidor tiene acceso a una variada oferta de marcas, model os y opciones de financiacion.

La facilidad de comparacion a través de plataformas digitales, junto con la sensibilidad al
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precio en los segmentos de ingreso medio, otorga una posicion de fuerza a cliente en €
proceso de compra.

- En cuanto alarivalidad entre competidores existentes, esta es alta, dada la saturacion
del mercado y la similitud de las propuestas comerciales en cuanto a modelos, precios y
servicios. Lacompetencia se intensifica debido alos costos fijos relevantes, barreras de salida
relativamente bajas y un crecimiento del sector que tiende a estabilizarse, generando una
presion constante sobre margenes 'y participacion de mercado.

- La amenaza de productos sustitutos se valora como media. Si bien las motocicletas
contindan siendo una opcidén econdmica y funcional para e transporte diario, existen
aternativas como € transporte publico, bicicletas tradicionales o eléctricas, y servicios de
movilidad compartida que, en ciertos contextos urbanos, pueden representar una opcion
viable. No obstante, estas aternativas ain no logran desplazar significativamente a la
motaocicleta como solucién preferida.

- Por ultimo, la amenaza de nuevos entrantes también se considera media. A pesar de
gue existen barreras como €l capital inicial, la necesidad de unared de atencion nacional y €
posicionamiento de marca, el facil acceso a proveedores internacionales y €l desarrollo de
canales digitales pueden facilitar € ingreso de nuevos actores si no se consolida un diferencial
competitivo claro.

En conjunto, el andlisis revela que el mercado presenta una competitividad intensa, donde se
destacan larivalidad directay € poder del consumidor como las fuerzas més influyentes. En
este escenario, una estrategia de enfoque diferenciador, que priorice laexperienciade compra,
la financiacion directa y la cercania a cliente, se vuelve fundamental para consolidar la

posicion de Buler y generar ventgjas sostenibles en € tiempo.
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2.7.4. MatrizBCG

La Matriz BCG es una herramienta de andlisis estratégico desarrollada por el Boston
Consulting Group que permite clasificar |os productos o unidades de negocio en funcion de su
participacion relativa en e mercado y su tasa de crecimiento del mercado. Segin Vargas
(2018), “esta matriz ayuda a las empresas a identificar qué productos merecen mayor
inversion, cuales deben mantenerse y cudles deberian desinvertirse”.

Figura 6. Matriz BCG

L

s Producto estrella: ol producto

ha superado su fase de
lanzamiento y entra en una fase
de crecimiento

g =

Alta

Tasa de crecimiento de
mercado

Baja

W o

Alta Baja
Cuota de mercado relativa

Fuente: Asana 2024

https://asana.com/es/resources/bcg-matrix

Lamatriz se divide en cuatro cuadrantes:

- Estrellas (Stars): Alta participacion de mercado y ato crecimiento. Requieren
inversion, pero son lideres con futuro prometedor.

- Interrogantes (Question Marks): Bgjo market share en mercados de alto crecimiento.

Tienen potencial, pero también riesgo.


https://asana.com/es/resources/bcg-matrix
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- Vacas L echeras (Cash Cows): Alta participacion en mercados maduros. Generan cgja

y requieren pocainversion.

- Perros (Dogs): Baja participacion y bajo crecimiento. Tienen bajo retorno, suelen ser

candidatos a desinversion.

UPC.

Vargas, M. (2018). Gestion Estratégica y Matrices Empresariales. Lima: Editoria

LaMatriz BCG clasifica las unidades de negocio en funcién de dos variables clave:
La participacion relativa de mercado (comparada con el lider del sector).

La tasa de crecimiento del mercado (en este caso, € mercado paraguayo de
motaocicletas).

En este marco, motos Buler encaja actualmente como una “Interrogante”. A

continuacion, se detallan los factores que justifican esta ubicacion:

1-

2-

Tasade crecimiento del mercado: ALTA

El mercado paraguayo de motocicletas continla en expansion, especialmente por €
contexto econdmico y la necesidad de medios de transporte accesibles.

Hay un crecimiento notable en €l interior del paisy en zonas urbanas de alta densidad
poblacional.

La demanda esta impulsada tanto por necesidades laborales como personales, lo que
genera un entorno con grandes oportunidades de crecimiento.

Participacion de mercado relativa: BAJA

A pesar del respaldo de Bristol y su estructura nacional (més de 100 sucursalesy 9
centros de distribucion), la marca Buler no se encuentra ain solidamente posicionada
en lamente del consumidor paraguayo como referente en motocicletas.

Existen competidores con mayor trayectoria, reconocimiento de marca, y foco

exclusivo en este rubro, 1o que limita la penetracion directa de Buler.
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e El posicionamiento de marcasigue en desarrollo, y su percepcion no esta aln asociada
directamente con calidad, innovacion o especializacion.

3- Implicancias estratégicas del cuadrante “Interrogantes”

Estar en este cuadrante significa que:

e La unidad requiere atas inversiones en marketing, reposicionamiento de marca,
digitalizacion y experiencia de cliente para ganar terreno.

e EXxiste € riesgo de que, s no se toman decisiones estratégicas firmes, la unidad se
mantenga débil y termine migrando hacia el cuadrante “Perros” (baja participacion en
mercado maduro).

e Sinembargo, s selogra gjecutar una estrategia enfocada, innovadoray con inversion
sostenida, motos Buler podria convertirse en una unidad “Estrella”, generadora de
valor y eventuamente de rentabilidad.

Motos Buler se ubica en el cuadrante “Interrogantes” de la Matriz BCG. El mercado
ofrece condiciones de crecimiento atractivas, pero la marca ain no ha consolidado una
posicion fuerte en e rubro. Ladecision estratégicade Bristol debe centrarse en si seinvertiran
los recursos necesarios (branding, digitalizacion, alianzas y experiencia de usuario) para

potenciar la unidad, capitalizando la ventaja de su red comercial y capacidad de financiacion.

2.8. Procesosy Estrategias Segmentacion

L a segmentacion de mercado es una herramienta clave del marketing estratégico, cuyo
proposito es identificar grupos de consumidores con caracteristicas y necesidades similares,
paradirigir hacia ellos estrategias mas eficaces.

Segun Kotler y Keller (2016),
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“La segmentacion de mercado consiste en dividir un mercado en grupos distintos de
compradores con diferentes necesidades, caracteristicas 0 comportamientos, que podrian
requerir productos o mezclas de marketing especificas”.

Esta estrategia permite a las empresas enfocar sus recursos en los segmentos mas
atractivos, desarrollando propuestas de valor diferenciadas que maximicen la satisfaccion del
clientey larentabilidad del negocio.

Cuadro 1. Principalesvariables de segmentacion

Implicadividir e mercado en distintas unidades geograficas, como

naciones, regiones, estados, municipios, ciudades o incluso barrios.

Segmentacion

Una empresa decide si operara en una o en pocas areas geograficas,
Geogr éfica
oincluso entodaslasareas, pero prestando atencion alasdiferencias

geogréficas en cuanto alas necesidades y 10s deseos.

Divide el mercado en grupos de acuerdo con variables como edad,

etapa dd ciclo de vida, género, ingreso, ocupacion, escolaridad,
Segmentacion
religion, origen étnico y generacion. Los factores demograficos son
Demogr éfica
los elementos que se utilizan con mayor frecuencia para segmentar

grupos de clientes.

Segmentacion Divide a los consumidores en diferentes grupos segun la clase

Psicografica socia, € estilo de vida o las caracteristicas de |a personalidad.

Segmentacion Divide a los consumidores en grupos seglin sus conocimientos,

Conductual actitudes, usos o respuestas en relacién con un producto.

Fuente: Libro de Marketing — Kotler y Armstong 16 Edicion
En contextos atamente competitivos y con consumidores diversos —como e mercado

paraguayo de motocicletas—, la segmentacion es esencial para identificar oportunidades de
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crecimiento, adecuar la oferta a las verdaderas demandas del publico objetivo y generar

ventajas competitivas sostenibles.

2.9. Segmentacion de Motos Buler

Buler, marca de motocicletas comerciaizada por Bristol, est4 dirigida a un segmento
compuesto principal mente por personas con empleos formal es, emprendedoresindependientes
y prestadores de servicios, que utilizan la moto como medio de transporte esencial parafines
laborales, operativos 0 personales. Este publico busca soluciones accesibles, eficientes y
confiables para su movilidad diaria, tanto en zonas urbanas como en €l interior del pais.

a). Segmentacion Geogr afica

- Ubicacion del segmento principal: los consumidores se encuentran distribuidos en
zonas urbanas, periurbanas y rurales, donde la motocicleta representa una aternativa
econdmica frente a otras formas de transporte.

- Accesibilidad y cobertura: 1a estrategia de comercializacion se apoya en unared de
distribucién con ampliacoberturaterritorial, lo cual facilitael acceso a productoy laatencion
posventa en diversos contextos geogréaficos.

- Influencia del entorno: en entornos urbanos, las motos son valoradas por su capacidad
para evitar € tréfico y reducir costos. En zonas mas algjadas o con menor infraestructura,
resultan esenciales parael cumplimiento de actividades laborales, entregas o desplazamientos
frecuentes.

b). Segmentacién Demogr afica

- Edad: e segmento est4 compuesto principalmente por personas entre 20 y 45 afios,

activas laboralmente o en etapas de formaci 6n académica, que necesitan una solucion préactica

de movilidad.
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- Género: aunque predomina e publico masculino, se observa una creciente
participacion femenina, tanto en trabgadores independientes como en estudiantes y
profesionales.

- Ingresos. € perfil econdmico corresponde a personas con ingresos medios, que
acceden ala moto mediante financiacién en cuotas. Se prioriza a consumidores con ingresos
estables, aunque no necesariamente elevados.

- Ocupacion: incluye empleados formales, emprendedores independientes, prestadores
de serviciostécnicos, y otros trabajadores por cuenta propiaque requieren movilidad constante
para desarrollar sus actividades.

). Segmentacion Psicogr afica

- Edtilo de vida: € publico objetivo se caracteriza por un estilo de vida activo,
autosuficiente y enfocado en el trabajo diario, donde la moto es una herramienta clave parala
generacion de ingresos o la optimizacién de tiempos.

- Vaores y motivaciones: valoran la economia, funcionalidad, durabilidad y respaldo
posventa. La decision de compra suele estar motivada por la necesidad de cumplir con
compromisos laboraes, reducir gastos de transporte 0 meorar la eficiencia en los
desplazamientos cotidianos.

d). Segmentacién Conductual

- Frecuencia de compra: se trata de una compra planificaday funcional, pensada como
inversiéon de mediano plazo. En e caso de emprendedores o prestadores de servicios, la moto
cumple unafuncién productiva, 1o que puede acelerar ciclos de reposicion.

- Ledltad ala marca: la confianza en la marca Buler estd mediada por la experiencia
global con Bristol como canal de compra, especiamente por sus planes de financiacion,
servicio técnico y garantias. La leatad tiende a fortalecerse cuando se percibe un buen

equilibrio entre calidad, precio y atencién posventa.
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- Comportamiento de busgueda de informacion: los compradores investigan sobre

cuotas, consumo, resistencia y disponibilidad de repuestos. Valoran especiamente las

promociones, experiencias previas de conocidos, y la atencion recibida en la tienda,

priorizando larapidez y claridad en lainformacion.

Cuadro 2. Buyer persona 1l

BUYER PERSONA 1: TRABAJADOR FORMAL ZONA URBANA

NOMBRE: ARMANDO

Descripcion General

Datos Demogr éficos

Comportamiento de

Compra

Empleado dependiente en
empresa una comercia 'y
estudiante universitario.
Busca una moto funciona y
moderna  para trabao y

estudio.

Edad: 26 arios.

Género: Masculino.
Ubicacion: Asuncion,
Paraguay.

Educacion: Estudiante
ultimo afio de Ingenieria
Comercial.

Estado Civil: Soltero.

Compra aspiracional; busca
disefio, rendimiento, vy
comodidad; financiacion a

18-24 cuotas.

Desafiosy Objetivos

Caracteristicas

Psicogr aficas

Fuentes de I nformacion

Optimizar traslados diarios;
independencia; mejorar

cdidad de vida

Estilo activo, aspiracional,

valora disefio e imagen.

Redes sociadles, YouTube,

web de tiendas, amigos.

Fuente: Elaboracion propia.



Cuadro 3. Buyer persona 2.

Plan de Marketing Motos Buler

BUYER PERSONA 2: TRABAJADOR INDEPENDIENTE

NOMBRE: DANIEL

Descripcion General

Datos Demogr aficos

Comportamiento de

Compra

Técnico independiente en
refrigeracion y electricidad.
Usa la moto para trabgo

diario.

Edad: 31 afios.

Género: Masculino.
Ubicacion: San Antonio,
Paraguay.

Educacion: Técnico
Superior

Estado Civil: Casado.

Compra  funciona y
racional; prefiere robustez,
economia 'y soporte técnico;

12-18 cuotas.

Desafiosy Objetivos

Caracteristicas

Psicogr aficas

Fuentes de Informacion

Traslados constantes;
eficiencialaboral; moto como

herramienta de trabgjo.

Estilo resolutivo, préctico,

centrado en € cliente.

Recomendaciones de
colegas, Facebook, tiendas

fisicas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 4. Buyer persona 3

BUYER PERSONA 3: TRABAJADOR FORMAL ZONA RURAL

NOMBRE: PAOLA

Comportamiento de
Descripcion General Datos Demogr éficos
Compra
Docente del interior, trabaja | Edad: 35 afios. Compra funcional y segura;
en varias ingtituciones; busca | Género: Femenino. valora facilidad de
comodidad, seguridad y | Ubicacién: Paraguari. conduccién y garantia; 24
economia. Educacion: Licenciadaen | cuotas.
Ciencias de la Educacion.
Estado Civil: Casada.
Caracteristicas
Desafiosy Objetivos Fuentes de I nformacion
Psicogr éficas
Movilidad diaria en caminos | Estilo activo y familiar, | Colegas, ferias digitales,
rurales, seguridad; cuidado | valora  estabilidad y | referencias|ocales.
familiar. practicidad.

Fuente: Elaboracion propia.

2.10. Imagen Corporativa dela Organizacion

Laimagen corporativa representa el conjunto de percepciones que el publico tiene sobre una
marca. Abarca no solo los elementos visuales, sino también los valores, e tono
comunicacional, la coherencia en la experiencia de marca y la reputacion construida en el
mercado.

Segun Kotler y Keller (2016),
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“La imagen corporativa es la percepcion del publico sobre una empresa o marca, formada

a partir de las comunicaciones, las experiencias de consumo Yy la interaccion con todos los

r

puntos de contacto”.

Figura7. Logo Motos Buler

BULEA

2.11. Catédlogo de Productos

Figura 8. Catalogo de Motos Buler por estilos.

ar

BULER

CATALOGO DE MOTOS BULER POR ESTILO

Buler Spider

Fuente: Elaboracién Propia.
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2.12. Aspectos L egales

Laactividad comercial de venta de motocicletas en Paraguay —como laqueredlizaBristol
S.A. através de la marca Buler— se encuentra sujeta a un conjunto de normas legales que
regulan tanto la actividad empresarial como la comercializacion de vehiculos, la financiacion
al consumo y la seguridad del consumidor. A continuacion se detallan [os principales marcos
normativosy obligaciones aplicables.

- Registroy habilitacion de laempresa

Bristol S.A. esta congtituida conforme a Cédigo Civil Paraguayo (Ley N.°
1.183/1985) y registrada ante:

e Registro Publico de Comercio.

e Secretaria de Estado de Tributacion (SET) con RUC activo.

e Municipalidad local con patente comercial a dia

- Comercializacion de vehicul os automotores

La importacién, ensamblaje y comercializacion de motocicletas como las Buler estan
reguladas por:

e Ley N.°608/1995 — Que reglamenta el régimen aduanero, para la importacion de

componentes o unidades compl etas.

e Resoluciones de la Direccion Naciona de Aduanas (DNA) y del Ministerio de Obras
Pablicas y Comunicaciones (MOPC), en lo relativo ahomologacién y clasificacion de
vehiculos.

e Requisitos de facturalegal y documentacion de origen del producto.

- Registro de motocicletas

Todo comprador de una moto Buler debe tramitar su matriculacion obligatoria en el
Registro del Automotor conforme al:

e Decreto N.° 18.295/97, que establece el Registro Naciona de Automotores (RENAV)
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e Las motos deben contar con documento de compraventa, cédula verde, y
eventualmente, certificado de homologacion del vehiculo cuando aplique.
- Contratacion de planes de financiacion
Dado que Bristol comercializa motos mediante pagos en cuotas, se aplican normativas
sobre:
e Ley N.°©1334/98 — De Defensadel Consumidor y del Usuario, que exige transparencia
en los contratos, tasas de interés claras, plazosy condiciones accesibles.
e Ley N.©4.868/13 — De crédito a consumo, cuando se otorgan créditos directos con
tasas definidas, y se cobra por financiacion.
- Garantiay servicio postventa
Las motocicletas Buler deben ofrecer un certificado de garantia, cuya vigencia y
condiciones deben ser claras y conformes a la Ley N.°© 1334/98. Bristol, como empresa
vendedora, es responsable de:
e Reparaciones dentro del periodo de garantiasin costo para €l cliente.
e Disponibilidad de repuestosy servicio técnico adecuado.
e Informacion clara sobre €l uso correcto y mantenimiento preventivo.
- Seguridad del producto y normas técnicas
Toda motocicleta comercializada debe cumplir con:
e Normas de seguridad via y disposiciones del MOPC sobre requisitos minimos de
circulacion.
e Normastécnicas si aplica (luces, frenos, emisiones, etc.)

e Enalgunos casos, revision técnicavehicular (RTV) a momento de circular.
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3. DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING.

3.1. Objetivo general

Posicionar ala marca Motos Buler como una opcion accesible, confiable y competitiva
en el mercado paraguayo de motocicletas utilitarias y de trabajo, mediante una estrategia de
marketing centrada en la financiacion directa como principal ventga competitiva,
implementada a través de sus diferentes canales de comercializacion, tanto presenciaes como

digitales.

3.2. Objetivos especificos

e Megjorar € posicionamiento y €l nivel de reconocimiento de la marca Motos Buler en

el mercado paraguayo.

e Incrementar en un 30% las ventas totales de motocicletas Buler en un periodo de 12

meses.

e Lograr que a menos e 80% de las ventas de motocicletas Buler se concreten mediante

financiacion directa

e Alcanzar que el 60% de las ventas de motocicletas Buler se realicen através del cana

digital.

Es importante sefialar que cada uno de |os objetivos especificos propuestos contribuye de
forma articulada a logro del objetivo general del plan de marketing de Motos Buler. Estos
objetivos no solo apuntan a incremento de ventas y participacion de mercado, sino que
consolidan el posicionamiento delamarcaen el sector de motocicletas utilitariasy de trabajo,
con un fuerte énfasis en la financiacién directa como ventaja competitiva. La estrategia busca

generar una experiencia de compra accesible y confiable a través de diversos canales,
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fortaleciendo larelacion con e consumidor y avanzando haciala consolidacion de Buler como

unamarcade referenciaanivel nacional.

3.3. Marketing Mix

El marketing mix constituye una de |as herramientas fundamental es parala gjecucion de
estrategias comerciales, ya que permite estructurar y coordinar |os principal es elementos que
conforman la oferta de una empresa hacia sus mercados objetivos. A través de este enfoque,
se busca generar valor para € cliente y, a mismo tiempo, alcanzar los objetivos
organizacionales, integrando decisiones sobre € producto, € precio, la distribucion y la
comunicacion.

Segtin Kotler y Armstrong (2017), “el marketing mix es el conjunto de herramientas
tacticas controlables de marketing —producto, precio, plazay promocion— que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta” (p. 33). Este modelo,
también conocido como las 4P del marketing, ha evolucionado para incluir dimensiones
adicionales, como la responsabilidad social, la experiencia del cliente y otros el ementos
adaptativos, especialmente en sectores dinamicos como € de bienes durables de consumo

masivo.

3.4. Determinacion delasVariablesde Marketing Mix

Teoria de las 4Ps su origen se remonta a la década de 1960, cuando Jerome McCarthy
propuso e modelo de las 4P: producto, precio, plaza (distribucién) y promocion. Esta
estructura fue popularizada por Philip Kotler, quien la incorporé como herramienta central
parala planeacion estratégica de marketing.

Desde su creacion, € modelo de las 4P ha servido como marco operativo para que las

empresas disefien propuestas de valor que respondan de manera coherente a las necesidades
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de sus mercados meta. Cada “P” representa una dimension tactica clave que, combinada con
las demas, permite definir cdmo una empresa introduce, entrega'y comunica su oferta en €

mercado.

3.4.1. Producto

El producto representa el componente central del marketing mix, ya que constituye la
base tangible o intangible de la oferta que una empresa entrega a mercado. En términos
estratégicos, no se trata Unicamente del bien fisico, sino del conjunto de beneficios
funcionales, smbdlicosy emocionales que aportaa consumidor.

Segun Solomon (2018), “los productos no se compran solo por lo que son, sino por el
valor que ofrecen. Son paguetes de beneficios que satisfacen necesidades fisicas, sociales 'y
emocionales” (p. 119).

En el caso de Motos Buler, e producto es concebido como una soluciéon de movilidad
confiable y accesible, disefiada para acompafiar las actividades diarias de trabajadores,
estudiantes y pequefios emprendedores. L as motocicletas of recidas se posi cionan como bienes
utilitarios de uso intensivo, con caracteristicas orientadas ala economia, laresistencia, € bagjo
mantenimiento y la facilidad de conduccion.

La linea de modelos Buler se adapta a las necesidades del consumidor paraguayo
promedio, ofreciendo:

e Variedad de estilosy cilindradas, para uso urbano, periurbano o rural.

e Disefio funcional y sencillo, con foco en durabilidad antes que en sofisticacion.

e Garantianacional y servicio técnico con cobertura en todo € pais.

e Disponibilidad inmediata en puntos de venta gracias a una red logistica consolidada.
e Certificado de homologacion y cumplimiento legal, que permite su uso formal y

circulacién en regla.
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e Catalogo claro y accesible, disponible tanto en tienda fisica como en plataformas

digitales.

Mas ala del producto fisico, Motos Buler se posiciona como una marca que integra
producto y respaldo, ofreciendo acompafiamiento posventa, atencién al cliente cercana y
procesos de garantia transparentes. Esta propuesta responde a las expectativas de los
segmentos definidos en el plan (trabajadores formales, emprendedores, docentes del interior,
etc.), quienes priorizan lafuncionalidad, lafiabilidad y el soporte posterior ala compra.

Asimismo, €l enfoque estratégico del producto considera € vinculo emociona que
representalamoto paragran parte del publico objetivo: un simbolo deindependencia, progreso
persond y autonomia econdmica. En este sentido, € producto excede su funcion utilitaria,

convirtiéndose en una herramienta de mejora de calidad de viday acceso a oportunidades.

3.4.2. Precio

El precio es una de las variables més sensibles del marketing mix, ya que representala
expresion monetaria del valor percibido por € cliente y constituye un factor decisivo en la
decisién de compra. Desde € punto de vista estratégico, fijar precios implica considerar no
solo los costos y margenes deseados, sino también la psicologia del consumidor, la
comparacion con la competenciay la capacidad de pago del mercado meta.

Segtin Kotler y Keller (2016), “el precio es el Uinico elemento del marketing mix que
produce ingresos; todos |os demas representan costos. El precio también comunicael valor del
producto y debe estar alineado con el posicionamiento de lamarcaen el mercado” (p. 413).

En e caso de Motos Buler, la estrategia de precios se fundamenta en dos gjes clave:

- Accesibilidad através de financiacion propia
La principal ventaja competitiva de la marca es su modelo de crédito directo, que permite a

los clientes adquirir motocicletas sin necesidad de intermediacion bancaria. Esta flexibilidad
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en las condiciones de pago —con cuotas mensuales adaptadas al ingreso medio del publico
objetivo— permite que €l precio percibido esté més relacionado con la cuota mensual que con
el valor total del vehiculo. Esto habilitaa un segmento de consumidores que tradicional mente
ha tenido dificultades para acceder a financiamiento tradicional.

- Vaor competitivo frente al mercado

Aungue Motos Buler no compite por precio minimo absoluto (como agunas marcas de
menor respaldo técnico), si mantiene una relacion precio-beneficio competitiva, gracias al
respaldo posventa, la coberturanacional y ladisponibilidad de repuestos. Esto le permite atraer
tanto a clientes sensibles a precio como a aquellos que priorizan seguridad y soporte.

La estrategia contempla también elementos de precio psicoldgico, como promociones sin
entregainicial, simulacién de cuotas accesibles desde €l canal digital, y descuentostemporales
en ferias o0 activaciones urbanas. Estas técticas buscan estimular la conversion inmediata,
especialmente en publicos que requieren una justificacion racional clara para asumir
compromisos financieros.

En términos de posicionamiento, € precio de las motos Buler busca comunicar
accesibilidad con respaldo, transmitiendo laidea de que setratade unainversion til, confiable
y que puede ser asumida sin grandes barreras econdmicas. Esto refuerzala propuesta de valor
centrada en € progreso del cliente: acceder a una moto no como un lujo, Sino como una

herramienta legitima de trabajo, movilidad y autonomia personal.

3.4.3. Plaza

Laplaza o distribucion es el componente del marketing mix que se refiere a conjunto
de actividades necesarias paraponer € producto adisposicién del consumidor final, en el lugar
y momento adecuados. Esta dimensién incluye la seleccion de canales de venta, la cobertura

geogréfica, lalogistica de entregay la eficiencia en la experiencia de compra.
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Segin Lamb, Hair y McDaniel (2018), “la distribucion no solo implica la entrega fisica

del producto, sino también la forma en que la empresa se conecta con € consumidor,

construyendo una relacion basada en el acceso, la disponibilidad y la conveniencia” (p. 245).

En e caso de Motos Buler, la estrategia de plaza se apoya en una estructura comercial

soliday descentralizada, que representa una de sus principal es fortalezas competitivas en €

mercado paraguayo:

Mas de 100 sucursales propias distribuidas en zonas urbanas, semiurbanas y del
interior del pais, o que permite un contacto directo y personalizado con los distintos
perfiles de clientes.

9 centros de distribucion logisticos estratégicamente ubicados, que aseguran la
disponibilidad del producto, reducen tiempos de entrega y optimizan la gestion de
stock en cada punto de venta.

Cana digita complementario, que incluye sitio web institucional, catdogo online,
redes sociales y contacto via WhatsApp. Este canal permite a cliente consultar
model os, cotizar cuotas, y canalizar solicitudes desde cualquier ubicacion del pais.

La comercidizacion de Motos Buler se realiza exclusivamente a través de canales

propios, sin intermediarios externos. Esto permite mantener el control total sobre la propuesta

de valor, la experiencia de compra, las condiciones de financiacion y el servicio posventa.

Adicionalmente, la estrategia de distribucién contempla:

Participacion en eventos comerciales y ferias moviles, 1o que permite llevar la
propuesta de Buler azonas de alta rotacion comercial, incluso donde no hay sucursales
fijas.

Atencién especia a zonas rurales o de dificil acceso mediante logistica adaptada y

asesores itinerantes, en coordinacion con la estructura de Bristol.
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e [Esta combinacion de canales fisicos y digitales —integrada a una logistica nacional
robusta— aseguraa Motos Buler una coberturaterritorial efectiva, que facilitatanto el
alcance comercial como lafidelizacion del cliente. El objetivo no es solo entregar una
moto, sino garantizar al cliente laposibilidad de acceder, comprar, financiar, mantener

y resolver cualquier incidencia sin aejarse de su entorno habitual.

3.4.4. Promocion

La promocion, también denominada comunicacién de marketing, constituye €l
conjunto de herramientasy acciones destinadas ainformar, persuadir y mantener lapreferencia
del publico objetivo hacia una marca o producto. Su funcion esencial es construir una
percepcion favorable, estimular la decision de compray reforzar la fidelidad del cliente alo
largo del tiempo.

Segtin Belch y Belch (2018), “la comunicacion integrada de marketing busca coordinar
todos los puntos de contacto entre la empresa 'y e consumidor, para transmitir un mensgje
coherente, efectivo y alineado con el posicionamiento estratégico de la marca” (p. 7).

En el caso de Motos Buler, la estrategia de comunicacion se enfoca en transmitir los
atributos diferenciales de la marca: accesibilidad financiera, confianza institucional,
disponibilidad nacional y orientacion a las necesidades reales de los usuarios. Para ello, se
plantea una combinacién equilibrada entre medios digitales, tradicionales y acciones
presenciales de ato contacto.

a) Medios Digitales

- Campariias en redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok, destacando
caracteristicas de los model os, simulaciones de cuotas y beneficios posventa.

- Catalogo digital disponible en € sitio web institucional, con opcion de contacto

directo y asesoramiento remoto.
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- Utilizacion de WhatsA pp como canal comercial para consultasy seguimiento.
- Publicidad segmentada por geolocalizacion, dirigida a zonas de alta demanda.

b) Medios Tradicionales

- Presencia publicitaria en radios locales de a cance regional, especialmente en zonas
del interior del pais.

- Carteleriaexterior en puntos de alto trafico (pasacalles, microperforados, anuncios en
viapublica).

- Material grafico en sucursales: folletos, banners, afichesy panelesinformativos sobre
condiciones de financiacion.

- Inserciones en periddicos impresos o publicaciones locales con audiencia vinculada
al perfil objetivo.

c) Feriasy Activaciones Comerciales

- Participacion institucional en ferias de movilidad, eventos regionales, expos de
consumo Y ferias zonal es organizadas por municipios o cooperativas.

- Presencia itinerante en plazas publicas o centros comerciales, con asesores y
materiales informativos.

L a estrategia de promocion de Motos Buler se basa en una combinacion equilibradade
canales digitales, activaciones territoriales y acciones en punto de venta. Su objetivo es
posicionar la marca como una opcién cercanay confiable para los trabajadores paraguayos,
alineando & mensgje promocional con €l valor funcional, econdmico y simbdélico que

representa la moto como herramienta de movilidad y progreso personal.

3.5. Responsabilidad Social

La responsabilidad social empresarial (RSE) constituye un componente cada vez més

relevante dentro del marketing mix, ya que permite a las marcas no solo generar valor
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econdmico, sino también contribuir a desarrollo social y ambiental de las comunidades donde
operan. En e contexto actual, los consumidores valoran no solo o que una empresa vende,
sino como lo hacey cud es su impacto en € entorno.

Segun Kotler y Keller (2016), “una empresa socialmente responsable es aquella que
mejorasu rentabilidad al mismo tiempo que actia en beneficio de la sociedad. Su compromiso
debe integrarse a la estrategia de marketing y no limitarse a acciones aisladas” (p. 50).

En e caso de Motos Buler, la responsabilidad social se expresa a través de varias
dimensiones alineadas con su posicionamiento como marca accesible, con respaldo
ingtitucional y presencia nacional:

* Educacion sobre movilidad responsable

A través de campanas informativas y talleres, en coordinacion con municipios o entes
reguladores, se promueve e uso responsable de motocicletas, el cumplimiento de normativas
de transito, el uso obligatorio del casco y laimportancia del seguro vehicular. Estas acciones
no solo generan conciencia, sino que fortalecen laimagen de la marca como promotora de la
seguridad vial.

* Inclusion financiera y acceso a movilidad

El modelo de financiacion directa de Motos Buler, sin necesidad de intermediacion
bancaria, representa un aporte real alainclusién financiera de sectores que tradicionalmente
no acceden a crédito formal. Esto permite que trabagjadores y emprendedores mejoren su
calidad de viday productividad, contribuyendo a desarrollo econémico local.

* Generacion de empleo y cadena de valor local

El ensamblge de motos en territorio paraguayo, realizado por Britam SA., y la
distribucion nacional mediante las sucursales de Bristol, fomentan €l empleo directo e
indirecto en multiples localidades del pais. Ademas, la comercializaciéon de repuestos y el

servicio posventa generan oportunidades econdmicas paratalleres y proveedores locales.
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* Sostenibilidad operativa y ambiental

Si bien e modelo de motos comercializado actual mente es a combustion, se trabaja en
jprocesos internos que apunten a una operacion mas sostenible, como lamejoraen laeficiencia
logistica, e manegjo adecuado de residuos técnicos (aceites, baterias, partes mecanicas), y la
optimizacion del uso de papel mediante la digitalizacion progresiva de certificados, facturasy
garantias.

* Acciones comunitarias desde la red de sucursales

Lassucursales, al formar parte activadel entramado socia de cadalocalidad, participan
ocasionalmente en actividades comunitarias, como apoyo a campahas solidarias, ferias de
empleabilidad o capacitaciones en alianza con instituciones locales. Estas acciones refuerzan

el rol de Motos Buler como parte del entorno social en e que opera.

3.6. Accionesde Marketing

L as acciones de marketing representan las iniciativas concretas que permitirén alcanzar
los objetivos estratégicos del plan, enfocadas en mejorar las ventas, posicionar la marca,
impulsar la financiacion directa y fortalecer la relacion con € cliente. En e caso de Motos
Buler, estas acciones estaran alineadas a la estructura territorial y comercia de Bristol,
integrando tanto canales digitales como fisicos, y fortaleciendo la atencion antes'y después de
la compra.

+ Plataforma digital exclusiva de Motos Buler
Se desarrollard un entorno digital especifico donde los clientes podran consultar model os,
simular cuotas, solicitar crédito y recibir asesoramiento remoto. Esta herramienta funcionara
como un cana complementario de ventas, disponible desde cualquier punto del pais, y
orientado especialmente alos segmentos que priorizan agilidad y autogestion.

« Camparias comerciales contintas enfocadas en financiacion
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Se implementaran campafas promocionales de forma periodica, sin limitarse a fechas
estacionales. Estas camparias destacaran la posibilidad de adquirir una moto mediante
financiacion directa, sin entrega inicial, con cuotas adaptadas a los ingresos promedio. La
difusion seramulticanal: redes sociales, sucursales, mediosimpresos, radialesy audiovisuales.

* Participacion en ferias, exposiciones y eventos de alto impacto
Lamarcatendrapresenciaactivaen ferias, exposiciones comercial es, activaciones en ciudades
donde Bristol tiene sucursales y también en eventos de relevancia nacional, como expos
ganaderas, ferias multisectoriales, carreras deportivas o festividades masivas. En todos estos
espacios seinstal ardn stands de la marca, con asesoramiento comercial, exhibicién de modelos
y zonas habilitadas paratest drives.

+ Contenidos orientados al cliente en medios digitales y tradicionales
Se generaran contenidos claros, Utiles y adaptados al publico objetivo, con foco en explicar
los beneficios de la financiacion, e respaldo de lamarcay las caracteristicas de los modelos.
Estos contenidos estaran presentes no solo en redes sociales y plataformas digitales, sino
también en prensa escrita, radio, television y medios locales, garantizando alcance en
diferentes perfiles de usuarios, tanto urbanos como del interior.

* Capacitacion integral al equipo comercial (interno y externo)
Se desarrollara un programa de formacion continua para los asesores de venta, tanto en
sucursales como en terreno. Esta capacitacion incluird técnicas de venta a crédito,
argumentacion comercial, mangjo de objeciones, seguimiento posventay ventainstitucional.
Parte del equipo seraentrenado pararealizar ventas externas, visitando empresas, cooperativas
0 instituciones con potencia de compra grupal, buscando cerrar alianzas que amplien €

acance comercial de Buler.
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« Fortalecimiento del servicio posventa
El asesoramiento no selimitaraa momento delaventa. Setrabajaraen brindar unaexperiencia
completa que incluya la activacion de garantias, orientacion técnica sobre € uso y
mantenimiento de la motocicleta, y un seguimiento estructurado posterior a la entrega. Esta
atencion integral busca construir relaciones duraderas, prevenir incidencias, y aumentar la

fidelizacion de los clientes mediante una gestion postventa solida, cercanay accesible.
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4. GESTION DEL PLAN DE MARKETING

La gestion de un plan de marketing para una empresa es € proceso de planificacion,
gjecucion y control de las actividades de marketing que tienen como finalidad alcanzar los
objetivos estratégicos definidos por la organizacion. Este proceso implica coordinar recursos
humanos, financieros y tecnoldgicos, asi como disefiar acciones coherentes con las
capacidades internas y las condiciones del entorno.

La gestion efectiva del marketing busca crear intercambios que beneficien tanto a la
empresa como a sus clientes, generando valor a través de propuestas alineadas a las
necesidades del mercado objetivo.

En este sentido, Herreray Zambrano (2020) sostienen que:

“La gestion del plan de marketing requiere de una vision estratégica y operativa que
articule las decisiones tacticas del mix de marketing con las capacidades organizacionales y
las condiciones del entorno. Su éxito depende de la planificacion sistematica, la definicion
clara de metas y la evaluacion permanente de los resultados” (p. 82).

Desde esta perspectiva, la gestion no se limita a g ecutar campanias, sino que abarca una
estructura formal de trabajo: definicidn de roles, calendarizacion de actividades, seleccion de
indicadores clave (KPIs), revision de resultados y mecanismos de gjuste. De este modo, se
garantiza que | a estrategi a di sefiada evol ucione conforme alos cambios del entorno y responda

alas expectativas del consumidor.

4.1. Cronograma Anual deActividades.

El cronograma anual de actividades del plan de marketing se define como una
herramienta que ofrece una vision detallada y organizada de las acciones que una empresa
llevardacabo alo largo del afio paraimplementar su estrategia comercial. Esta planificacion

permite establecer qué se harg, cuando se hara y quién sera responsable de su gecucion,
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asegurando asi una implementacion eficiente, coordinada y aineada a los objetivos
establecidos.

Esta definicidn se sustenta en principios estratégicos ampliamente aceptados dentro del
campo del marketing, destacando la importancia del cronograma como elemento clave para
ordenar, calendarizar y dar seguimiento ainiciativas complejas en entornos dinamicos.

En este contexto, Motos Buler, como marca operadapor Bristol, reconoce laimportancia
de estructurar un cronograma anual que permita organizar de forma secuencial y realista sus
principales acciones comerciales, promocionales, digitales, territoriales y formativas. El
cronograma actlia como un instrumento de gestion integral que facilita la asignacion de
recursos, la articulacion entre areas internas, y e monitoreo permanente del avance y
cumplimiento de cada hito del plan.

De acuerdo con Mgjiay Rivas (2019),

“El cronograma operativo es una representacion estructurada en el tiempo de las
actividades claves de un proyecto, que permite visualizar su progresion, anticipar desvios 'y
mejorar la gestion del cumplimiento de los objetivos™ (p. 67).

Asi, e cronogramaanual no solo representa unaguiaorganizativa, Sino que se constituye
como una herramienta de control estratégico y adaptabilidad, indispensable para que € plan

de marketing se traduzca en resultados tangibles en el tiempo estipulado.
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Tabla 11. Cronograma Anual Motos Buler

Actividades

1- Plataforma digital exclusiva
de Motos Buler

Definicion, disefio y desarrollo del
entorno digital

Pruebas y capacitaciones Internas

ANO 2025

ANO 2026

Lanzamiento oficial y campafia de
difusion inicial

Seguimiento de desempefio y
feedback del usuario

2- Campafias comerciales
continuas enfocadas en
financiacién

Disefio de materiales promocionales
para medios digitales y fisicos

Coordinacién comercial para
promociones en punto de venta

Ejecucion periddica de camparias en
medios fisicos y digitales

Optimizacion de campafias segiin
resultados y audiencias

3- Participacién en ferias,
exposicionesy eventos de alto
impacto

Seleccion de ferias, planificacion
logistica y disefio de stand

Ejecucion de activaciones y
presencia en eventos clave

©)

Seguimiento comercial de interesados
generados en ferias y eventos

4- Contenidos orientados al
cliente en medios digitalesy
tradicionales

Desarrollo de linea de contenido
informativo y promocional multicanal

Produccién y publicacion de
contenidos en medios digitales y
tradicionales

Evaluacion de alcance, interaccion 'y
percepcion de marca

5- Capacitacion integral al
equipo comercial

Disefio del programa de formacion
integral

Ejecucion de capacitaciones internas
y formacion para venta externa

Evaluacion del impacto,
retroalimentacion y gjustes al plan de
formacién

6- Fortalecimiento del servicio
posventa

Estandarizacion del proceso de
entrega, activacion de garantiay
orientacion técnica

Seguimiento estructurado postventa
(encuesta, contacto técnico,
resolucion de reclamos)

©)

Consolidacion de indicadores de
satisfaccion y mejoras del servicio
posventa

Fuente: Elaboracion propia

73
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4.2. Inversion en Marketing

Lainversion en marketing se define como el conjunto de recursos financieros destinados
por una organizacién para desarrollar, implementar y sostener estrategias que promuevan sus
productos, servicios 0 marca en € mercado. Esta inversion comprende desde acciones
promocionales y publicitarias hasta herramientas tecnoldgicas, investigaciones de mercado,
canales de distribucién, y procesos de fidelizacion.

Segun Villanuevay Diaz (2019), lainversién en marketing no debe considerarse un gasto
operativo, sino una herramienta estratégica para generar valor, posicionamiento y rentabilidad
sostenida. El retorno de esta inversion se manifiesta tanto en indicadores tangibles (ventas,
nuevos clientes, participacion de mercado) como en intangibles (recordacion de marca,
confianzadel consumidor, fidelidad).

Desde un enfoque contemporaneo, la planificacion de la inversion en marketing debe
contemplar variables como la estacionalidad, segmentacion del mercado, evolucion del
consumo, cambios tecnolégicos y competitividad sectorial. Una distribucién equilibrada de
recursos, basada en objetivos concretos y canales pertinentes, permite maximizar e impacto
y optimizar €l retorno esperado.

La gecucion del plan de marketing de Motos Buler requerird una inversion estratégica
distribuida en seis lineas de accion prioritarias, orientadas a fortalecer € posicionamiento de
la marca, potenciar la captacion de clientes mediante financiacion accesible y garantizar un
servicio posventa de calidad.

El modelo comercial de Motos Buler contempla esquemas de financiacién que se
adaptan alos ingresos promedio del cliente objetivo, permitiendo acceder a motocicletas con
condiciones de pago competitivas y acordes a la realidad del mercado. En este contexto, la
inversiéon en marketing no solo busca generar visibilidad, sino también reforzar la percepcion

de respaldo, confianzay convenienciaen el proceso de compra.
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a asignacion presupuestaria fue definida con base en criterios de prioridad operativa,
impacto esperado, cobertura geogréficay retorno potencial. Esta inversion se canaizara en
medios digitales, tradicionales y presenciales, y se complementara con herramientas internas
como plataformas, materiales de formacion y acciones de fidelizacion que permitan g ecutar

el plan de manera profesional, coordinaday sostenible.

Tabla 7. Inversion anual tentativa en Marketing.

Accidn Estratégica Rubros estimados principales Monto estimado (USD.)

1. Plataforma digital exclusiva | DsarTollo web, disefio UX/UL, 22.200
mantenimiento anual.

2. Campafias comerciales Disefio de camparias, materiales gréficos, 26.040

continuas coordinacion con canales de venta '

3. Ferias, exposiciones y eventos Alquiler de .%pacios, logistica, transporte, 17.640
Kits promocionales

4. Contenidos en medios Produccién audiovisual, impresos, 15.600

digitales y tradicionales adaptaciones para prensa/radio ]

5. Redes socides y pautajes Pauta digital, administracion de redes, 20.160

publicitarios contenidos pagos y segmentacion '

6. Capacitacion comercial Capacitadores, viaticos, materiales 11.760

internay externa formativos, soporte en campo ]

7. Servicio posventay Encuestas, atencion técnica, manuales de 6.600

fidelizacién uso, soporte de garantias
Totales 120.000

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3. Control del Plan de Marketing.

El control del plan de marketing es € proceso mediante € cual se monitorean, evallan
y gustan las actividades g ecutadas con €l objetivo de asegurar el cumplimiento de las metas
previamente definidas. Esta etapa resulta esencial para identificar desviaciones, optimizar
recursos y garantizar que la estrategia de marketing se mantenga alineada con los objetivos
comerciales de laempresa.

Segun Lamb, Hair y McDaniel (2018), “el control de marketing implica la medicion de

resultados reales, la comparacion con los objetivos establecidos y la implementacion de
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acciones correctivas cuando sea necesario”. Este enfoque permite una gestion agil y adaptable,
capaz de responder alos cambios del entorno y alas dinamicas internas de la organizacion.

Para el plan de marketing de Motos Buler se aplicaran los siguientes tipos de control,
segun latipologia propuesta por Kotler y Keller (2016):

e Control del Plan Anua: Evalla los resultados alcanzados frente a los objetivos
especificos (por g emplo: incremento de ventas, participacion del cana digital, uso de
financiacion propia).

e Control de Rentabilidad: Analizala rentabilidad por segmento, canal o tipo de accion,
permitiendo redistribuir lainversiéon en base a retorno obtenido.

e Control de Eficienciaz Examina la relacion entre los recursos utilizados y los
resultados alcanzados, detectando oportunidades de mejora en costos, tiempos o
gjecucion.

e Control Estratégico: Evalla si la estrategia general de marketing sigue siendo véida
frente a cambios del entorno, la competencia o e comportamiento del consumidor.

Cuadro 6. KPIsPlan de Marketing Motos Buler.

Objetivo Especifico Frecuencia

Actividad Principal Asociada

Indicador Clave (KPI)

4- Contenidos orientados al
cliente en medios digitales y
Mejorar el posicionamientoy |tradicionales Nivel de recordacion de marca
o ——— - o Semestral
reconocimiento de lamarca |3- Participacion en ferias, (medicion por encuesta)
exposiciones y eventos de alto
impacto
Incrementar en un 30% las 5- Capacitacion integral al Ventas mensuales acumuladas
) . . ) ~ . Mensual
ventas totales de Motos Buler  |equipo comercial VS. mismo periodo afio anterior
5 - — -
Lograr que el 80% de Ias_ 2 C_ampanas comerciales % de ventas realizadas con
ventas se concreten mediante | continuas enfocadas en . o Mensual
. o, . L financiacion directa
financiacion directa financiacion
Alcanzar que €l 60% de las - . .
que 0o 1- Plataforma digital exclusiva |% de ventas iniciadas en canal
ventas se realicen a través del . Mensua
. de Motos Buler digital
canal digital

La seleccion de estos indicadores clave de desempefio (KPIs) permite monitorear de

forma precisa y estratégica los resultados del plan de marketing de Motos Buler. Cada
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indicador esta directamente vinculado a uno de los objetivos especificos y a una actividad

central del plan, lo que facilita una evaluacion clara del impacto de las acciones g ecutadas.

Al combinar indicadores comerciales, digitales y de experiencia del cliente, se
garantizaunavision integral del desempefio, permitiendo detectar avances, corregir desviosy
optimizar recursos. Este enfoque de control continuo no solo asegurala gjecucion efectivadel
plan, sino que contribuye a la toma de decisiones basadas en evidencia, fortaleciendo asi €

posi cionamiento competitivo de lamarca Buler en el mercado paraguayo.

4.4. Contingenciasdel Plan de Marketing

En todo proceso de planificacion estratégica, es fundamental prever escenarios adversos
0 desviaciones que puedan comprometer el cumplimiento de los objetivos planteados. Las
contingencias del plan de marketing representan un conjunto de posibles eventos internos o
externos que, de concretarse, exigirian gjustes tacticos o estratégicos para mantener la
viabilidad del proyecto.

Segiin Lamb, Hair y McDaniel (2018), “la planeacion contingente permite anticipar
riesgos, establecer respuestas proactivas y asegurar la continuidad de la estrategia ante
contextos de incertidumbre”. En este sentido, el plan de marketing de Motos Buler contempla
una serie de contingencias identificadas como criticas, junto con medidas de mitigacion que

permitan garantizar la g ecucion ordenada del plan.
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Tabla 14. Plan de Contigencia Marketing M otos Buler

Objetivo Especifico

Actividad Principal Asociada

Contigencia Potencial

78

Accion correctiva.

Mejorar el posicionamiento y
reconocimiento de la marca

4- Contenidos orientados al
cliente en medios digitales y
tradicionales

3- Participacion en ferias,
exposiciones y eventos de alto
impacto

Baja recordacion de marca
pese a lainversion en medios

Redisefiar piezas
creativas, reforzar
presencia en medios
regionales y adaptar
mensajes a lenguaje
local del pablico objetivo

Incrementar en un 30% las
ventas totales de Motos Buler

5- Capacitacion integral a
equipo comercia

Bajo rendimiento del equipo
comercia 0 zonas/ canales con
bajo cierre de ventas

Reforzar capacitaciones
précticas, acompafiar con
supervisiones
presenciales y
redireccionar esfuerzos
comerciales hacia zonas /
canales de mayor
conversion.

Lograr que el 80% de las
ventas se concreten mediante
financiacion directa

2- Campafias comerciales
continuas enfocadas en
financiacion

Rechazo frecuente de
solicitudes de crédito o
demoras en su aprobacion

Optimizar los criterios de
scoring crediticio,
acelerar procesos de
validacion y ofrecer
alternativas de plan con
entrega parcia

Alcanzar que el 60% de las
ventas se realicen através del
canal digital

1- Plataforma digital exclusiva
de Motos Buler

Baja tasa de uso del canal
digital 0 abandono de procesos
en linea

Mejorar disefio UX/UI
de sitio, lanzar
beneficios exclusivos
para usuarios digitales y
capacitar asesores para
atencién remota efectiva
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CONCLUSIONES

El desarrollo de este plan de marketing parala marca Motos Buler permitio responder
de manera estructurada a la necesidad de fortalecer su posicionamiento en e mercado
paraguayo de motocicletas utilitarias y de trabgjo. A lo largo del trabajo se evidencio que, s
bien Bristol cuenta con una infraestructura comercial consolidada, €l posicionamiento de la
marca Buler alin no ha al canzado su maximo potencial, especialmente frente a competidores
con mayor reconocimiento en e rubro.

El andlisis estratégico realizado permitié identificar claramente tanto las oportunidades
del entorno como las fortal ezasinternas que pueden ser apalancadas. A partir de ello, se disefid
una propuestaintegral que contempla objetivos especificos, acciones concretasy mecanismos
de seguimiento orientados a incrementar la participacion de mercado, mejorar €l
reconocimiento de marcay potenciar lafinanciacion directa como ventaja competitivacentral.

Entre los principales aportes del plan se destacan: la inclusion de una pagina web
exclusiva paramotos, €l fortalecimiento de los canales digitalesy territorial es, la capacitacion
continua a equipo comercia y la participacion activa en espacios de visibilidad como ferias
y eventos. Asimismo, € plan incluye indicadores de control y contingencias que permiten
adaptarse a contextos cambiantes, asegurando su viabilidad operativa.

Se concluye que, con la correctaimplementacion de este plan, Bristol podra consolidar
aMotos Buler como una marca reconocida, accesible y alineada a las necesidades reales del
consumidor paraguayo. Este trabajo contribuye alatoma de decisiones estratégicas orientadas
al crecimiento sostenible de la unidad de negocio, promoviendo una mayor integracion entre

los objetivos ingtitucionales y la dinamica del mercado actual.
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ANEXQOS

Figura9 - Publicidad Motos Buler
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Figura 10— Agosto Liquida Motos Buler
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Figurall-Tu TV ytu Moto Buler tesalen Gratis
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Figura 12 — Perfil de Instagram

Fuente: https://www.instagram.com/buler py/
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Figura 13 — Ubicacion Sucursales Bristol
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