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Para todas las companias, el
segmento de carros pequenos
tiene un peso significativo en
sus ventas. FOTO: CHEVROLET

Economia, la gran
ventaja de los
carros pequenos

Diferentes marcas ofrecen vehiculos acordes a
los presupuestos de los consumidores y del
trafico de las grandes ciudades colombianas.

Con precios que estan en-
tre los 30 y los 45 millones
de pesos por unidad, los fa-
bricantes e importadores
compiten en el segmento de
automoviles pequenos, uno
de los mas destacados del
sector, que en 2019 vendi6
cercade 57.000 carros, alre-
dedor del 45% del total, de
acuerdo concifrasdela Aso-
ciacion Nacional de Movili-
dad Sostenible, Andemos.

Marcas como Nissan, Fiat,
Chevrolet, Volkswagen y
Mazda son algunas de las
que hacen parte de este mer-
cado, donde el factor econo-
mico es fundamental en la
toma de decision por parte
de los consumidores, mu-
chos de ellos compradores
de su primer carro.

“El precio es determinan-
te en la demanda de vehicu-
los. Las personas comien-
zan con modelos econ6mi-
cos o de entrada, al igual
que sucede en la vida: cuan-
dounova evolucionando co-
mienza con una casa peque-
fay, si le va bien, compra
una casa mejor”, aseguro
Luis Torres, director gene-
ral de S. K. Bergé de Colom-
bia y FCA Colombia, impor-
tadores de la marca Fiat,
que en este segmento ofre-
ce los modelos Mobi y Uno
Way.

Aunque el valor de los ca-
rros influye considerable-

mente en la toma de la deci-
sion final de compra, tam-
bién existen otras considera-
ciones que son tenidas en

cuenta por los consumido-
res, ligadas al diseno, tecno-
logia y costos de manteni-
miento.

“El portafolio de vehicu-
los pequenos que ofrece-
mos en Colombia cuenta
con una serie de ventajas
competitivas que nos permi-
tensobresalirenel mercado
nacional como el desempe-
no de sus motores, el espa-
cio para que todos sus ocu-
pantes viajen con comodi-
dad y confort, asi como la
historia de valor que la mar-
calesentregaalosclientes”,
comento Camilo Herrera,
gerente de producto de Che-
vrolet, marca que vende las
referencias Spark, Beat y
Onix dentro de estagama

Comodidady
servicio asociado

Ademas del precio y de la
apariencia exterior de los
automoviles, la manera
como es concebido el espa-
cio interior juega un papel
importante cuando el poten-
cial comprador se acerca a
una vitrina o concesionario.

“Tenemos varias mane-
ras de medir el espacio inte-
rior. Una es el head room o

£

sea el espacio que va desde
el tope delacabezaal techo,
y otra es el leg room o seala

distancia de tus rodillas has-
ta el espaldar de la silla del
conductor o del copiloto.
En este aspecto, con nues-
tro modelo March estamos

significativamente por enci-

ma de los competidores”, in-

dic6 Juan Carlos Lopez, ge-

rente de mercadeo de Nis-

san Colombia.

Sobre este aspecto, Ange-
la Lopez, directora de mer-

cadeo de Mazda de Colom-

bia, indicé. “se ha redisefia-
docompletamente laestruc-
tura interna del Mazda 2 y
de los asientos, tanto para
reducir la fatiga como para
favorecer una postura al vo-
lante mas natural. Esto, gra-
cias a que la plataforma del
vehiculo Skyactiv-Vehicle
Architecture permite repli-
car ahora la postura que tie-
ne una persona al caminar,
ayudando al conductor y a
los pasajeros a mantener el
equilibriocomoda y natural-
mente en un entorno en mo-
vimiento”.

Respaldo y conectividad
El servicio asociado tam-

“Nissan March es un
vehiculo que cumple con las

necesidades del consumidor
y es divertido de manejar”.

Juan Carlos Lépez, be
NISSAN COLOMBIA.

bién incide en la adquisi-
cion de este segmento de ve-
hiculos. “Creemos que los
consumidores adquieren
nuestros vehiculos por el
respaldo que genera la mar-
ca, la amplia red de conce-
sionarios en el pais y la ga-
rantia de tres afos”, afirmo
Jorge Florez, gerente de
marca Volkswagen, presen-
teen la categoria con los mo-
delos Gol y Voyage.
Asimismo, a diferencia de
modelos de mayor cilindra-
je, los vehiculos pequefios
(con motores de hasta1.400
centimetros cubicos) tam-
biénbrindan una mejorrela-
cion costo - beneficio en
cuanto al consumo de com-
bustible, con promedios
que pueden estar entre 50 y
60 kilometros recorridos en
ciudad por cada galon de ga-
solina, distancias que pue-
den ser considerablemente
superiores en carretera.
Adicionalmente, y de la
mano con las nuevas tecno-

logias, estos vehiculos tam-
bién ofrecen sistemas multi-
media que permiten una ma-
yor conectividad para los
conductores que, general-
mente, deben soportar las
inclemencias causadas por
el alto trafico y los proble-
mas de movilidad.

“Nuestro sistema, compa-
tible con Android o Apple,
nos facilita la vida dentro
del vehiculo, ya que es vital
estar conectados durante
las horas que perdemos en
nuestras calles. Hemosiden-
tificado que eso les gusta a

las nuevas generaciones,
que son las destinadas a

comprar estos carros”, sena-
16 Torres.

Situacion del sector

Para todas las compainiias,
el segmento de carros pe-
querios tiene un peso signifi-
cativo en sus ventas: Fiat lo
ubica en el 85 %, para Che-
vrolet es del 50 %, Volkswa-
gen lo estima en el 40 %,
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mientras que para Nissan es
del 18 %.

Noobstante, losrepresen-
tantes de las marcas coinci-
denenquelamayor deman-
da de vehiculos tipo SUV a
precios muy competitivos y
a una legislacién mas estric-
ta, en términos de seguri-
dad de los automotores,
han contribuido a que las
ventas de la categoria hayan
decrecido en los ultimos
anos.

Aunque no se preveén cam-
bios significativos en el com-
portamiento de las ventas,
salvo una reactivacion de la
gama presionada por el alza
de precios, producto de la
actual inestabilidad econé-
mica mundial, en los proxi-
mos anos sera clave laadop-
cion de tecnologias mas ami-
gables con el medioambien-
te como los motores a gas,
eléctricos o hibridos, en los
cuales algunas marcas ya es-
tan dando sus primeros pa-
SOS.




