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INTRODUCCION

Para las organizaciones hoy en dia es de suma importancia conocer a sus clientes y
potenciales clientes, con el propdsito de tener un enfoque correcto del comportamiento
del consumidor, a partir del conocimiento de las caracteristicas que puedan intervenir en
su decision de compra y a partir de ello tomar decisiones certeras que generen una mejora

y por lo tanto mayor rentabilidad a sus organizaciones.

Con respecto al rubro, este estudio esta enfocado a la industria automotriz, la cual en
el Peru es una de las industrias mas importantes, ya que es una fuente de ingresos para la
economia del pais y su crecimiento; asi mismo cabe resaltar que representa una fuente

importante de empleo.

La industria automotriz en el Pert funciona a partir de la venta de vehiculos
importados, es decir, de vehiculos fabricados en el extranjero que son ingresados al pais
con el objetivo de comercializarse; por lo cual las importaciones de vehiculos nuevos son
una pieza clave para el impulso econémico, abastecimiento y la competitividad de las

organizaciones peruanas del rubro.

Por otro lado, en cuanto a la situacion de la industria respecto a las ventas de vehiculos
nuevos a clientes finales, estas han pasado por altibajos en los Gltimos afios, presentando
una notoria recuperacion en el afio 2017 con respecto a los afios anteriores, lo que
generaba una expectativa de crecimiento en la industria automotriz a corto plazo; sin
embargo, la aplicacién del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) en mayo del presente
afio, generd un incremento en los precios de venta de los vehiculos mas comerciales del
mercado. Por ello, las organizaciones del rubro necesitan enfocar sus estrategias
comerciales a partir del conocimiento certero de las caracteristicas que definen a sus
clientes, para que sus ventas no se vean afectadas.
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En cuanto a la organizacién estudiada, se trata de una reconocida concesionaria
automotriz de la ciudad de Arequipa, dedicada a la venta de vehiculos nuevos de una
prestigiosa marca en el mercado; de la cual, a partir de su informacion de ventas y
potenciales ventas del periodo 2017 se realizé un modelo econométrico para determinar
y analizar los factores socioecondmicos y demograficos que influyeron en la decision de

compra de sus clientes.

La presente investigacion se organiza de la siguiente manera:

Capitulo I. Planteamiento Teo6rico: Esta conformado por la presentacion y descripcion
del problema, las variables de la investigacion, asi como las interrogantes planteadas, la
justificacion del estudio, los objetivos y el marco de referencia; dentro del cual se presenta
el marco conceptual, los antecedentes y el marco tedrico de la investigacion. En el marco
tedrico, se desarrollaron las variables de investigacion; como: la decision de compra, el
comportamiento del consumidor, los factores socioecondémicos y demograficos que se
consideraron en la investigacion; se tratd sobre el modelo econométrico y los tipos de
bases de datos; asi mismo se comentd el desarrollé la industria automotriz donde se

mostro su situacion en los ultimos anos.

Capitulo Il. Planteamiento Operacional: Esta compuesto por la técnica de
investigacion, el instrumento, asi como las unidades de estudio, la estrategia de

recoleccion de datos y los recursos utilizados para la investigacion.

Capitulo 11l. Resultados: En el cual se trataron los resultados de control, resultados
descriptivos, resultados cruzados y los resultados econométricos; en el cual se presentan
los modelos econométricos propuestos y la eleccidén del modelo econométrico para el
andlisis y proyeccion de escenarios. Por Ultimo, las conclusiones y recomendaciones de

la investigacion.
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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar y analizar a partir de un
modelo econométrico lineal, si los factores socioeconémicos y demogréficos de los
clientes de una concesionaria automotriz de Arequipa, fueron significativos en su decisién

de compra de un vehiculo nuevo, en el periodo 2017.

El estudio tuvo una metodologia no experimental, con un disefio transversal y un
enfoque cuantitativo. EI muestreo fue no probabilistico y por conveniencia, puesto que se

tuvo acceso a la totalidad de la poblacion; se escogié como muestra 976 clientes.

El instrumento utilizado fue una base de datos transversal, lo que comprendié los datos
socioecondmicos y demograficos de los compradores y potenciales compradores de enero
a diciembre del afio 2017 de la concesionaria estudiada. La base de datos fue procesada
en el programa econométrico STATA 13, del cual se obtuvo el modelo econométrico
propuesto. Asi mismo se empleé el paquete estadistico SPSS, para trabajar los resultados

correspondientes a la estadistica descriptiva.

Se pudo concluir que, el precio de venta es el Unico factor socioeconémico
significativo, que afecta negativamente a la decision de compra de un auto nuevo, sin
embargo, el resto de variables resultaron no significativas; sin embargo influyen

positivamente y otras negativamente en la decision de compra.

Con respecto a la decision de compra, se observo que de 976 clientes, el 86.4% compro
un vehiculo nuevo, mientras que el 13.6% no concreto su compra. Por lo que se concluye
ademéas que de la muestra, la mayoria de clientes tomaron una decision de compra

positiva.

Palabras claves: Decisién de compra, automotriz, modelo econométrico, factores

socioecondmicos, factores demogréaficos, vehiculos nuevos.
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine and analyze, based on a linear
econometric model, whether the socioeconomic and demographic factors of the
customers of an automobile concessionaire in Arequipa were significant in their decision

to purchase a new vehicle in the 2017 period.

The study had a non-experimental methodology, with a transversal design and a
quantitative approach. Sampling was non-probabilistic and for convenience, since it had

access to the entire population, 976 clients were chosen as sample.

The instrument used was a cross-sectional database, which included the socio-
economic and demographic data of buyers and potential buyers from January to
December 2017 of the concessionaire studied. The database was processed in the STATA
13 econometric program, from which the proposed econometric model was obtained.
Likewise, the statistical package SPSS was used to work on the results corresponding to

descriptive statistics.

It was concluded that the sale price is the only significant socioeconomic factor, which
negatively affects the purchase decision of a new car, however the rest of the variables
were not significant; in spite of this, if they positively influence and negatively influence

the purchase decision.

Regarding the purchase decision, it was observed that of 976 customers, 86.4% bought
a new vehicle, while 13.6% did not specify their purchase. So it is concluded that in the

sample, most customers made a positive purchase decision.

Keywords: Purchase decision, automotive, econometric model, socioeconomic factors,
demographic factors, new vehicles.

Xii
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. Problema

Modelo econométrico de factores socioeconémicos y demogréficos en la decision de

compra de autos de una concesionaria automotriz de Arequipa al 2018.

1.2. Descripcion

Para las organizaciones hoy en dia es de suma importancia conocer a sus clientes y a
sus potenciales clientes, esto implica, conocer sus habitos e inclinaciones de compra,
su estatus sociodemografico, su poder adquisitivo, su psicologia, sus caracteristicas,
entre otros aspectos relevantes. Aspectos que definen el comportamiento del
consumidor, esto con el objetivo de determinar los factores que influyen en su
decision de compra. Cabe resaltar que en esta investigacion se considera la decision
de compra de los clientes finales de la concesionaria.

Es asi, que para la concesionaria automotriz estudiada y para la industria automotriz
en general es importante conocer las caracteristicas socioecondémicas y demograficas
de sus clientes finales y potenciales clientes, que los lleven a determinar qué factores
influyen en la decision de compra de un vehiculo. Esto con el objetivo de enfocar las

estrategias de venta.

Es importante sefialar que en el presente afio la industria automotriz est4 pasando por
una nueva etapa. Los precios de los vehiculos nuevos han subido a partir de la
aplicacion del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), por ello, las organizaciones del
rubro deben de realizar maltiples esfuerzos para mantener sus ventas, a pesar del alza
de precios.
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La falta de analisis de los factores que son significativos en la decision de compra de
los clientes, puede ocasionar un mal enfoque de objetivos en la concesionaria
estudiada y a consecuencia de ello, no alcanzar sus metas establecidas, no intervenir
en nuevos nichos de mercado y no generar mayor rentabilidad en la organizacion;
dado esto, es importante realizar la presente investigacion que nos permita conocer
cudles son los factores socioecondémicos y demograficos determinantes al momento
de la compra de un vehiculo de los clientes en dicha concesionaria.

1.2.1. Delimitacion tematica

e Campo: Ciencias Econémico Administrativas.
e Area: Ingenieria Comercial.

e Linea: Economia.

1.2.2.Variables

a) Analisis de Variables:

e Variable Dependiente:

Decisién de compra de autos.

e Variables Independientes:

- Factores Socioeconémicos.

- Factores Demograficos.
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b) Operacionalizacion de Variables:

Tabla 1.
Operacionalizacion de Variables
Variable Variables

i ; Indicadores:
Dependiente | Independientes: naicadores

Precio de venta
Factores Lugar de compra

Socioecondmicos Pais de fabricacion del vehiculo

Tipo de vehiculo (Carroceria)

Decision de
Sexo
compra de autos
Factores Edad
. Estado Civil
Demograficos
Departamento

Tipo de persona: Natural o Juridica

Nota. En latabla 1 se detalla la variable dependiente y variables independientes con sus
respectivos indicadores que se tomaran en cuenta en este estudio. Adaptacion propia en
base a la investigacion realizada 2018.

1.2.3. Tipo de problema

Problema relacional, la investigacion busca relacionar las variables

determinantes de la decision de compra a través de un modelo econométrico.

1.2.4. Interrogantes basicas

1.2.4.1. Interrogante General

¢Como influyen los factores socioecondmicos y demograficos en la
decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria en

Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico lineal?
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1.2.4.2. Interrogantes Especificas

e ;Cual es el coeficiente de los factores socioecondmicos significativos
que influyen en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico

lineal?

e Cual es el coeficiente de los factores demogréficos significativos que
influyen en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico

lineal?

1.3. Justificacion

1.3.1. Relevancia social

Esta investigacion posee una relevancia social, porque la concesionaria en
estudio y las demas organizaciones del rubro automotriz al tener un
enfoque correcto de sus estrategias y objetivos de venta a partir del
conocimiento de los factores que son significativos en el comportamiento
del consumidor, tendrian mas ventas y por lo tanto una mejora en su
rentabilidad; por lo que demandarian mayor fuerza de ventas,
administracién, mecanicos, etc. Es decir, se generarian puestos de trabajo
en el rubro automotriz.

1.3.2.Relevancia econémica

Esta investigacion tiene una relevancia econémica ya que se busca que a
partir de este estudio, la concesionaria investigada y demas organizaciones
automotrices mejoren su rentabilidad. Esto a partir de un enfoque correcto

de los factores, los cuales este estudio indicard como significativos para la
4
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decision de compra y el analisis de las tendencias en cuanto a factores
socioecondémicos y demogréficos, para la toma de decisiones en sus

organizaciones.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo general

Analizar la influencia de los factores socioeconémicos y demogréaficos en
la decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria en
Arequipa al 2018, basado en un modelo econométrico lineal.

1.4.2. Objetivos especificos

e Determinar el coeficiente de los factores socioecondémicos
significativos que influyen en la decision de compra de autos de los
clientes de una concesionaria en Arequipa al 2018, basado en un

modelo econométrico lineal.

e Determinar el coeficiente de los factores demograficos significativos
que influyen en la decisidén de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018, basado en un modelo

economeétrico lineal.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM @ DE SANTA MARIA

1.5. Marco de referencia

1.5.1. Marco conceptual

e Automovil: El diccionario de La Real Academia Espafiola (RAE) lo
define de la siguiente manera: “Que se mueve por si mismo. Dicho
principalmente de los vehiculos que pueden ser guiados para marchar por
una via ordinaria sin necesidad de carriles y llevan un motor,
generalmente de combustion interna o eléctrico, que los propulsa”
(“RAE”, 2014, parr. 1).

e Caracteristicas: “Dicho de una cualidad: Que da caracter o sirve para

distinguir a alguien o algo de sus semejantes” (“RAE”, 2014, parr. 2).

e Comprar: “Obtener algo por un precio” (“RAE”, 2014, parr.1).

e Concesionaria: “Dicho de una persona o de una entidad: A la que se hace

o transfiere una concesion” (“RAE”, 2014, parr. 1).

En el rubro automotriz se conoce como concesionaria al establecimiento
en el que se venden vehiculos nuevos de una o varias marcas, habiendo
esta recibido la concesion, es decir, la autorizacion correspondiente de
adquisicién y venta de los vehiculos en un determinado circuito o
localidad. Esta autorizacion se da por parte de la entidad que es duefia de
las marca del vehiculo, luego del cumplimiento de una serie de
negociaciones, normas y requisitos establecidos por parte de esta.
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e Comportamiento: “El concepto de comportamiento hace referencia a la
dindmica interna y externa del individuo o grupo de individuos que se
origina cuando éstos buscan satisfacer sus necesidades mediante bienes y
servicios” (Rivera y Arellano, 2009, pag. 36).

e Consumidor: “Persona que adquiere productos de consumo o utiliza
ciertos servicios” (“RAE”, 2014, parr.2).

¢ Clientes: “Persona que compra en una tienda, o que utiliza con asiduidad

los servicios de un profesional o empresa” (“RAE”, 2014, parr. 1).

e Decision: “Determinacion, resolucion que se toma 0 Se da en una cosa
dudosa” (“RAE”, 2014, parr. 1).

e Econometria: “La econometria se basa en el desarrollo de métodos
estadisticos que se utilizan para estimar relaciones economicas, probar
teorias econdmicas y evaluar e implementar politicas publicas y de
negocios” (Wooldridge, 2015, p. 1).

e Factores Socioeconomicos: Como definié San José (2000) son “Factores
econdmicos y sociales que caracterizan a un individuo o un grupo dentro

de una estructura social” San José (como se citd en “Osman”, 2000, parr

1).

e Factores Demograficos: “Caracteristicas asignadas a la edad, sexo,
educacion, ingresos, estado civil, trabajo, religion, tasa de natalidad, tasa
de mortalidad, tamafio de la familia, y la edad de matrimonio”

(“Diccionario de Leyes”, 2018, parr 1).
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e Industria: “La industria puede concebirse como un espacio
socioecondmico en el que se busca alcanzar altas tasas de rendimiento de
una inversion, por medio de la produccion de bienes manufacturados y el
uso de herramientas complejas” (Zerda, 2000, pag.22).

e Inmatriculacion: “La incorporacion de vehiculos en el Sistema Nacional
de Transporte Terrestre (SNTT), Unicamente se lleva a cabo a través del
procedimiento de la inmatriculacion registral en el Registro de Propiedad
Vehicular, conforme las normas vigentes en la materia” (Reglamento
Nacional de Vehiculos N° 058, 2003, p. 29).

e Impuesto Selectivo al Consumo: “El ISC es un impuesto indirecto que
solo grava determinados bienes (es un impuesto especifico); una de sus
finalidades es desincentivar el consumo de productos que generan
externalidades negativas en el orden individual, social y medioambiental”
(“SUNAT?, 2018, parr. 1).

e Market Share: “Participacion del mercado” (United Nations, 2007, pag.
39).

e Modelo Econométrico: “Formalizacion matematica de la relacion entre
las variables. Esta formalizacion debe ser el reflejo de la relacion causal
que una ley o teoria econdmica establece entre dichas variables” (Alonso,
2008, p. 29).

e Organizacién: “Asociacion de personas regulada por un conjunto de
normas en funcién de determinados fines” (“RAE”, 2014, parr. 3).

e Venta: “Contrato en virtud del cual se transfiere a dominio ajeno una cosa

propia por el precio pactado” (“RAE”, 2014, parr. 3).
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1.5.2. Antecedentes

e Paucar (2001) “;Son los consumidores Peruanos consumidores

racionales?” Pontificia Universidad Catodlica del Pert, Lima Peru.

La investigacion se respaldd en material estadistico, haciendo uso de
métodos de variables instrumentales, test de exceso de sensibilidad,
entre otros. Con el objetivo de identificar los determinantes de toma de

decision de compra de los consumidores Peruanos.

“La hipotesis del ingreso permanente bajo expectativas racionales es
una propuesta teorica rica en fundamentos microeconémicos que
permite al individuo representativo la busqueda de un maximo bienestar
a lo largo de su vida efectuando planes de consumo que sean
consistentes con toda la informacion disponible acerca del entorno

econdmico esperado en el futuro”.

Se concluyd que: “En la revision de las principales hipotesis sobre el
comportamiento de los consumidores que la teoria mas innovadora es
la hipotesis del ingreso permanente bajo expectativas racionales. Este
punto de vista muestra entre sus virtudes la inclusion explicita de la
capacidad de los individuos para tomar decisiones hoy, siendo
consistentes con sus previsiones sobre el futuro; su capacidad de
evaluar los hechos econdmicos racionalmente y de enmendar posibles
errores en sus decisiones previas; ademas afiade fuertes fundamentos
microeconémicos en la explicacion del comportamiento de los

consumidores, eliminando relaciones rigidas entre las variables”.
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e Molinari Gavidia (2013) “Optimizacién de un modelo Arima-
Economeétrico para proyectar las ventas de energia eléctrica del
sector eléctrico en el departamento de Lima”. Universidad

Nacional de Ingenieria, Lima Pera.

En esta investigacion se tiene como principal objetivo optimizar un
modelo Arima - Econométrico en el departamento de Lima para las
proyecciones de venta de energia eléctrica. Se hizo uso de la

herramienta E-views y de una base de datos.

Se concluyo que: “La optimizacion de un modelo Arima -Econométrico
permitira una mejor proyeccion de las ventas de energia eléctrica del

departamento de Lima”.

¢ Rodriguez (2012) “Metodologia basada en Modelos Econométricos
para la prediccion de demanda en una Industria Cosmética”

Universidad Nacional de Ingenieria, Lima Pera.

El estudio esta enfocado en la industria cosmética, haciendo un anélisis
primario de datos y su correlacién con variables para brindar el

pronostico de su demanda, usando como técnica la econometria.

“El enfoque de la investigacion estd en identificar las variables mas
significativas para la construccion de un modelo, en general la
metodologia propuesta busca reducir la incertidumbre de usar el modelo
propuesto resultante, particularmente el prondstico de la demanda. La
aplicacion propuesta se realiza sobre una muestra significativa de los

productos a comercializar en los proximos tres periodos comerciales en

10
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dos de los quince paises que maneja la corporacion cosmética que es

materia de estudio”.

Se concluyd que: “La metodologia APORLM, propuesta en la
investigacion, apoyada por modelos econométricos, lograra la
prediccion de demanda en la industria cosmética bajo dos medidas de
calidad: un coeficiente de determinacion de 80% y un MAPE esperado
para las tres campafias futuras siguientes por debajo del 30% y con una
esperanza matematica de exito del 76.47% + 15% en los casos donde

se aplique".

e Liu (2016) “Factores Demogréficos en la decision de compra de los
consumidores de cerveza artesanal de la empresa Munchner
Brauhaus de la ciudad de Tacna” Universidad Inca Garcilaso de la

Vega, Tacna Peru.

Esta investigacion realiza una evaluacion de los factores demograficos
para determinar si estos son significativos en la decision de compra de
cerveza artesanal de los consumidores de la empresa Munchner
Brauhaus. Como instrumento hicieron uso de cuestionarios a los
consumidores de la empresa.

“El trabajo de investigacion ha permitido evaluar y determinar que
existe una relacion entre los factores demograficos como edad, genero
e ingreso econémico con la decision de compra. Asi mismo nos ha
permitido establecer el perfil de los consumidores meta en base a sus
caracteristicas fisicas, sociales y econémicas; lo que coadyuvara a
disefiar el estilo publicitario del producto asi como las estrategias de

comunicacion y utilizacion del lenguaje adecuado para decodificacion

11
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del mensaje y por consiguiente fortalecer posicionamiento del

producto”.

Se concluy6 que: “Los factores demograficos no influyen en la decision

de compra de los consumidores de cerveza artesanal”.

e Riofrio (2015) “Determinantes de la demanda de vehiculos en el
DM Quito: analisis del “Nissan Sentra Classic” a través de un
modelo econométrico” Universidad San Francisco de Quito, Quito

Ecuador.

En esta investigacion se realizé un “Analisis del entorno de la industria
automotriz en la capital ecuatoriana y estudio del “Nissan Sentra” como

uno de los automéviles mas vendidos del mercado”.

El estudio tuvo como objetivo demostrar que variables econdmicas

determinaron la venta de vehiculos, en base a un modelo econométrico.

Se concluyd que “Los determinantes de la demanda mdas importantes
para la venta de vehiculos en la ciudad de Quito son: Ingreso, Tasa de

interés, Impuestos, Preferencias, Estacionalidad y Restricciones”.

e Galindo (2013) “Modelos Econométricos para los paises de
Centroamérica” Naciones Unidas Comision Econémica para
América Latina y EI Caribe — CEPAL.

“El principal objetivo de la investigacion es especificar y estimar
modelos econométricos para seis economias de Centroamérica: Costa

Rica, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Panama y El Salvador. Estos

12
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modelos pueden utilizarse para realizar simulaciones de algunas
politicas econdmicas y para pronosticar el comportamiento de ciertas
variables bajo escenarios econdmicos alternativos, sobre todo respecto
de la evolucion de la economia mundial. Ademas, estos modelos
presentan un marco metodoldgico para analizar el conjunto de
informacion estadistica disponible sobre los comportamientos
sistematicos de estas economias facilitando su comparacion e

investigacion conjunta”.

Se concluy6 que: “Los modelos econométricos del consumo muestran
la presencia de una relacion estable de largo plazo entre el consumo y
el ingreso con una propension marginal a consumir de
aproximadamente 0,95. Las ecuaciones de inversion muestran
relaciones mas volatiles. Destaca la elevada variabilidad en los
coeficientes de la elasticidad ingreso sugiriendo particularidades
importantes en la relacion entre la inversion y el ingreso en cada pais.
En este mismo sentido se observa en Costa Rica, Guatemala y Honduras
efectos relevantes de costos de oportunidad o de incertidumbre

asociados a la tasa de interés real o a la tasa de inflacion”.

1.6. Marco Tedrico

1.6.1. Decisién de compra

Este estudio tiene como tema principal la decision de compra, por ello a
continuacidn se va a desarrollar los conceptos referidos al comportamiento del
consumidor, para analizar que define la compra y el proceso de decision de la

misma.

13
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A. Comportamiento del consumidor

Es necesario que las organizaciones ofertantes de bienes y servicios sepan
el comportamiento del consumidor para entender los factores que son
significativos en la decision de compra de sus futuros clientes.

“Se define el comportamiento del consumidor como el proceso de decision
y la actividad fisica que los individuos realizan cuando buscan, evaltan,
adquieren y usan o consumen bienes, servicios o ideas para satisfacer sus
necesidades” (Arellano, Rivera y Molero, 2013, p. 36).

e Roles que intervienen en la decision de compra

Asi mismo Arellano, Rivera y Molero (2013) indicaron los roles que

intervienen en la compra, los cuales son:

- Iniciador: “Quien decide que alguna necesidad no esta satisfecha

y desencadena el proceso de compra”.

- Influenciador: “Tiene poder para orientar o para modificar la

compra del producto”.

- Decisor: “Quien autoriza la compra”.

- Comprador: “Persona encargada de realizar la negociacion y/o

compra”.

- Usuario: “Persona a la que esta destinado el producto” (Arellano,

Rivera y Molero, 2013, p. 39).
14
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Por ejemplo, en el caso de la compra de un auto, el “Iniciador” puede
ser una joven de 18 afios que necesita transporte para ir a la universidad.
El “Influenciador” una amiga de ella que adquirié un auto de una
determinada marca, el “Decisor” y en este caso también el
“Comprador” el padre de la joven, quien serd quien decidira si hard la
compra y es quién pagara el auto y el “Usuario” o cliente final viene a

ser la hija.

e Comportamiento del consumidor y la segmentacion

El objetivo de enfocarnos en determinados factores socioeconémicos y
demogréficos es poder tener un publico objetivo definido para el rubro
automotriz y al mismo tiempo tener claro que otros segmentos se tienen

que trabajar.

“La segmentacion del mercado va a permitir enfocar los esfuerzos de la
empresa a un tipo de consumidores con unas caracteristicas
determinadas. Para agrupar y definir los diferentes tipos de segmentos
se pueden usar diversos criterios” (Arellano, Rivera y Molero, 2013, p.
41).

Por ejemplo, si es que la edad fuera un factor significativo en la decisién
de compra. La fuerza de ventas de un determinado concesionario

canalizaria sus estrategias a un rango determinado de edades.

e Teorias del comportamiento del consumidor

Se han elaborado varias teorias para el estudio del comportamiento del
consumidor, con el propdsito de orientar a las organizaciones

explicando mediante éstas las decisiones que toma el mercado.

15
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Arellano, Rivera y Molero (2013) explican estas teorias de la siguiente

manera:

- Teoria econdmica:

“Esta teoria afirma que el consumo tiene una relacion directa con los
ingresos y define al individuo como un ser racional que tiene como

prioridad el precio” (Arellano, Rivera 'y Molero, 2013, p. 45).

- Teoria del psicoanalisis:

“El autor del este movimiento es Sigmud Freud, quien explica la
existencia de una serie de fuerzas internas y subconscientes que
guian el comportamiento del consumidor. Las denomind Eros, que
se refiere al sexo, amistad, y socializacion; y Thanatos que se refiere
a la agresion, destruccion y muerte. Afirma que ambas fuerzas rigen
la mayoria de las acciones de las personas, sin embargo se
manifiestan de manera oculta” (Arellano, Rivera'y Molero, 2013, p.
46).

- Teoria del aprendizaje:

“Esta teoria afirma que el consumidor una vez que adquirio un bien
0 servicio que le causo satisfaccion ya no se va a arriesgar a probar
otras opciones por temor a que no cubra sus necesidades. Lo cual
lleva a la fidelizacion a una marca o producto” (Arellano, Rivera 'y
Molero, 2013, p. 48).

- Teoria social:

“La teoria social indica que los consumidores adoptan determinados

comportamientos con el objetivo de integrarse a un grupo social,

16
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identificados por determinados individuos y estilos de vida”
(Arellano, Rivera y Molero, 2013, p. 48).

Asi mismo, Arellano, Rivera y Molero (2013) Indican que hay también
factores internos y externos que son influyentes en el comportamiento

del consumidor, estos son:

Tabla 2.
Factores internos y externos que influyen en el comportamiento del
consumidor
Factores internos Factores externos
* Necesidad, motivacion y deseo * La cultura
* La percepcion. * Las clases sociales
* Las actitudes * Los grupos sociales
* El aprendizaje * Factores demograficos y
* La personalidad economicos

Nota. Factores internos y externos que influyen en el comportamiento del
consumidor. Adaptado de "Conducta del Consumidor” por R. Arellano, J. Rivera y
V. Molero, 2013, p. 25. Elaboracion propia.

A continuacion se desarrollaran los factores internos y externos

presentados en la Tabla 2.

e Factores internos

- La Motivacion:

Un individuo que va a tomar una decisién de compra, primero
tuvo que estar motivado por alguna necesidad o deseo. “La
motivacion hacia la satisfaccién de una necesidad que a su vez
pudo haber sido estimulada por el entorno, estos motivos
pueden ser: Fisicos o psiquicos, genéricos o selectivos,
racionales o emocionales, conscientes e inconscientes vy
positivos o negativos” (Lopez-Pinto, 2001, p. 58).
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- Lapercepcion:

Si un individuo ya estd motivado ahora depende de cémo

percibe la situacion para realizar la compra.

“La percepcion es un proceso de seleccion de la
informacion que llega a la persona para poder formar
una imagen significativa. Dado que la informacion
llega a través de los cinco sentidos y cada uno la
percibe, organiza e interpreta de una manera particular,
segun ha retenido lo que més le interesa, la percepcion
es selectiva” (Lopez-Pinto, 2001, p. 59).

- Las actitudes:

“La actitud es una predisposicién aprendida que impulsa al
individuo a comportarse de una manera consistentemente
favorable o desfavorable en relacion con un objeto
determinado” (Schiffman y Lazar, 2005, p. 253).

- El aprendizaje:

“El aprendizaje se genera a través de un proceso de ensayo y
error, donde los hébitos se forman como resultado de las
recompensas recibidas a cambio de ciertas respuestas o
comportamientos” (Schiffman y Lazar, 2005, p. 221).

Por ejemplo, si un individuo luego de un periodo de analisis y
ensayo encuentra un centro comercial donde tiene todos los
productos que demanda mensualmente a precios acorde a su
economia y en un mismo lugar, es probable que excluya a los
demas centros comerciales como un lugar de compra, ya que

es fiel al centro comercial que le cubre todas sus necesidades.

18
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- Lapersonalidad:

Es un factor interno relevante ya que en el comportamiento del
consumidor la personalidad del individuo interviene

directamente con la decision de compra.

“La personalidad juega un papel fundamental en el
comportamiento de los consumidores ya que es uno de los
principales factores que los impulsan a escoger una marca u
otra” (Escuela de Administracién de Negocios para Egresados
ESAN, 2015, parr.1).

e [actores externos

- Lacultura:

Creencias, costumbres y valores que todo individuo adquiere
a lo largo de su vida son considerados factores externos
significativos, “La cultura, las subculturas y clases sociales
constituyen un factor de particular importancia en el
comportamiento del consumidor. Los nifios conforme crecen
adquieren una serie de valores, preferencias y
comportamientos de su familia y otra serie de instituciones
clave” (Kotler y Lane, 2006, p. 174).

- Las clases sociales:

La clase social a la que pertenece un individuo interviene en
su comportamiento, generando una inclinacion a determinadas

marcas, productos y precios del mercado.

“La clase social hace referencia a la posicién de un

individuo o familia en una escala socioeconémica.
19
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Los miembros de una misma clase social comparten
ciertos valores, comportamientos y actitudes. Dentro
de estas caracteristicas estan los ingresos, la ocupacion,
la educacion, la residencia y patrimonio” (Lopez-Pinto,

2001, p. 62).

- Los grupos sociales:

La influencia de los grupos de referencia o grupos sociales en
el consumidor, provienen principalmente de la familia y

amigos, los cuales ejercen poder de convencimiento y guia.

“Son grupos con los que el individuo se identificay que
influyen en la formacion de sus creencias, actitudes y
comportamientos. Las caracteristicas de estos grupos
son: las normas del grupo que sus miembros deben de
aceptar, los papeles que desempefia cada uno de los
integrantes, el status del individuo en el grupo, la
socializacion como el proceso de aprendizaje de las
normas del grupo y el poder como influencia que tiene

el grupo sobre el individuo” (Lépez-Pinto, 2001, p. 63).

- Factores demogréficos y econémicos:

Son caracteristicas del individuo que intervienen en su
comportamiento y por ende en sus decisiones, por ejemplo,
tener en cuenta la edad del consumidor, para determinar que
necesidades tiene, ya que un adolecente de 18 afios no
demanda lo mismo que un adulto de 35 afios o en el caso del
ingreso que interviene en la decision de compra segun la
economia del consumidor.
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“Los factores demograficos hacen referencia a
caracteristicas objetivas medibles, como la edad, el
sexo, el estado civil, el nivel e ingresos o la educacion
y los factores econdémicos se relacionan con aspectos
relacionados con los ingresos (nivel y estabilidad), con
el ahorro, la capacidad de préstamo y las actitudes

frente al riesgo monetario” (Solé, 2000, p. 71).

En conclusién, el comportamiento del consumidor representa un
conjunto variado de caracteristicas que tiene una persona, aungue
existen casos donde dos personas con las mismas caracteristicas toman
decisiones diferentes. Sin embargo entender los conceptos, criterios,
teorias y factores que influyen en los individuos para que tomen
determinadas decisiones, nos ayuda a tener un mejor enfoque de nuestro
publico objetivo y determinar qué caracteristicas son mas significantes

cuando se toma una decision de compra.

B. El proceso de decision de compra

Todo consumidor pasa por etapas para llegar a una decision de compra.
Los mercadologos deben de analizar y entender cada faceta que
atraviesa el consumidor, esto con el propdsito de tomar decisiones
certeras que lleven a que el consumidor decida por su producto o
servicio. “El consumidor atraviesa cinco etapas: reconocimiento del
problema o la necesidad, busqueda de informacion, evaluacion de las
alternativas, decision de compra y comportamiento post venta” (Kotler
y Keller, 2006, p. 191).
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Asi mismo especifican el proceso de compra en un modelo de cinco

fases como se muestra a continuacion:

El proceso de decision de compra: un modelo de cinco fases

Reconocimiento del problema:
El proceso de compra comienza cuando el comprador reconoce tener un problema o necesidad.

l

Busqueda de informacion:
Los consumidores que experimentan una necesidad se inclinaran a buscar informacion.

l

Evaluacion de alternativas:
No todos los consumidores utilizan el mismo proceso en todas las situaciones de compra. Existen diversos
procesos, y los modelos més actuales tienen una orientacién cognitiva, es decir consideran que el consumidor
forma sus juicios de forma consciente y racional.

|

Decision de compra:

Durante la fase de evaluacion, los consumidores se forman preferencias entre las diferentes marcas que
integran el conjunto de eleccién. Asi mismo también pueden formarse intenciones de compra para adquirir su
marca favorita. Cuando se genera una intencion de compra, los consumidores toman cinco decisiones
secundarias: decision de marca, decision de vendedor, decision de cantidad, decision de tiempo y decision
de forma de pago.

Las compras de productos que se realizan a diario suponen menos decisiones y deliberacién. En algunos
casos los consumidores pueden decidir no evaluar formalmente todas y cada una de las marcas, mientras que
en otras ocasiones, otros factores influyen en la decision final.

l

Comportamiento post venta:
Una vez adquirido el producto, el consumidor puede experimentar disonancias como consecuencia de
algunas caracteristicas inquietantes del producto o de comentarios favorables sobre otras marcas, y estara
atento a toda informacion que ratifique su decision.

Figura 1. Proceso de decisién de compra: un modelo de cinco fases. Adaptado de "Direccién de Marketing" por P. Kotler
y K. Keller, 2006, p. 191 Elaboracion propia.

Sin embargo los consumidores no siempre pasan por estas cinco etapas,
algunos omiten algunas fases y otros invierten su orden, sin embargo el
modelo de Kotler y Keller (2006) ofrece un buen marco de referencia
al incluir el rango de consideraciones mas amplio que se presenta

cuando un consumidor se enfrenta a una nueva compra.
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1.6.2. Factores socioecondmicos

Los factores socioecondmicos en términos generales influyen en las decisiones
de la poblacion. La economia del pais, la alta tasa de desempleo, el nivel de
ingresos, la cultura del ahorro, los precios del mercado, las barreras del crédito

o financiamiento, entre otros.

A. Precio de venta

En esta investigacion se determinara si el precio de venta es un factor

significativo que influye en la decision de compra.

Como se explicd en un disefio experimental multiple “La presencia de un
precio excesivamente bajo puede generar desconfianza y por lo tanto, ser
poco atractivo, mientras que un precio excesivamente elevado puede

considerarse negativo” (Molina y Esteban, 2014, p. 105).

El precio de venta de automdviles nuevos no tiene un precio fijo, este varia
dependiendo el precio de compra al proveedor, la temporada, los precios del

mercado, nuevos lanzamientos, etc.

“Los componentes de los costes los determinan estandares
técnicos, Los sistemas contables permiten conocer con precision el
coste final de los productos tangibles. Un margen sobre el coste
adecuado permite recuperar las cargas fijas y obtener un beneficio.
Los consumidores ademas pueden hacerse una idea de lo adecuado
del precio. Pueden probar los productos y hacer comparaciones de
precios con otras alternativas existentes en el mercado” (lldefonso,
2006, p. 289).

Las concesionarias automotrices permiten que los clientes que cotizan un
vehiculo puedan realizar un test drive, que consiste en manejar el automovil

nuevo en un determinado circuito con el objetivo de convencer al cliente de

23

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

su compra, justificando con las cualidades del vehiculo el precio de venta

vigente.

B. Lugar de compra

La compra de autos nuevos se realiza en concesionarias autorizadas por
determinadas marcas de autos y en algunos casos las mismas marcas
venden de manera directa los vehiculos. Estos lugares son tiendas en

donde se exhiben al pablico diferentes tipos de vehiculos para su venta.

Segun la Asociacion Automotriz del Per( (2017) En el Peru existe
alrededor de 400 concesionarias autorizadas de diferentes marcas de
autos nuevos, cada una de ellas cuenta con una red de tiendas distribuidas
en lugares estratégicos a nivel nacional, lo cual permite al demandante

de autos tener facil acceso al mercado automotriz.

Como se indico en un articulo en “elEconomista” (2012) “El 70% de las
decisiones de compra se toman en el punto de venta” (parr. 1).
Siendo el lugar de compra, un factor que puede ser significativo en la
decision de compra, en esta investigacion se tomara en cuenta el lugar

donde se compré el auto.

C. Pais de fabricacién del vehiculo

En Pert no se fabrican automdviles, las diversas marcas de vehiculos son
adquiridos del exterior. La concesionaria en estudio cuenta con vehiculos
fabricados principalmente en Estados Unidos, China, Corea y Brasil.
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Los consumidores tienen inclinaciones y preferencias por vehiculos

fabricados en determinados paises.

En los ultimos afios “El principal pais proveedor es Corea del Sur, que
concentra el 29% del total de autos importados. De este pais provienen
las marcas Kia, Hyundai y Chevrolet, las cuales se distribuyen de la
siguiente manera: 60%, 34% y 3%, respectivamente” (“RPP”, 2016, parr.
1).

D. Tipos de vehiculos

Existen diversos tipos de vehiculos en el mercado, fabricados con el
propoésito de satisfacer las diferentes necesidades de la poblacion en
cuanto a transporte se refiere. El publico objetivo de la industria
automotriz pueden ser familias que demandan un automovil seguro y
amplio, o una empresa de taxis que busca una flota de unidades a un
precio accesible y con unidades acorde al servicio que prestaran; entre
otros tipos de clientes que necesitan un vehiculo que se ajuste a sus
necesidades.

Existen diversas clasificaciones de los vehiculos segin sus

caracteristicas, usos, dimensiones, etc.

Segun la Asociacion de Representantes Automotrices del Perd
“ARAPER” (2018). Por su segmentacion; los vehiculos pueden ser
clasificados en: Livianos, Comerciales, Omnibus y Pesados.
La concesionaria en estudio se dedica a la venta de vehiculos de los

segmentos livianos o ligeros y comerciales; los segmentos de dmnibus y

25

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

pesados, no pertenecen al campo de ventas de la concesionaria en

cuestion y por lo tanto no son considerados en este estudio.

Segun la Clasificacion vehicular y Estandarizacion de caracteristicas
registrables vehiculares del Ministerio de Transportes y Comunicaciones
(MTC), Por su Categoria los vehiculos pueden ser clasificados de la

siguiente manera:

- Categoria L: Vehiculos automotores con menos de 4 ruedas.

- Categoria M: Vehiculos automotores de cuatro ruedas o mas

disefiados para el transporte de personas.

- Categoria N: Vehiculos automotores de 4 ruedas o mas para el

transporte de mercancias.

- Categoria O: Remolques y Semirremolques.

Cabe sefialar que los vehiculos de la concesionaria en estudio pertenecen

a las categorias M Y N.

Los vehiculos también son clasificados seguin su tipo de carroceria, esta
se define de acuerdo a la clasificacion vehicular respecto a la categoria a
la que pertenecen; Los diferentes modelos de las distintas marcas
comparten esta clasificacién que nos permite segmentar los tipos de

vehiculos no por marca o modelo sino por su tipo de carroceria.

En la siguiente figura se muestra los diversos tipos de carrocerias que

existen en el mercado, en todos los segmentos y categorias.
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Tipos de Carroceria
'd N
» Bicimoto » Multiproposito » Remolcador % Cistena > Dolly
» Motocicleta #  Multfuncion »  Remolcador griia » Cistema Combustibles » Compactador
# Moto todo terreno »  Microbts » Panel » Tangue Isotérmico » Madrina
> Trimoto pasajeros »  Minibis »  Cargobus » Tanque Frigorifico » Transporte de naves
» Trmoto carga »  Omnibus urbano » Valores > Tanque Calorifico > Radiologico
» Moo sidecar » Omnibus interurbano  »  Plataforma »  Tanque corrosivo » Hospital
»  Guatrimoto » Omnibus panoramico  » Baranda > Tanque GLP e eeon
~ Sedan ~ Ariculado » Pickup > Tanque GNC Y v
» Coupe » Biarticulado » Furgon > Tanque criogénico E Caia
» Hatchback » Trolebas »  Furgon isotérmico » esparcidor de asfalto Y Bonekie
» Convertible » Ambulancia » Furgon frigorifico » esparcidor de maleria Y Eele
~  Station wagon » Gasa rodante » Camion gria organica S o
» Limosina » Celular »  Intercambiador > Portatropas > Bomba hormigonera
» Suv »  Chasis motorizado » Rompe B enedor > Hormigonera
» Arenero #  Chasis cabinado manifestaciones > Quila » Mezclador
»  Tubular » Remolcador » Rompe A LR
#» Competencia »  Celular Manifestaciones o e » Repara vias
» Arenero » Funerario » Carero > Volquete » Explosivos
»  Tubular _ - Chas{s nmt?ﬁzado g Al_Jxr'Jio Mecanico > Volquete fuera de carretera >  Sanitario
L > Competencia »  Chasis cabinado » Cigaefia » Camabaja % Perforador |
Figura 2. Tipos de Carrocerias de Vehiculos. Adaptado de "Clasificacién Vehicular y Estandarizacién de Caracteristicas Registrables Vehiculares-
Escuela de Capacitacion de la Asociacion Automotriz del Per(" por el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), 2006.

A continuacion se describiran los diversos tipos de vehiculos de acuerdo
a la carroceria que pertenecen; Cabe sefialar que solo se trataran los
vehiculos por carroceria que corresponden a las ventas y potenciales
ventas de vehiculos nuevos de la concesionaria en estudio del periodo
2017,

e Sedan:

“Vehiculo fabricado con carroceria cerrada, con o sin poste central,
con techo fijo, rigido. La maletera constituye un volumen propio y
definido, no pudiendo la luna posterior formar parte de la misma.
Para cuatro o mas asientos en por lo menos dos filas. Con dos o
cuatro puertas laterales, con 4 ventanas laterales” (“MTC”, 2006, p.
11). Este vehiculo es uno de los mas cotizados del mercado por su
estructura y capacidad, es presentado al mercado en diferentes

marcas, estilos y colores.
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Figura 3. Automévil Sedan de la marca KIA, adaptacién propia en base a la
investigacion realizada, 2018.

e Hatchback:

“Vehiculo fabricado con una carroceria cerrada, con el techo fijo,
rigido y algo extendido hacia atrds, cuya cubierta de maletera
incorpora la luna posterior, de tal manera que el area de pasajeros y
el area de carga conforman un solo volumen; para cuatro 0 mas
asientos en por lo menos dos filas. Los asientos pueden tener
respaldos rebatibles o removibles para proveer un espacio de carga.
Con dos o cuatro puertas laterales y apertura posterior. Con cuatro o
mas ventanas laterales y apertura posterior” (“MTC”, 2006, p. 12).

La demanda de este tipo de vehiculo tambien es alta, es mas pequefio

que un Sedan.

Hatchback

Figura 4. Automévil Hatchback de la marca Chevrolet, adaptacion propia en base a
la investigacion realizada, 2018.
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e SUV:

“Sport Utility Vehicle, (Vehiculo utilitario deportivo). Es un
vehiculo utilitario fabricado con carroceria cerrada o abierta, con
techo fijo o desmontable y rigido o flexible. Para cuatro o mas
asientos en por lo menos dos filas. Los asientos pueden tener
respaldos rebatibles o removibles para proveer mayor espacio de
carga. Con dos o cuatro puertas laterales y apertura posterior. Por su
configuracion (altura libre del piso, angulos de ataque, ventral y de
salida) generalmente puede ser utilizado en carreteras en mal estado
o fuera de ellas, Generalmente de traccidon 4x4, pero puede ser de
4x2” (“MTC”, 2006, p. 13).

Figura 5. Vehiculo Sport Utility Vehicle (SUV) de la marca Toyota, adaptacion
propia en base a la investigacion realizada, 2018.

e Pick Up:

“Vehiculo destinado al transporte de mercancias, con carroceria de
metal que sigue la linea y forma de la cabina, sin techo, que forma
una caja rectangular, con compuerta posterior, puede tener una
cubierta de proteccion en la zona de carga, instalado a nivel del borde
de la carroceria. De contar con una adicion a la carroceria que lo
convierte en baranda, furgon, etc. debe clasificarse como tal”
(“MTC”, 2006, p. 18).
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Pick Up

Figura 6. Vehiculo Pick Up de la marca Chevrolet, adaptacion propia en base a la
investigacion realizada, 2018.

e Multiproposito:

“Vehiculo de categoria M1 diferente al sedan, hatchback, station
wagon, limosina, SUV, arenero o tubular, desarrollado para cargar
pasajeros y su equipaje en un solo compartimiento o volumen.”
(“MTC>, 2006, p. 14).

Multiprop6sito

Figura 7. Automdvil Multipropésito de la marca Chevrolet, adaptacién propia en
base a la investigacion realizada, 2018.
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e Panel o Furgoneta

“Vehiculo con carroceria cerrada para el transporte de mercancias,
la misma que no esté separada del habitdculo de pasajeros; puede
tener rejas, vidrios o mallas internas para proteger a los ocupantes,
asi como lunas laterales en la zona de carga. Como maximo puede

tener 7 asientos incluyendo al conductor” (“MTC”, 2006, p.17).

Furgoneta

Figura 8. Furgoneta de la marca Peugeot, adaptacién propia en base a la
investigacion realizada, 2018.

e Minivan (Multiproposito)

Segun la Clasificacion vehicular y Estandarizacion de caracteristicas
registrables vehiculares del Ministerio de Transportes vy
Comunicaciones (MTC) este tipo de vehiculo carroceria es
clasificado como Multipropésito el cual se define como: “Vehiculo
de categoria M1 diferente al sedén, hatchback, station wagon,
limosina, SUV, arenero o tubular, desarrollado para cargar pasajeros
y su equipaje en un solo compartimiento o volumen” (“MTC”, 2006,
p. 14). Sin embargo, comercialmente en el mercado es conocido
como Minivan. En esta investigacion se le va a considerar como tal

por fines de estandarizacién con diversas marcas.
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Minivan

Figura 9. Minivan de la marca BAIC, adaptacion propia en base a la investigacion
realizada, 2018.

o Coupé:

“Vehiculo fabricado con carroceria cerrada, con techo fijo rigido,
usualmente el volumen posterior a la primera fila de asientos es
limitado para dos 0 més asientos en por lo menos una fila. Con dos
puertas laterales, pudiendo haber una apertura posterior. Con dos o
mas ventanas laterales” (“MTC”, 2006, p. 13).

Coupé

Figura 10. Automdvil deportivo de la marca Chevrolet, adaptacion propia en base a
la investigacion realizada, 2018.
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1.6.3. Factores demograficos

Los factores demogréficos son caracteristicas de la poblacion. En esta
investigacion se tomaran factores como el sexo, la edad, estado civil, el

departamento y el tipo de persona.

Como indicd Schiffman y Lazar (2005) “La demografia se ocupa de las
estadisticas vitales y susceptibles de medirse de una poblacion y ayuda a
localizar un mercado meta” (p. 65). A partir de los factores demograficos que
se desarrollardn a continuacion se determinara si son significativos en la

decision de compra.

A. Sexo

El sexo es un factor relevante que las empresas consideran al momento de
dirigir sus productos o servicios a un publico especifico, ya que existen
bienes y servicios asociados y destinados a cada sexo, sin embargo otros
son destinados para ambos. Como por ejemplo, un departamento o
automaovil.

A continuacién, se muestra la poblacién de hombres y mujeres en
Arequipa, desde el afio 1995 con una proyeccion al 2020 expresado en

en los altimos afos.

Poblacién estimada y proyectada segiin sexo en Arequipa

miles de personas, donde se muestra un incremento del género femenino
(Miles de personas)

542 579 634 649 656 686

800
700
60
501
40
301
20
10

o © © © © © ©

1995 2000 2005 2013 2015 2016 2020
M Mujeres 497
= Hombres 500 543 576 625 638 645 672

M Mujeres ™ Hombres

Figura 11. Estimaciones y Proyecciones de Poblacidon 1950-2025. Adaptado de
"Poblacién estimada y proyectada, seguin sexo y departamento” por INEI, 2016, p. 1.
Elaboracién propia
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El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2018) informo en
una estimacion y proyeccidon de la poblacion, que la mitad de la poblacion
son mujeres en el Peru. Lo cual indica que tanto hombres como mujeres
toman decisiones de compra de manera equitativa si nos referimos a la

cantidad de la poblacion.

Seré parte de la investigacion determinar si hombres o mujeres tomaron la
decision de compra de un auto y analizar si el género es un factor

significativo en la compra de este.

Si bien es cierto, en cuanto a automoviles se refiere, la tendencia es pensar
que quien tiene mayor demanda, conocimiento e interés en el tema es el
género masculino; sin embargo, “A nivel mundial, las mujeres representan
52 por ciento de todas las compras de vehiculos nuevos, incluidas las
camionetas, e influyen en 80 por ciento del consumo del automovil, de
acuerdo con la plataforma de ventas por Internet” Mercado Libre (como se

citd en “Dinero en imagen”, 2018, parr. 1).

B. Edad

La edad es una caracteristica que influye en el comportamiento del
consumidor de una manera directa, Schiffman y Lazar (2005) afirmaron
que “Las necesidades e intereses en relacion con productos a menudo
varian segun la edad del consumidor. Los mercad6logos descubrieron que

la edad constituye una variable demografica bastante util” (p. 55).

A gué edad la poblacion tiende a adquirir un auto, sera otra variable a tratar
en este estudio. Como explic6 Carlos Rubio, Gerente de Marketing de
Maquinarias Renault (2017):
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"Cuando un joven ingresa a la universidad o tiene su primer trabajo
busca reemplazar el transporte pablico y los taxis para tener su
primer auto, en el cual encuentre la comodidad, seguridad y
privacidad que necesita para sus viajes. Por ello, empieza a buscar

la mejor alternativa” (“Gestion”, 2017, parr. 1).

A partir de saber entre qué edades la poblacion adquiere un auto, podremos
determinar si la edad es un factor significante que influye en la decision de
compra, como sefialé Javier Gonzalez, gerente comercial de MAF Peru
(2016) “;Quiénes son los que mas compran? En el grupo de personas
naturales, son los jovenes de entre 25 a 40 afios los que més solicitan el

financiamiento” Gonzalez (como se cit6 en “Gestion”, 2016, parr.1).

C. Estado Civil

Las decisiones que toma un individuo soltero son diferentes a las que toma
cuando se casa y forma una familia; esto ocurre por el cambio de
necesidades en el ciclo de vida del consumidor y por la influencia que
ejerce la familia en la decision de compra.

“La familia debe ser entendida y analizada como una unidad de toma de
decisiones, en la que pueden intervenir los diferentes miembros y lo
pueden hacer de manera distinta en cada una de las etapas del proceso de
decision” (Rivas y Grande, 2004, p. 246).

Por esta razon, las organizaciones al entender la influencia que ejerce la
familia en la toma de decisiones, deben de dirigir sus estrategias de venta
a cada miembro de ésta, de manera individual y al mismo tiempo de

manera grupal.

El papel e influencia de los conyuges, marido-esposa en la toma de

decisiones es un punto a tomar en consideracion. “Los matrimonios
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jovenes toman sus decisiones mas colectivamente, mientras que
posteriormente la tendencia es a una mayor autonomia individual” (Rivas
y Grande, 2004, p. 256).

Asi mismo Rivas y Grande (2004) ejemplifican esta influencia en las
distintas etapas del proceso de decision de la siguiente manera:

Tabla 3.

Influencia marido-esposa relativa en las distintas etapas del procesos de
decision

Productos seleccionados
Etapa Coche Lavadora Vino Pasta de dientes

Iniciacion Marido Esposa Marido Esposa
Busqueda de informaciéon ~ Marido  Esposa  Marido Esposa
Decision Marido Ambos Marido Esposa
Compra Ambos Ambos  Esposa Esposa

Nota . Productos seleccionados en las etapas de decision y la participacion conyugal.
Adaptado de "Comportamiento del Consumidor: decisiones y estrategia de marketing" por J.
Rivas y I. Grande, 2004, p. 257. Elaboracion propia.

Con este ejemplo se quiere explicar la influencia que ejerce el estado civil
de una persona en su decision de compra y la diferencia entre procesos con
respecto a los casados y los solteros.

En latabla 3 se puede observar las distintas etapas de iniciacion, busqueda
de informacion, decisién, y compra; en las cuales participan tanto marido
como esposa. En el caso del coche, quien paso por las tres primeras etapas
de decisidn fue el marido, sin embargo al final la decision de compra fue
por parte de ambos, tal vez si la esposa no hubiese estado de acuerdo no se
hubiese concretado el ciclo de compra. En el caso de la lavadora, la esposa
pasé por las dos primeras etapas y con el marido se concretaron las tltimas
dos. En el caso del vino, Aunque la iniciacion y la busqueda de
informacion se haya dado por parte del marido quien termina realizando la
compra es la esposa. En el caso de la pasta de dientes, solo un miembro,

en este caso la esposa fue quien llevo a cabo todo el proceso de compra.

Asi mismo a los consumidores se les presenta diferentes tipos de
necesidades a lo largo de su ciclo familiar, que se dan partir de la
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composicion del grupo familiar y se ve reflejado en la demanda de

determinados bienes y servicios.

A continuacion en la tabla 4, Rivas y Grande (2004) explican este ciclo y

las necesidades que se manifiestan en cada una de estas etapas.

Tabla 4.

Ciclo de vida familiar y productos adecuados a cada etapa

Etapas del ciclo

Composicion

Bienes y Servicios

Solteria

Personas jovenes solteras

Educacion

Primer vehiculo

Equipos informéticos

Viajes

Ocio y deportes

Parejas recién casadas

Jovenes sin hijos

Primera vivienda

Productos para el hogar

Vacaciones

Ropa y calzado

Créditos

Nido lleno 1

Matrimonios jovenes con
hijos menores de 6 afios

Productos para el hogar

Productos infantiles

Energia, calefaccion

Servicios médicos

Escuelas

Nido lleno 2

Matrimonios jovenes con
hijos mayores de 6 afios

Colegios

Alimentacion

Ropa y calzado

Nueva vivienda

Material deportivo

Créditos

Nido lleno 3

Matrimonios maduros con
hijos dependientes

Educacion universitaria

Segundo automovil

Mobiliario y hogar

Libros y revista

Viajes

Nido vacio

Matrimonios mayores sin
hijos viviendo en casa

Mejoras del hogar

Viajes

Planes de pensiones

Productos de inversion

Servicios médicos

Sobreviviente

Personas mayores que se
han quedado solas

Transporte

Productos farmacéuticos

Ocio y recreacion

Viajes

Servicios domésticos

Nota. Ciclo de vida familiar y productos demandados en cada etapa. Adaptado de "Comportamiento
del Consumidor: decisiones y estrategia de marketing” por J. Rivas y I. Grande, 2004, p. 252.
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D. Departamento

La investigacion tiene como campo el departamento de Arequipa con sus
8 provincias, sin embargo existen compradores de la concesionaria que

pertenecen a otros departamentos del Perd. Segun el INEI (2017) :

“Arequipa tendria 1 millon 316 mil habitantes; de los cuales, el
24,0% son menores de 15 afos, 64,3% tiene de 15 a 59 afios y el
11,7% son adultos mayores (60 a méas afios de edad). De las ocho
provincias que conforman el departamento de Arequipa
(Arequipa, Camana, Caraveli, Castilla, Caylloma, Condesuyos,
Islay y La Unidn), la provincia de Arequipa concentra el 75,3%
de la poblacion (991 mil 218 habitantes); mientras que, La Unién
solo alberga 14 mil 246 personas, siendo la de menor poblacién

en el departamento” (parr. 1).

En la presente investigacion se determinara si el departamento al cual
pertenecen los clientes fue un factor significativo en su decision de

compra.

E. Tipo de persona

Tanto personas naturales como juridicas toman la decision de compra de
un vehiculo. En este estudio analizaremos que tipo de personas toman esta
decision y si su tipologia es determinante en la decisidén de compra.
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e Consumidor personal:

Solé (2000), define al consumidor personal o persona natural de la

siguiente manera:

“Es el individuo que adquiere bienes y servicios para su
propio uso, para uso del hogar o para uso de un tercero y se
hace de modo no lucrativo. Es el consumidor de una compra
que se realiza con la intencion de efectuar un uso final por
parte de los individuos, por lo que a menudo podemos

denominarlo consumidor o usuario final” (p. 15).

e Consumidor organizacional:

En el caso de la industria automotriz, empresas que prestan servicios
de transporte o que requieren una unidad para uso corporativo, son

compradores recurrentes en el mercado.

Solé, (2000) también define al consumidor organizacional o persona

juridica de la siguiente manera:

“Se trata de la compra y consumo, por parte de las empresas
y de otras entidades o instituciones, de bienes y servicios que
éstas incorporan a sus procesos productivos con el fin de
desarrollar los productos y servicios que posteriormente
ofrecen al mercado, de forma lucrativa o no. Asi las
compafiias adquieren las materias primas con las que
elaboran los productos que posteriormente ofreceran al
mercado, y del mismo modo, las empresas de servicios deben
tener disponible el material necesario que las lleve a un buena
realizacion del servicio que han de prestar” (p.15).
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1.6.4. Modelo econométrico

A. Econometria

El presente estudio se hara a partir de un anélisis economeétrico, por lo cual

primero se definira qué es la econometria.

“La econometria se basa en el desarrollo de métodos estadisticos
que se utilizan para estimar las relaciones econémicas, probar
teorias econémicas y evaluar e implementar politicas publicas y de
negocios. La aplicacion méas comun de la econometria es en el
prondstico de variables macroeconémicas tan importantes como
las tasas de interés, de inflacion y el producto interno bruto”
(Wooldridge, 2015, p. 1).

B. Definicion de Modelo Econométrico

Ahora definiremos qué es un modelo econométrico segin Molinari (2013):

Un modelo econométrico es una relacién funcional entre una variable
dependiente y otras variables independientes o explicativas de la primera.
En ésta investigacion nuestra variable dependiente es la decision de
compra y las independientes que explican la primera serian tanto los

factores socioecondémicos como demogréaficos.
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C. Fases de un Modelo Econométrico

A continuacion se desarrollaran las fases de la ejecucion de un modelo

economeétrico:

e Especificacion: “Formalizacion o definicion del modelo”.

e Estimacion: “Asignacion de valor numérico a los parametros del
modelo; dichos valores se obtienen mediante procedimientos

estadisticos de estimacion aplicados a los datos™.

e Contrastacion: “Aplicacion de contrastes estadisticos para analizar
la validez de los valores estimados para los parametros en la etapa de

estimacion”.

e Prediccion: “Evaluar la capacidad predictiva del modelo estimado.
Aqui se realizan predicciones via modelo para una vez conocidos los
resultados de la realidad, poder comparar los valores previstos con los
realizados” (Hernandez, 2008, p. 30).

D. Tipos de base de datos

A partir de una base de datos, podremos medir qué factores son
significativos para determinar la decision de compra. Como indico
Wooldridge (2015) las bases de datos que se usan para un modelo
econométrico pueden ser de varios tipos. La que usaremos en esta
investigacion sera una base de datos de corte trasversal.
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e Corte transversal

Se hard uso de una base de datos de corte transversal porque se
trabajara a partir de una base de datos del periodo de un afio.

“Una base de datos de corte transversal consiste en una muestra de
individuos, hogares, empresas, ciudades, estados, paises u otras
unidades, tomada en algun punto dado en el tiempo” (Wooldridge,
2015, p. 5).

Los datos de corte transversal han sido y son usados en diversos tipos
de estudios para llegar a un andlisis que genere la toma de buenas

decisiones en una organizacion.

“Los datos de corte transversal son muy empleados en
economia y en otras ciencias sociales. En economia, el
andlisis de datos de corte transversal estd relacionado de
manera estrecha con los campos de la microeconomia
aplicada, por ejemplo, economia laboral, finanzas publicas
locales y estatales, organizacion industrial, economia urbana,

demografia y economia de la salud.

Datos sobre individuos, hogares, empresas y ciudades en un
punto dado del tiempo son importantes para probar hipotesis
microeconémicas y para evaluar politicas economicas”.
(Wooldridge, 2015, p. 6)

e Datos de series de tiempo

Otro tipo de base de datos son las de series de tiempo, como definid
Wooldridge (2015) este tipo de base de datos consiste de las
observaciones de una o varias variables a lo largo del tiempo. Brind6
ejemplos como: “Los precios de acciones, la cantidad de dinero en
circulacién, el indice de precios al consumidor, el producto interno
bruto, la tasa anual de homicidios y las cifras de venta de automéviles”

(Wooldridge, 2015, p. 8).
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Dependiendo el estudio que se quiera realizar, las organizaciones
utilizan los datos de series de tiempo para tener un analisis mas
detallado y preciso en el caso que se tenga que medir un indicador en
diferentes periodos, para que los resultados sean los mas 0ptimos para

el andlisis de resultados, como indicé Wooldridge (2015):

“Una caracteristica fundamental en los datos de series de
tiempo es que estan relacionadas con sus historias recientes.
Por ejemplo, saber algo sobre el producto interno bruto del
ultimo trimestre dice mucho acerca del rango probable del
PIB durante este trimestre, debido a que el PIB tiende a

permanecer bastante estable de un trimestre a otro” (p. 8).

En conclusion, para los procesos econométricos se pueden usar tanto datos
de corte transversal como los datos de series de tiempo dependiendo el tipo

de estudio que se quiera realizar.

1.6.5. Industria automotriz

A. Importancia de la industria automotriz

La industria automotriz en el Peru es una de las industrias mas importantes
ya que es una fuente de ingresos para la economia del pais y su
crecimiento; también lo es a nivel global como indico la Organizacion
Internacional de Fabricantes de Automoviles (OICA, por sus siglas en

francés).

“La industria automotriz es uno de los sectores con mayor
relevancia econémica a nivel global, y a la cual nuestro pais ha
empezado a prestarle mayor atencion como un factor que

contribuye a asegurar un crecimiento sostenido. Para dar una idea
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sobre la importancia del sector automotriz, cabe destacar que si esta
industria fuese un pais, seria la sexta economia méas grande del
mundo” OICA (como se cité en “COMEX Pert”, 2017, parr. 1).

El empleo que genera la industria automotriz es otro punto importante a
tomar en cuenta al momento de calificarla como una industria relevante en

el pais.

“El diseno, la manufactura y las ventas de automoviles contribuyen
de manera significativa al crecimiento. Asi, por cada puesto de
trabajo directo en el sector, se sustentan otros 5 puestos indirectos,
lo que supondria mas de 50 millones de puestos de trabajo (entre
manufactura y servicios relacionados) a nivel global. Por ejemplo,
la produccion de 60 millones de vehiculos emplea a 9 millones de
personas, mas del 5% del empleo de la industria manufacturera
mundial” OICA (como se cito en COMEX Peru, 2017, parr. 1).

Por la misma importancia que tiene el rubro automotriz en nuestro pais,
deberia de existir un mayor control que regule los problemas que existen a
consecuencia del parque automotor, problemas como la contaminacion y
congestion en las principales ciudades del Perd son notorias en los ultimos

anos.

“Para un pais como el nuestro es muy importante el panorama del
mercado automotor. En primer lugar, porque somos
primordialmente mineros, industria que requiere de muchas
unidades vehiculares para su crecimiento. En segundo lugar,
porque cada vez es mas urgente renovar el parque automotor y
resolver los problemas relacionados a la congestion y el transporte
publico” (“El Comercio”, 2018, parr. 1).
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B. Situacion de la Industria Automotriz en el Peru

Para conocer la situacion de la industria automotriz en el Per(
empezaremos por conocer el historial de ventas de los ultimos afios para
analizar su evolucion. La Asociacién Automotriz del Perd (AAP) y la
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP) reportan
mensualmente estadisticas basadas en las ventas mensuales de vehiculos

nuevos y su inmatriculacion en registros publicos.

A continuacién se mostraran cuadros comparativos entre afios, desde el
2014 a julio del 2018. Donde se muestran las ventas de vehiculos nuevos
en el Perl correspondientes al segmento livianos; que incluyen
automoviles, camionetas, pick up, furgonetas, station wagon y SUVs y
todoterreno.

e Comparativo de ventas entre los afios 2014 y 2015

Venta e Inmatriculacion de Vehiculos Livianos 2014-2015

18,000
16,000
14,000

12,000

10,000

8,000

6,000

4,000

2,000
0 ENE FEB

MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET ocT NOV DIC
W2015 15,255 13,384 14,274 13,594 13,064 13,407 11,719 13,695 12,561 11,454 12,212 12,927
2014 16,343 12,994 13,573 14,616 14,610 14,170 13,307 13,100 13,201 13,413 11,816 13,546

W 2015 ¥ 2014
Figura 12. Comparativo de ventas de vehiculos nuevos de los afios 2014 y 2015 del segmento livianos en Perd.

Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos"” Por AAPy SUNARP, 2015, p. 1.
Elaboracién propia.
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De la figura anterior, se puede apreciar que las ventas correspondientes
a los meses del afio 2014 superan en la mayoria de los casos a las del
2015, reportandose en el mes de enero la mayor cantidad de ventas con
16,343 vehiculos nuevos vendidos. Las ventas acumuladas del afio
2014 son un total de 164,689 unidades y en el 2015 se registraron
157,546 unidades vendidas; lo cual indica que las ventas cayeron en el
afio 2015 con respecto al 2014 en 7,143 unidades lo que representa que

las ventas cayeron en un 4.3%.

e Comparativo de ventas entre los afos 2015 y 2016

Venta e Inmatriculacion de Vehiculos Livianos 2015-2016
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ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET NOV DIC
W 2016 12,718 11,981 13,466 13,704 12,904 12,354 11,137 12,495 13,485 12,906 13,012 13,714
W 2015 15,255 13,384 14,274 13,594 13,064 13,407 11,719 13,695 12,561 11,454 12,212 12,927

m2016 m2015
Figura 13. Comparativo de ventas de vehiculos nuevos de los afios 2015y 2016 del segmento livianos en Per(.

Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacion de vehiculos nuevos"” Por AAP y SUNARP, 2016, p. 1.
Elaboracién propia.

De la figura anterior, se puede observar la gran caida en las ventas de
enero del 2016 con respecto a las de enero del 2015, habiendo una
diferencia de 2,537 vehiculos nuevos. Asi mismo se puede observar que
el mes con menos ventas fue el mes de julio del 2016 con 11,137
vehiculos. Las ventas acumuladas del afio 2015 fueron de 157,546
unidades y en el 2016 se registraron 153,876 unidades vendidas. Lo cual
indica que las ventas cayeron en el afio 2016 con respecto al 2015 en
3,670 unidades lo cual significa que las ventas cayeron en un 2.3%.
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e Comparativo de ventas entre los afios 2016 y 2017

Venta e Inmatriculacion de Vehiculos Livianos 2016-2017
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14,000
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4,000
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ENE FEB MAR  ABR MAY JUN JuL AGO NOV DIC
W2016 12,718 11,981 13,466 13,704 12,904 12,354 11,137 12,495 13,485 12,906 13,012 13,714
m 2017 14,498 13,114 14,449 11,485 14,470 13,117 12,245 15,411 13,340 12,762 14,134 14,643

N 2016 W2017
Figura 14. Comparativo de ventas de vehiculos nuevos de los afios 2016 y 2017 del segmento livianos en Peru.

Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacion de vehiculos nuevos" Por AAPy SUNARP, 2017, p. 1.
Elaboracién propia.

De la figura anterior, se puede apreciar una notoria recuperacion en
las ventas de vehiculos nuevos del afio 2017 con respecto al afio 2016,
teniendo la mayor cantidad de ventas en el mes de agosto con 15,411
unidades. Las ventas acumuladas del afio 2016 fueron de 153, 876
unidades y en el 2017 se registraron 163,668 unidades vendidas. Lo
cual indica que las ventas crecieron en el afio 2017 con respecto al
2016 en 9,792 unidades lo cual significa que las ventas aumentaron en
un 6.4%.

A continuacién, se muestra un cuadro detallado por carroceria del afio
2017, donde se puede ver las unidades mas vendidas dentro del

segmento livianos.

Tabla 5.
Venta e Inmatriculacion de Vehiculos Livianos por tipo de carroceria 2017

Ene-18|Feb-18|Mar-18| Abr-18| May-18| Jun-18 | Jul-18 | Ago-18| Set-18| Oct-18 | Nov-18|Dic-18| ACUM
Autos, stationwagon | 7,031 | 6,322 | 7,197 | 5,400 | 6,815 | 5,813 | 5,243 | 6,824 | 5,882 | 5,747 | 6,077 | 6,492 | 74,843
Camionetas 1,870 | 1,998 | 2,143 | 1,516 | 1,901 | 1,903 [ 1,814 | 2,243 | 2,037 | 1,853 | 1,872 | 1,948 | 23,098
Pick up, furgonetas 1,710 | 1,461 | 1,349 | 1,437 | 1,628 | 1,666 [ 1,406 | 1,771 | 1,538 | 1,429 | 1,363 | 1,270 | 18,028
SUV, todoterrenos 3,887 | 3,333 | 3,760 | 3,132 | 4,126 | 3,735 | 3,782 | 4,573 | 3,883 | 3,733 | 4,822 | 4,933 | 47,699
Vehiculos Livianos 14,498 (13,114 | 14,449 | 11,485 14,470 | 13,117|12,245| 15,411 |13,340(12,762| 14,134 |14,643| 163,668

Nota. Venta de vehiculos livianos por su tipo de carroceria del afio 2017 en Pert. Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacion de vehiculos nuevos" Por
AAPy SUNARP, 2017, p. 1. Elaboracién propia.
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De la tabla anterior, se puede apreciar que los Sedan (autos) fueron los
mas vendidos, con un total de 74, 843 unidades vendidas en el afio
2017, seguido por las SUV todo terreno con 47, 699 unidades
vendidas, en tercer lugar las Camionetas con 23,098 ventas y por

Gltimo las Pick up y furgonetas con 18,028 unidades.

En el siguiente grafico se muestra la participacion de mercado (Market
Share) por marcas en el periodo 2017, donde la marca Toyota tiene el
primer lugar ocupando el 18.1% del mercado de vehiculos livianos,

seguido por Hyundai con 15.8% y en tercer lugar Kia con 12.5%.

Market Share de Vehiculos Livianos 2017

2.7%
2.7%
3.2%

6.2% 6.3%
M Toyota B Hyundai W Kia Chevrolet
o Suzuki = Nissan = Mazda = Volkswagen
B Mistsubishi B Renault B Otras marcas

Figura 15 . Market Share por marca del segmento livianos en Pert. Adaptado de "Estadisticas de
venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos" Por AAP y SUNARP, 2017, p. 1. Elaboracién propia.

e Comparativo de ventas entre los afios 2017 y 2018 al mes de Julio

Venta e Inmatriculacién de Vehiculos Livianos 2017-2018

18,000
16,000

14,000
12,000
10,000
8,000
6,000
4,000
2,000
® Ene R

MAR  ABR MAY  JUN JUL AGO SET ocT NOV DIC
®2017 14,498 13,114 14,449 11,485 14,470 13,117 12,245 15,411 13,340 12,762 14,134 14,643
2018 13,435 12,709 12,813 14,950 14,873 11,906 11,254

=2017 © 2018
Figura 16. Comparativo de ventas de vehiculos nuevos del afio 2017 a Julio del 2018 del segmento livianos en

Perd. Adaptado de “Estadisticas de venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos™ Por AAPy SUNARP, 2018, p.
1. Elaboracién propia.
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De la figura anterior, se puede observar las ventas de vehiculos nuevos
del 2017 en su totalidad y las ventas del presente afio 2018 hasta el
mes de julio. En lo que va del afio 2018 se puede observar que las
ventas cayeron en los primeros meses del afio con respecto al afio
pasado, sin embargo hay una notoria recuperacion en el mes de abril
con 14,950 unidades vendidas. Las ventas acumuladas al mes de julio
del 2017 fueron de 93,378 unidades y al mes de julio del 2018 se
registraron 91,940 unidades vendidas; lo cual indica que las ventas a
julio del 2018 cayeron con respecto a julio del 2017 en 1,438 unidades

lo que indica que las ventas cayeron en 1.5%.

Se esperaba que las ventas suban en los proximos meses del afio, sin
embargo la aplicacion del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), que
se explicara més adelante, puede ser un factor que intervenga en las

ventas del 2018 significativamente.

A continuacion se muestra la participacion de mercado por marcas de
enero a julio del 2018, se puede observar que la Marca Toyota sigue
liderando el mercado de vehiculos livianos con 18.2% de Market
Share, seguido por Hyundai con 14.8% y en tercer lugar Kia con
12.0%.

Market Share de Vehiculos Livianos (Ene-Jul 2018)

3.3%

3.4% /
3.5%/ 5.8% 5.8%
= Toyota ® Hyundai = Kia Chevrolet
= Suzuki " Volkswagen = Mazda ® Nissan
= Mistsubishi = Changan = Otras marcas

Figura 17 . Market Share por marca del segmento livianos en Per(. Adaptado de "Estadisticas de
venta e inmatriculacion de vehiculos nuevos" Por AAP y SUNARP, 2018, p. 1. Elaboracién propia.
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El resumen de las ventas de vehiculos livianos en el Perl, tomando en

cuenta los ultimos afos se puede observar a continuacion en la Figura 18.

Venta Anual de Vehiculos Livianos (2014-2017)
166,000 164,689
163,668

164,000

162,000

160,000

7,546
158,000
156,000
153,876

154,000

152,000

150,000

148,000

2014 2015 2016 2017

Figura 18. Tendencia de ventas de vehiculos livianos del periodo 2014-2017 en Per(.
Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos" Por AAPy
SUNARP, 2017, p. 1. Elaboracién propia.

Se puede observar que las ventas del afio 2014 con 164,689 unidades,
fueron mayores que los afios posteriores. En el 2015 se presentd una caida
con 157,546 unidades y el declive continu6 en el afio 2016 con 153,876
unidades, siendo el periodo con menos ventas. Sin embargo en el afio 2017
hubo una recuperacion con 163,668 unidades casi alcanzando a las ventas

del 2014 pero no llegando a una total recuperacion o crecimiento.

A continuacion se muestran las ventas de vehiculos livianos de enero a
julio del 2018.

Venta e Inmatriculacion de Vehiculos Livianos (Ene-Jul 2018)
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Figura 19. Venta de vehiculos nuevos de Enero a Julio del 2018 a Julio del segmento livianos en Perli. Adaptado de
“Estadisticas de venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos" Por AAP y SUNARP, 2018, p. 1. Elaboracién propia.
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De la figura anterior, se puede observar que en enero del 2018 hubo una
caida en las ventas con 13,435 unidades con respecto a enero del afio
anterior 2017 donde se vendieron 14,498 unidades. Las ventas siguieron
bajando en los meses de febrero y marzo, recuperandose en el mes de abril

con 14,950 unidades y en mayo con 14,873 unidades.

En el mes de mayo del 2018 se aprueba en el Per( la aplicacion del
Impuesto Selectivo al Consumo de productos especificos, dentro de los
cuales estan los automdviles. Es probable que sea la razon de la notoria
caida de las ventas de vehiculos ligeros en los siguientes meses de junio y
julio.

En conclusion, la venta de vehiculos ligeros en el Per( estaba
recuperandose de la caida de los afios 2015 y 2016 donde se present6 una
caida en las ventas con respecto al crecimiento que se mostraba en el 2014,

sin embargo en el 2018 las ventas han vuelto a caer.

C. Situacién de la industria automotriz del Peru a nivel Sudamérica

Con respecto al mercado automotor en general (todos los segmentos) y la
situacion de nuestros vecinos sudamericanos, el presidente de la

Asociacion Automotriz del Peru (AAP) indico lo siguiente:

“El mercado automotor reflej6 un ligero avance el afio pasado
(2017) cuando se colocaron 180,281 unidades, un aumento del 6%
en comparacion con el 2016 y sus 179,020 vehiculos
comercializados. A pesar del crecimiento, Edwin Derteano,
presidente de la Asociacion Automotriz del Perd (AAP), destaca
que este ha sido inferior al promedio de nuestros vecinos
sudamericanos, ya que paises como Chile y Brasil tuvieron tasas
de 8.9% y 9.2%, respectivamente” (“El Comercio”, 2018, parr.1).
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A continuacién se muestra la estadistica internacional de la venta de

vehiculos nuevos correspondiente a los afios 2016 y 2017.

Estadistica Internacional de Venta de Vehiculos Nuevos 2016-2017
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Figura 20. Estadistica internacional de venta de vehiculos nuevos. Adaptado de “Venta de Vehiculos Nuevos en los Paises de
la Region" Por AAP y Asociacion Latinoamericana de Distribuidores Automotores (ALADDA), 2017, p. 1.
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D. Situacién de las importaciones de vehiculos nuevos en Peru

En los dltimos afios las importaciones de vehiculos nuevos han
mostrado un permanente crecimiento en el Per(. Lo cual proyectaba
que las importaciones de vehiculos nuevos seguirian creciendo a lo
largo de los afios. Las principales marcas en el mercado peruano
provienen de Estados Unidos, China, Corea del Sur, La india, etc.
Sin embargo, el crecimiento de las importaciones de vehiculos nuevos
contribuye de manera directa a la saturacion del parque automotor. A
consecuencia de ello el Impuesto Selectivo al Consumo (ISC)

previamente explicado busca regular esta saturacion.

“El parque automotor del Peru se encuentra en peligro de
saturacion debido al incremento anual de las importaciones de
vehiculos de uso particular, asi tenemos que, segun la

informacion brindada por la Asociacion Automotriz del Perd
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(AAP), durante el afio 2017, la colocacion de vehiculos llego
a 180,281 unidades, destacando el avance significativo en las
ventas de las SUV (15.8%), seguido de las camionetas (14.3%)
y las pick up (14.4%), en cambio, los sedanes, considerados
como la categoria mas grande el mercado, cayeron en 3.4%”
(Oyarse, 2018, parr. 1).

Con saturacion del parque automotor nos referimos a la congestion
vehicular que afecta a la poblacion de manera diaria y a las
concecuencias directas en el medio ambiente, por ello las autoridades
buscan encontrar una solucion entre la regulacion de este problema de
saturacion y las consecuencias econdmicas de la regulacién de las

importaciones de vehiculos nuevos.

A continuacion se presentard un comparativo entre afios de las
importaciones de vehiculos del segmento livianos del afio 2016 a Julio
del 2018, segun lo declarado en Aduanas, a traves de la DUA en la
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT).

e Importacion de vehiculos nuevos periodo 2016-2017

Importacién de Vehiculos Livianos (2016-2017)

e

14652 14,557

13,396 13,500

—

13,895

10,921

ene febr mar abr may jun jul ago set oct nowv dic
——2016 -=—2017
Figura 21. Comparativo de importaciones de vehiculos nuevos de los afios 2016 y 2017 del segmento

livianos en Per(. Adaptado de "Estadisticas de importacion de vehiculos nuevos" Por AAP y SUNARP,
2017, p. 1.
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En la figura anterior se puede observar que las importaciones de
vehiculos livianos en el afio 2017 aumentaron notoriamente en los
meses de enero a agosto en comparacion con las importaciones del
afio 2016, teniendo en el mes de julio la mayor cantidad de
importaciones con 16,761 unidades. En el mes de setiembre caen con
una diferencia de 1,062 unidades, mostrando una recuperacion en el
mes de octubre con 14,852 unidades, sin embargo a finales del 2017
caen de 13,500 unidades importadas a fines del 2016 a 10,921

unidades importadas en diciembre del 2017.

Tabla 6.
Importacion de Vehiculos Livianos por tipo de carroceria 2017

Ene-18|Feb-18|Mar-18| Abr-18 [ May-18 | Jun-18 [ Jul-18 | Ago-18| Set-18| Oct-18 Nov-18|Dic-18| ACUM
Automdviles, sw 4,624 [ 5231 | 6,742 | 6,177 | 6,393 | 6,885 [ 8,412 | 7,109 | 6,177 | 6,707 | 4,827 | 4,286 | 73,570
Camionetas 5,191 | 6,410 | 8,311 | 7,711 | 7,397 | 7,985 | 8,349 | 7,868 | 8,380 | 8,145 | 7,835 | 6,635 | 90,217
Vehiculos Livianos 9,815 [11,641| 15,053 | 13,888 | 13,790 | 14,870(16,761| 14,977 |14,557|14,852| 12,662 |10,921|163,787

Nota. Importacién de vehiculos livianos por su tipo de carroceria del afio 2017 en Perd. Adaptado de "Estadisticas de importaciones de vehiculos nuevos" Por
AAP Yy SUNARP, 2017, p. 1. Elaboracién propia.

A continuacion se muestra la importacion de vehiculos nuevos en el
afio 2017 por carroceria, las camionetas fueron las que mas se
importaron en el afio 2017, con 90,217 unidades y en autos se
importaron 73,570 unidades.

A continuacion se muestra el Market Share de las marcas de
vehiculos livianos que méas se importaron en el 2017, se puede
observar que lidera la marca Toyota que ocupa un 17.9% de las
importaciones de vehiculos livianos, seguido por Hyundai con
15.5% y en tercer lugar Kia con 10.7%. También se puede observar
que marcas como Renault y Mitsubishi tienen una menor

participacién en importaciones con 2.5% y 2.4% respectivamente.
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Market Share Importacidn de Vehiculos Livianos 2017

24%

2. 5%//
3%/
3.6%

5.6% 10.7%

6.4% 7.5%
" Toyota ® Hyundai " Kia Chevrolet
u Suzuki = Nissan ® Mazda = Volkswagen
¥ Renault ® Mitsubishi ~ ® Otras marcas

Figura 22 . Market Share de importaciones por marca del segmento livianos en Perd.
Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacion de vehiculos nuevos™ Por AAPy
SUNARP, 2017, p. 1.

e Importacion de vehiculos nuevos periodo 2017-2018 (Julio)

Importacion de Vehiculos Livianos (Julio 2017-2018)

g
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Figura 23. Comparativo de importaciones de vehiculos nuevos del afio 2017 - Julio del 2018 del
segmento livianos en Perl. Adaptado de "Estadisticas de importacion de vehiculos nuevos" Por AAPy
SUNARP, 2018, p. 1.

De la figura anterior, se puede apreciar que se inicio el afio 2018 con
un aumento significativo en las importaciones de vehiculos en los
meses de enero y febrero con respecto a las importaciones del 2017.
En marzo siguieron creciendo llegando a las 14,057 unidades sin
embargo no se superd la cantidad importada en marzo del afio pasado
donde se importaron 15,053 unidades. Se registra una caida en el

mes de abril del 2018 con 13,471 unidades, sin embargo se recuperan
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en el mes de mayo llegando a 14,995 unidades, cifra la cual es la méas
alta en el afio. Coincide la notoria caida de importaciones del mes de
junio con el ISC aplicado en mayo del 2018, donde se registraron
solo 9,163 vehiculos importados; sin embargo hubo una

recuperacion en el mes de julio con 12,374 unidades.

A continuacion se muestra la importacion de vehiculos livianos por

carroceria de enero a julio del 2018.

Tabla 7.
Importacion de Vehiculos Livianos por tipo de carroceria (Enero-Julio 2018)

Ene-18|Feb-18| Mar-18| Abr-18 | May-18 | Jun-18 | Jul-18 | ACUM
Automoviles, sw 5,504 | 5,186 | 5,330 | 5,160 | 5,398 | 3,535 | 4,777 | 34,890
Camionetas 6,199 | 7,508 | 8,727 | 8,311 | 9,557 | 5,628 | 7,597 | 53,527
Vehiculos Livianos 11,703 (12,694 | 14,057 | 13,471 | 14,955 | 9,163 |12,374| 88,417

Nota. Importacion de vehiculos livianos por su tipo de carroceria de Enero a Julio del 2018 en Perl. Adaptado
de "Estadisticas de importaciones de vehiculos nuevos"” Por AAP y SUNARP, 2018, p. 1. Elaboracion propia.

De la tabla anterior se puede observar que se han importado mas
camionetas que automoviles con 53,527 y 34,890 unidades

importadas respectivamente al mes de julio del 2018.

A continuacion se muestra el market share de las marcas que mas se
importaron entre los meses de enero a julio del 2018, estas fueron,
Toyota que ocupa un 15.3% de las importaciones, seguido por
Hyundai con 15.1% y en tercer lugar Kia con 11.6%. Estas tres
marcas ocupan el 42% de participacion en el mercado de
importaciones de vehiculos ligeros, mantienen su ranking en la

participacién en el mercado tanto en importaciones como en ventas.
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Market Share Importacion de Vehiculos Livianos (Ene-Jul 2018)
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Figura 24 . Market Share de importaciones por marca del segmento livianos en Per.
Adaptado de "Estadisticas de venta e inmatriculacién de vehiculos nuevos" Por AAPy
SUNARP, 2018, p. 1. Elaboracién propia.

En conclusion, si bien es cierto la saturacion del parque automotor es
un tema de suma relevancia y que debe ser controlado, las
importaciones de vehiculos nuevos han sido y son una parte importante
de la economia peruana en cuanto al rubro automotriz se refiere; con la
aplicacion del ISC se pronostica una caida en las importaciones de
vehiculos nuevos, sin embargo las concesionarias automotrices de las
diferentes marcas estan haciendo frente a esto con diversas estrategias

de mercado.

E. El Impuesto Selectivo al Consumo y su impacto en la Industria

Automotriz Peruana

A continuacion se tratara sobre el impuesto aplicado a los vehiculos

nuevos a partir del mes de mayo del 2018.

“El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) en coordinacion
con el Ministerio de Salud (MINSA) y el Ministerio de ambiente
(MINAM) modifico las tasas del impuesto selectivo al consumo
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(ISC) de los productos que tienen mayor incidencia en la

afectacion de la salud y medio ambiente” (“MEF”, 2018, parr. 1)

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT) explica el impuesto selectivo al consumo de la siguiente

manera:

“El ISC es un impuesto indirecto que, a diferencia del IGV, solo
grava determinados bienes (es un impuesto especifico); una de
sus finalidades es desincentivar el consumo de productos que
generan externalidades negativas en el orden individual, social y
medioambiental, como por ejemplo: las bebidas alcohdlicas,
cigarrillos y combustibles. Otra finalidad del ISC es atenuar la
regresividad del IGV al exigir mayor carga impositiva a aquellos
consumidores que objetivamente evidencian una mayor
capacidad contributiva por la adquisicion de bienes suntuosos o
de lujo, como por ejemplo la adquisicion de vehiculos
automdviles nuevos, agua embotellada, bebidas rehidratantes,
energéticas, entre otras” (“SUNAT”, 2018, parr. 1).

Asi mismo el MEF detallo las medidas referente a los vehiculos nuevos y

usados.

“En el caso de vehiculos, se esta incentivando el uso de los
vehiculos menos contaminantes y la renovacion del parque
automotor. Por ello, el decreto supremo precisa que los vehiculos
nuevos para transporte de pasajeros que tengan algin mecanismo
dual como gas o eléctrico no pagaran impuestos y los vehiculos a
gasolina nuevos tendran una tasa de solo 10%. Por el contrario,
se desincentiva el uso de los vehiculos a gasolina usados que
tendran una tasa de 40%. Asimismo, los vehiculos nuevos que
utilicen diésel o semidiesel tendran una tasa de 20%, mientras que
a los vehiculos usados se les aplicara una tasa de 40%. Por ultimo,
las camionetas pick-up no pagaran impuesto por ser un bien de
capital” (“MEF”, 2018, parr. 1).
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Los precios de los vehiculos nuevos subieron 12%. Edwin Derteano,
presidente de la Asociacion Automotriz del Perd (AAP) explicé a
“Gestion” (2018), "Venia mejorando la compra de autos con el
remamiento de los créditos y el cambio de Gobierno. Hemos tenido un
buen mes de abril (2018), pero sin duda estos cambios van a afectar la

renovacion del parque automotor” (parr. 1).

Asi mismo explico que “El 2017 se logrd renovar el parque automotor
con 180,000 unidades, pero con la decision del MEF este nUmero podria

caer a 155,000 unidades este afio” (“Gestion”, 2018, parr. 1).

La industria automotriz esta enfrentando la suba de precios de los
vehiculos por el ISC mediante diferentes estrategias de mercado para que
las ventas de este afio (2018) no se vean tan afectadas.

Sin embargo, desde la aprobacion del impuesto las ventas han caido y
esto ha sido inevitable; marcas lideres en el mercado han podido manejar
esta crisis manteniendo sus numeros y no se han visto tan afectados como

otras marcas.

La Asociacion Automotriz del Perd (AAP), lanzé un comunicado a
inicios de Junio del 2018 donde explica el por qué el ISC perjudicaria a
miles de consumidores peruanos y al parque vehicular haciendo frente a
la norma del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF); lo explico de la

siguiente manera:

“Paralelo al decreto en mencion, También se reduce de 30% a
10% el ISC a los automdviles importados usados con motor a gas,
con lo cual el pais volvera a sufrir el ingreso desmedido de
automéviles sub valuados con kilometrajes adulterados y de
dudosa fiabilidad, dirigidos mayoritariamente al mercado de taxis
y colectivos, en el cual la seguridad es crucial” (APP, 2018, pérr.
1).

Asi mismo explica las consecuencias de esto, recordando al Ministerio
de Economia y Finanzas (MEF) sobre la importacion de vehiculos usados
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que se dio desde 1992 al 2012, lo cual afectd negativamente el parque

vehicular con 760,616 unidades.

“La recaudacion adicional que el gobierno obtenga a través de
esta medida, sera menor a los prejuicios que se producen en la
informalidad, desaliento y envejecimiento adicional de nuestro
parque vehicular, generandose mayor consumo de combustible,
aumento en la contaminacion y mas accidentes” (APP, 2018, parr.
1)

La Asociacion Automotriz del Pera (AAP) no esta en contra de mejorar
las condiciones del parque vehicular en el Perd, sino sostiene que el
Impuesto Selectivo al consumo (ISC) no es una solucion. “Necesitamos
mejorar nuestro cadtico transporte, pero esta norma del Ministerio de
Economia y Finanzas (MEF) va en sentido contrario” (APP, 2018, parr.
1).

En cuanto a las medidas impositivas aplicadas al segmento de la presente
investigacion; mediante el Decreto Supremo N° 095-2018-EF, se
modifico el Literal A del Apéndice IV respecto de los productos afectos
a la tasa del 10% dentro de estos los vehiculos nuevos. El ISC fue
aplicado para la partida arancelaria 8703.10.00.00 identificada como
“Vehiculos automoviles nuevos ensamblados concebidos principalmente

para el transporte de personas, que exclusivamente utilizan gasolina”

(Decreto Supremo N° 095-2018-EF, 2018).

A continuacion se muestran las medidas impositivas:

Tabla 8.
Medidas impositivas
Gravamenes Vigentes Valor
Ad/ Valorem 6%
Impuesto Selectivo al Consumo 10%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 1.50%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida U

Nota. Medidas impositivas para las mercancias de la subpartida nacional
8703.10.00.00. Adaptado de "Material de transporte: Tratamiento Arancelario”
Por ADUANET y SUNAT, 2018.
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La importacion de vehiculos automotores nuevos se encuentra afecta
al pago de 6% de derechos ad /Valorem CIF, 10% de Impuesto
Selectivo al Consumo, (ISC), 16% de Impuesto General a las Ventas

(IGV) y 2% de Impuesto de Promocion Municipal.

Cabe sefialar que el Arancel ad-valorem “Es el que se calcula como
un porcentaje del valor de la importacion CIF, es decir, del valor de
la importacion que incluye costo, seguro y flete” (MEF, 2017, parr.
1).

1.6.6. Concesionaria

La concesionaria en estudio es una empresa del rubro automotriz dedicada a la
venta de automoviles nuevos del segmento livianos y comerciales de una

reconocida marca en el mercado.

Cuenta con una sede principal ubicada en la zona industrial de la ciudad de
Arequipa, con puntos estratégicos de venta distribuidos en la ciudad y en
diferentes departamentos del Per.

A. Historia

La concesionaria estudiada que de ahora en adelante sera llamada “La
concesionaria” forma parte de una corporacion familiar cuyo objetivo es la
comercializacion de vehiculos automotores y actividades derivadas del
sector automotriz.

En el afio 1983, la empresa inicio con actividades relacionadas al rubro

automotriz.
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El afio 2010, Una comparfiia Estadounidense que fabrica automoviles
decidio autorizar a la empresa provisionalmente la comercializacién de su
marca, la empresa cumplio con la expectativa de volumen y servicio post
venta, al poner al desarrollo de la marca un local de 2,500 m2 de area,
implementando un servicio de ciglefas para el traslado de los vehiculos y

un area de almacén de 3,000 m2 en la zona industrial de Arequipa.

El afio 2011, laempresa participd en la licitacion convocada por la compafiia
Estadounidense para la concesion de la zona sur Arequipa, la cual fue

otorgada. Con esto se implementé una nueva locacién de 6,000 m2.
El 2013, Se otorgd oficialmente la concesién para la zona Sur.

Desde mediados del 2015, asumieron la representacion de una de las marcas
de la compafiia Estadounidense, la cual es una de las mas prestigiosas y
reconocidas a nivel mundial. Esto para la zona norte de Arequipa, asi mismo
empezaron su participacion en las principales provincias del Perd con
servicios de venta y post venta. La empresa con esto tuvo un crecimiento
tanto economico como territorial con la concesion de la marca, lo que les
permitié colocarse inmediatamente en los primeros puestos en el mercado
tanto como marca y como concesionario. Por ello esta parte de la

corporacion es la que sera estudiada.

El 2017, la corporacion obtuvo la concesion de una compafiia Surcoreana
fabricante de automdviles, empezando a operar en Lima y en la zona norte

del Perq.

El 2018, la corporacion lidera el rubro automotriz en las principales
ciudades del Pert, contando con localidades distribuidas estratégicamente
para la venta de automdéviles y acompafiados con los servicios del rubro
automotriz que brindan desde un inicio.
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B. Organigrama

Organigrama de la Concesionaria Automotriz 2018

Gerente General

Directorio

Figura 25 . Estructura organizacional actual de la empresa en estudio, Adaptado de "La concesionaria”, 2018. Elaboracién propia
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1.7. Hipotesis

1.7.1.Hipotesis alternativa

Dado que, se tiene conocimiento de las caracteristicas socioeconémicas y
demogréficas de los clientes, es probable que la determinacion de los
coeficientes de los factores socioecondémicos y demograficos, a través de
un modelo econométrico sean significativos y por lo tanto influyentes en
la decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria
automotriz, lo cual permita una mejora en la gestion comercial de la

misma.

1.7.2.Hipotesis nula

Dado que, se tiene conocimiento de las caracteristicas socioeconémicas y
demograficas de los clientes, es probable que la determinacion de los
coeficientes de los factores socioeconémicos y demogréficos, a través de
un modelo econométrico no sean significativos y por lo tanto no
influyentes en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria automotriz, lo cual permita una mejora en la gestion

comercial de la misma.
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CAPITULO Il. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

2.1. Técnica

La técnica a emplear para la presente investigacion es la técnica documental, la
cual consiste en la recoleccion de datos, basados en los indicadores de las
variables de los factores demograficos y factores socioecondémicos; los mismos

que se han obtenido de los documentos de venta de la concesionaria en estudio.

2.2. Instrumento

En la presente investigacion el instrumento que se va a utilizar sera la base de
datos, la cual se desprende de la informacién de la recoleccion de datos; esta
informacion es adquirida de los documentos de venta registrados en un sistema
de gestion informatico. La base de datos corresponde a los compradores y
potenciales compradores de autos nuevos de la concesionaria en estudio del
periodo 2017.

2.3. Estructuras de los instrumentos

Como sefiala Wooldridge (2015) se considera una ecuacién de modelo

econométrico lineal, en la forma de la ecuacion:

Y = axitbxo+... fxp+cons
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Donde:

Y= Variable Dependiente
a, b, f= Coeficientes
X1, X2, Xn = Variables Independientes

cons= Constante

2.4. Campo de verificacion

2.4.1. Ambito

Ciudad de Arequipa.

2.4.2. Temporalidad

Ao 2018.

2.4.3. Unidades de estudio

a) Universo:

El universo estd compuesto por los clientes y potenciales clientes de la
concesionaria en estudio de la ciudad de Arequipa.

Esto incluye a hombres y mujeres comprendidos entre las edades de 18
a 85 afos, con un nivel socioecondémico correspondiente a los segmentos
A, B y C. También se consideran los clientes y potenciales clientes de

naturaleza juridica, es decir empresas.
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El universo suma un total de 1846. Cantidad que corresponde al total de
ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de enero a diciembre del

2017 de la concesionaria en estudio.

Tabla 9.
Universo

Universo
Total de ventas : 1596
Total de anulaciones : 250
Total general : 1846

Nota. Elaboracién propia en base a la
investigacion realizada.

b) Poblacion:

La poblacién se ha considerado de la totalidad del universo, todos los
documentos de ventas concretadas y ventas anuladas registradas
correctamente, es decir que cuentan con la informacion completa y
respaldada por documentacion administrativa de ventas.

Se encontr6 documentacion de ventas con la informacion requerida
incompleta y no respaldada, lo cual ha significado informacion
descartada para la investigacion.

Por lo tanto se consideré como poblacion un total de 976. Cantidad que
corresponde a la documentacion de ventas correctamente registrada del
total de ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de enero a diciembre

del 2017 de la concesionaria en estudio.

Tabla 10.
Poblacion

Poblacién
Total de ventas : 843
Total de anulaciones : 133
Total general : 976

Nota. Elaboracién propia en base a la
investigacion realizada.
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c) Muestra

El muestreo fue no probabilistico y por conveniencia. Puesto que se tuvo
acceso a la totalidad de poblacion, se ha consignado como muestra: 976.
Cantidad que corresponde a la documentacion de ventas correctamente
registrada del total de ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de

enero a diciembre del 2017 de la concesionaria en estudio.

2.5. Estrategia de recoleccion de datos

La informacion se recolectara basada en una base de datos transversal, es decir,
la informacidn se recogera de un solo periodo de tiempo, lo que comprende los
datos socioecondmicos y demograficos de los compradores y potenciales

compradores de enero a diciembre del afio 2017 de la concesionaria en estudio.

Un comprador o potencial comprador al apersonarse a la concesionaria
automotriz en estudio pasa por un registro por parte del area de ventas, en donde
figuran sus datos personales y datos de la venta. Estos datos son ingresados a un
sistema de gestion informatico automotriz que permite entre otros procesos
administrativos, tener la informacion de los clientes que compraron un vehiculo

en la concesionaria y los que por algin motivo no concretaron su compra.

Al momento de realizar la recoleccion y evaluaciéon de datos, se observo que
algunos documentos de venta no contaban con la informacion requerida completa
y validada, por ello no fueron considerados para la presente investigacion.

Cabe resaltar que esta base de datos no incluye cotizaciones, es decir, no incluye
el conjunto de personas que se apersonaron a la concesionaria con solo motivo

de cotizacién, informacion, distraccion, etc.
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La base de datos serd procesada en el programa econométrico STATA 13, del
cual obtendremos el modelo econométrico propuesto. Asi mismo se ha empleado
el paquete estadistico SPSS, para trabajar los resultados correspondientes a la

estadistica descriptiva.

2.6. Recursos necesarios

A. Humanos

e Investigadora:

Magaly Apaza Galindo

B. Materiales

Para la presente investigacion se va a requerir:

Computadora y laptop

Internet

Impresora

Cuaderno de notas

Utiles de escritorio
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Tabla 11.
Estimacion de costos de la investigacion
Descripcion Inversion
Servicios |Viaticos S/500.00
personales |Horas de trabajo valorizadas por mes S/1,500.00
Papeleria S/100.00
Gastos Impresiones _ S/45.00
Generales Empastados y anillados S/60.00
Transporte S/300.00
Procesamiento de informacion S/100.00
Total S/2,605.00

Nota. Estimacion de costos de investigacion en base al estudio a realizar 2018.
Elaboracion propia.
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CAPITULO Ill. RESULTADOS

3.1. Resultados descriptivos

3.1.1. Resultados de control

A continuacion se muestran los resultados de control del estudio realizado a
partir de base de datos de las ventas y potenciales ventas de la concesionaria

estudiada correspondientes al periodo 2017.

A. Ventas y potenciales ventas mensuales

Tabla 12.
Ventas y potenciales ventas mensuales

Mes f %
Enero 78 8.0
Febrero 68 7.0
Marzo 96 9.8
Abril 61 6.3
Mayo 99 10.1
Junio 92 9.4
Julio 77 7.9
Agosto 112 11.5
Setiembre 85 8.7
Octubre 74 7.6
Noviembre 58 5.9
Diciembre 76 7.8

Total 976 100.0

Nota. Distribucion porcentual de ventas y potenciales ventas mensuales de la
concesionaria automotriz estudiada. Elaboracion propia en base a la
investigacion realizada, 2018.

En la tabla anterior, se pueden observar las ventas y potenciales ventas
mensuales de vehiculos nuevos de la concesionaria estudiada del afio 2017.

Se puede observar que en los primeros meses del afio; enero y febrero, las
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ventas y potenciales ventas estan por debajo del promedio anual con 78 y
68 vehiculos nuevos respectivamente. Esto puede ser explicado por la
camparia escolar. En el mes de marzo hay una recuperacion con 96 vehiculos
nuevos que ocupan el 9.8% del total anual. En este mes diversas
concesionarias automotrices realizan ventas de fabrica para generar mayor
demanda. Asi mismo, se puede apreciar que el mes que tuvo mayor demanda
y por lo tanto ventas, fue el mes de agosto que obtuvo el 11,5% del total
anual que equivalen a 112 vehiculos nuevos en el mes. Es comun que en
este mes el sector automotriz realice campafias, participe en ferias,
activaciones, etc. por ser un mes festivo en la ciudad de Arequipa. El
segundo periodo que tuvo mayor demanda fue el mes de mayo con 99
vehiculos nuevos que corresponde al 10.1%. EI mes mas bajo fue el mes de

noviembre con 58 ventas y potenciales ventas con un 5.9%.

Los datos de las ventas y potenciales ventas se ilustran a continuacion en la

figura 26.
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Figura 26. Ventas y potenciales ventas mensuales de la concesionaria en el periodo 2017.
Adaptacion propia en base a la investigacion realizada, 2018.

72

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM @ DE SANTA MARIA

B. Clientes por tipo de persona

Tabla 13.
Clientes por tipo de persona
Tipo de persona f %
Persona Natural 918 94.1
Empresas 58 5.9
Total 976 100.0

Nota. Distribucion porcentual de clientes por tipo de persona. Elaboracién
propia en base a la investigacion realizada, 2018.

En la tabla anterior, podemos observar, que el 94.1% de ventas y potenciales
ventas de vehiculos nuevos corresponden a personas naturales, dentro de
estas pueden estar familias, jovenes, adultos, etc. que compran un vehiculo
para uso personal. Asi mismo se puede apreciar que el 5.9% corresponde a
personas juridicas, es decir empresas que adquirieron un vehiculo con fines
lucrativos. Cabe resaltar que dentro de las personas naturales hay clientes
que adquieren el vehiculo como una persona natural y se registran como tal
al no pertenecer a una entidad, sin embargo su objetivo de compra de un
vehiculo nuevo es con fin lucrativo, como por ejemplo viene a ser el caso

de los taxistas que hacen uso del vehiculo de manera personal y de trabajo.

Los datos de los clientes por tipo de persona se reflejan a continuacion en la

figura 27.
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Figura 27. Clientes por tipo de persona de la concesionaria en el periodo 2017. Adaptacion
propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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C. Clientes por género

Tabla 14.
Clientes por género
Sexo f %
Femenino 268 27.5
Masculino 650 66.6
Total 918 94.1
Empresas 58 5.9
Total general 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual de clientes por género. Elaboracidn propia en
base a la investigacion realizada, 2018.

De la tabla anterior, se puede apreciar que el 66.6% de ventas y potenciales
ventas de vehiculos nuevos corresponden al género masculino lo que
equivale a mas de la mitad. Asi mismo se puede observar que el 27.5%
corresponde al género femenino. En conclusién, se puede notar que la
demanda de vehiculos nuevos en el periodo 2017 fue mayor por parte de
hombres que de mujeres en la concesionaria en estudio. Con respecto a las
empresas que no forman parte de la medicion por sexo ocupan el 5.9%.

La informacion de los clientes por género de la concesionaria se refleja a

continuacion en la figura 28.
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Figura 28. Clientes por género de la concesionaria en el periodo 2017. Elaboracion propia
en base a la investigacion realizada, 2018.
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D. Clientes por estado civil

Tabla 15.
Clientes por estado civil
Estado civil f %
Soltero 664 68.0
Casado 236 24.2
Divorciado 11 1.1
Viudo 7 0.7
Total 918 94.1
Empresas 58 5.9
Total 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual de clientes por estado civil. Elaboracion propia en
base a la investigacion realizada, 2018.

En la tabla anterior, se puede observar que el 68% de ventas y potenciales
ventas de vehiculos nuevos corresponden a personas solteras, seguido por
los casados con un 24.2%. Entonces, en cuanto a estado civil, quienes mas
demandaron un vehiculo fueron las personas solteras con 664 vehiculos
nuevos en el afio. También se puede apreciar que las personas divorciadas y
viudas ocupan un pequefio porcentaje con 1.1% y 0.7% respectivamente.
Con respecto a las empresas que no forman parte de la medicién por estado
civil ocupan el 5.9%.

Los datos de los clientes por estado civil se muestran a continuacién en la

figura 29.
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Figura 29 . Clientes por estado civil de la concesionaria en el periodo 2017. Elaboracién
propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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E. Clientes por edad

Tabla 16.
Clientes por edad
Edad f %
De 18 a 25 afios 43 4.4
De 26 a 35 afios 253 25.9
De 36 a 45 afios 278 28.5
Mas de 45 afios 344 35.2
Total 918 94.1
Empresas 58 5.9
Total general 976 100.0

Nota. Distribucion porcentual de clientes por edad. Elaboracion propia en base a
la investigacion realizada, 2018.

De la tabla anterior, se puede apreciar que con respecto a la edad el 35.2%
tiene mas de 45 afos, es decir que la mayoria de las ventas y potenciales
ventas del periodo 2017 de la concesionaria en estudio corresponden a
personas de mas de 45 afos, seguido por el 28.5% que corresponde a las
edades entre 36 a 45 afios, el 25.9% lo ocupan las edades entre 26 a 35 afos
y por ultimo el 4.4% que corresponde a las edades entre 18 a 25 afios. Con
respecto a las empresas que no forman parte de la medicion por edad ocupan
el 5.9%. También se puede apreciar que las personas mas jovenes, son las
gue menor demanda tienen, esto puede deberse a la madurez econémicay a
la decision de compra a partir de la etapa en la que cada persona se encuentra
segun su edad; normalmente un joven de 18 afios no estd en una etapa para
solventar la compra de un vehiculo nuevo, sin embargo aqui los padres
juegan un papel importante en la decisién de la compra. También se puede
apreciar que las personas adultas con madurez econdmica y de decision son

las que ocupan un mayor segmento en la compra de vehiculos nuevos.

Se puede concluir que entre mayor edad tenga una persona, mayor sera su
demanda y por lo tanto posibilidad de adquisicion de un vehiculo nuevo.

Los datos de la tabla 16 se ilustran a continuacion en la figura 30.

76

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE
TESIS UCSM

UNIVERSIDAD

CATOLICA '
DE SANTA MARIA

Clientes por edad

300

344
278
253
250
200
150
100
43
50
. |
f

propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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Figura 30. Clientes por rango de edades de la concesionaria en el periodo 2017. Elaboracién

3.1.2. Resultados descriptivos

A continuacién se muestran los resultados descriptivos del estudio realizado

a partir de la base de datos de las ventas y potenciales ventas de la

concesionaria estudiada correspondientes al periodo 2017.

A. Clientes por departamento

Tabla 17.
Clientes por departamento
Departamento f %
Arequipa 917 94.0
Otros departamentos 59 6.0
Total 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual de clientes por departamento. Elaboracion propia

en base a la investigacion realizada, 2018.

En la tabla anterior, se puede observar que el 94% de los clientes que

compraron o tuvieron intencion de compra en la concesionaria estudiada

pertenecen al departamento de Arequipa, incluyendo dentro de este las

provincias de Arequipa, Camana, Caraveli,

Castilla, Caylloma,

Condesuyos, Islay y la Unién. Cabe resaltar que la concesionaria en estudio
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tiene la concesidn de todo el departamento de Arequipa y cuenta con locales
de venta ubicados en la ciudad de Arequipa. Ocasionalmente personas que
pertenecen a otros departamentos viajan a la sede central de la concesionaria
ubicada en la ciudad de Arequipa, para comprar un vehiculo nuevo, por lo
que representan solo el 6%, esto puede deberse a que existe una red de
concesionarios automotrices de diferentes marcas en los diversos

departamentos del Perd.

Los datos de la tabla 17 se reflejan a continuacion en la figura 31.
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Figura 31. Clientes por departamento de la concesionaria en el periodo 2017. Elaboracion
propia en base a la investigacion realizada, 2018.

B. Demanda por local

Tabla 18.
Demanda por local
Local f %
Av. Ejército 148 15.2
Av. Parra 150 15.4
Motor Plaza 54 55
Parque Industrial 624 63.9
Total 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual por demanda en el local. Elaboracion propia en
base a la investigacion realizada, 2018.

En la tabla se puede apreciar que el lugar donde maés se vendié y se tuvo

mayor intencién de compra fue en el local del Parque industrial, ubicado en
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el Cercado de Arequipa, teniendo un 63.9% que corresponde a 624 ventas

y potenciales ventas, es seguido por el local de la Av. Parra ubicada en el

Cercado de Arequipa con 15.4% donde se efectuaron 150 ventas y

potenciales ventas a lo largo del afio 2017. También se puede observar que

en la Av. Ejército perteneciente al distrito de Cayma tiene un 15.2% y por

ultimo con menor demanda, el local de Motor Plaza ubicado en el Mall

Aventura Plaza en el distrito de Paucarpata tiene el 5.5%, esto puede deberse

a que las personas normalmente no van a un centro comercial a comprar un

vehiculo, por ser un centro comercial objeto de distraccién, la mayoria de

personas van por distraccion o cotizacion.

Los datos de la demanda por local se ilustran a continuacion en la figura 32.
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base a la investigacion realizada, 2018.
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Figura 32. Demanda por local de la concesionaria en el periodo 2017. Elaboracion propia en

C. Pais de fabricacion del vehiculo

Tabla 19.
Pais de fabricacion del vehiculo

Pais de fabricacion del vehiculo f %
Brasil 77 7.9
China 723 74.1
Corea 173 17.7
Estados Unidos 3 0.3

Total 976 100.0

Nota. Distribucion porcentual de preferencia por el pais de fabricacion del
vehiculo. Elaboracién propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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En la tabla anterior se puede observar que el 74.1% de los vehiculos nuevos
son de procedencia China, seguido por el 17.1% que son de procedencia
Coreana y en los ultimos puestos con 7.9% vehiculos nuevos hechos en
Brasil y solo el 0.3% en Estados Unidos. Cabe sefialar que aungue diversas
marcas como marca misma pertenecen a un determinado pais no todos sus
productos son de la procedencia de la marca, por ejemplo, la marca
Chevrolet es una marca estadounidense sin embargo no todos sus vehiculos
provienen de Estados Unidos. El costo de mano de obra en China y Corea
es mas barata y por lo general la mayoria de vehiculos del parque automotor

provienen de estos paises.

Los datos de la tabla 19 se ilustran a continuacién en la figura 33.
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Figura 33. Preferencia por el pais de fabricacion de los vehiculos de la concesionaria en el
periodo 2017. Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.

D. Preferencia por carroceria

Tabla 20.
Preferencia por carroceria

Tipo de vehiculo - Carroceria f %
Pick up 26 2.7
Coupé 2 0.2
Hatchback 135 13.8
Multiproposito 27 2.8
Furgoneta 6 0.61
Minivan (Multipropésito) 236 24.2
Sedéan 500 51.2
SUv 44 4.5

Total 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual por preferencia de carroceria. Elaboracion propia
en base a la investigacion realizada, 2018.
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En la tabla anterior, se puede observar que el tipo de vehiculo por carroceria
que fue el mas vendido o demandado fue el Sedan con el 51.2%, que
representan 500 autos nuevos; este tipo de automovil es muy versatil, por
ello son adquiridos por diversos tipos de clientes, ya sean familias,
particulares, taxistas, etc. Asi mismo se puede apreciar que las Minivan
tienen un 24.2% lo que equivale a 236 vehiculos nuevos. Se podria afirmar
que los Sail y las Minivan fueron los productos estrella en la concesionaria
estudiada, ya que sus ventas y potenciales ventas fueron en su gran mayoria
de estos tipos de carroceria. También se puede apreciar que los Hatchback
tienen un 13.8%, posicionandolo dentro de los tres primeros tipos de
vehiculos mas demandados en la concesionaria. Las SUV que son
camionetas, ocuparon el 4.5% de las ventas y potenciales ventas con 44
camionetas nuevas, Las carrocerias que tuvieron menor demanda son las

furgonetas con 0.6% y por Gltimo los Coupé con 0.2%.

La informacion de la tabla 20 se ilustra a continuacion en la figura 34.

Preferencia por carroceria
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2 6 HSuUV
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Figura 34. Preferencia por el tipo de vehiculo por su carroceria de la concesionaria en el
periodo 2017. Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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E. Decision de compra

Tabla 21.
Decision de compra
Decision de compra f %
No compré 133 13.6
Si compré 843 86.4
Total 976 100.0

Nota. Distribucion porcentual por decisiéon de compra. Elaboracion propia en
base a la investigacién realizada, 2018.

En la tabla anterior, se observa la decision de compra que tomaron los
clientes de la concesionaria automotriz estudiada del periodo 2017. Se puede
apreciar que de 976 personas, 843 que representan el 86.4% si compré un
vehiculo nuevo. También se puede observar que el 13.6% de los clientes no
compré un vehiculo, cantidad que corresponde a 133 personas que no

concretaron su compra.

Los datos de la tabla 21 se ilustran a continuacion en la figura 35.
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Figura 35. Decision de compra de los clientes de la concesionaria en el periodo 2017.
Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.

82

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~@  DE SANTA MARIA

F. Precio de venta

Tabla 22.
Precio de venta

Precio de venta f %
Hasta $ 8000 88 9.0
De $8001 a $9000 32 3.3
De $9001 a $11000 573 58.7
De $ 11001 a $ 13000 171 175
Mas de $13000 112 115

Total 976 100.0

Nota. Distribucién porcentual por precio de venta. Elaboracién propia en base a
la investigacién realizada, 2018.

En la tabla se puede observar que el 58.7 % de los clientes pagaron o
estuvieron dispuestos a pagar entre $9,001 a $11,000 por un vehiculo nuevo,
lo que representan 573 unidades. Seguido por un 17.5% que pagaron o
estuvieron dispuestos a pagar entre $11,001 a $13,000 por un vehiculo
nuevo, lo que representa 171 unidades. También se puede observar que un
11.5% pago o estuvo dispuesto a pagar mas de $13,000 por un vehiculo
nuevo, lo que representa 112 unidades. También se puede apreciar que
pocos son los que pagaron o estuvieron dispuestos a pagar hasta $8,000 solo
el 9% que representan 88 unidades y por ultimo el 3.3% de los clientes
estuvo dispuesto a pagar entre $8,001 y $9,000 por un vehiculo nuevo que
representan 32 wunidades. Hasta aqui se puede concluir que no
necesariamente por que el precio de venta de un vehiculo sea mas barato,

este tendra mayor demanda en el mercado.

Los datos del precio de venta de los vehiculos se reflejan a continuacion en
la figura 36.
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Figura 36. Rangos de precio de venta de los vehiculos de la concesionaria en el periodo
2017. Elaboracién propia en base a la investigacion realizada, 2018.

3.1.3. Resultados cruzados

A continuacion se presentaran los resultados cruzados del estudio, donde se

muestra la decision de compra de los clientes de la concesionaria estudiada.

A. Decision de compra segun la edad

Tabla 23.
Decision de compra segln la edad
Edad Decisic’)n’de E:ompra’ Total
No compro | Si compro
De 18 a 25 afios 9% 4% 43
De 26 a 35 afios 23% 28% 253
De 36 a 45 afios 34% 30% 278
Mas de 45 afios 34% 38% 344
Total 131 787 918

Nota. Distribucidn porcentual de la decisién de compra segln la edad.
Elaboracién propia en base a la investigacion realizada, 2018.

De la tabla anterior, se observa que el 34% de los clientes que no compraron
un vehiculo nuevo pertenecen a las edades entre 36 a 45 afios, porcentaje
que también corresponde a clientes de mas de 45 afios que no compraron un
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vehiculo nuevo; también se puede observar que el 38% de los clientes que
si compraron un vehiculo también tienen més de 45 afios. Mientras que el
9% de los clientes que no compraron un vehiculo pertenecen a las edades
entre 18 a 25 afios; también se puede apreciar que el 4% de los clientes que
si compraron un vehiculo pertenecen a las edades del mismo rango de 18 a
25 afos. Lo que sefiala que entre mas afios tenga un cliente mayor es su

poder de decision de compra tanto para comprar 0 no un vehiculo nuevo.

B. Decision de compra segun el genero

Tabla 24.
Decision de compra segun el género
Sexo Decisién,de (I:ompra’ Total
No compré | Si compro
Femenino 32% 29% 268
Masculino 68% 71% 650
Total 131 787 918

Nota. Distribucién porcentual de la decision de compra segun el género.
Elaboracién propia en base a la investigacidon realizada, 2018.

En la tabla anterior, se puede apreciar la decision de compra que tomaron
los clientes de la concesionaria automotriz. Se puede observar que el 68%
de clientes que no compraron un vehiculo nuevo son de género masculino,
asi mismo se puede apreciar que el 71% que si compro un vehiculo nuevo
también pertenece al género masculino. Por otro lado se puede apreciar que
el 32% que no compré un vehiculo nuevo pertenece al género femenino y
el 29% que si compro un vehiculo nuevo también pertenece al mismo
género. Como se concluyd anteriormente, en la concesionaria estudiada,
mas hombres que mujeres tomaron una decisién de compra en cuanto a

adquirir un vehiculo nuevo.
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C. Decision de compra segun el departamento

Tabla 25.
Decision de compra segun el departamento
Departamento Decisién’de E:ompra’ Total
No compro | Si compro
Arequipa 93% 94% 917
Otros departamentos 7% 6% 59
Total 133 843 976

Nota. Distribucién porcentual de la decision de compra segun el
departamento. Elaboracién propia en base a la investigacién realizada, 2018.

De la tabla anterior, se observa que el 94% de clientes que si compraron

un vehiculo pertenecen al departamento de Arequipa, y el 93% que no

compro un vehiculo nuevo también pertenecen al departamento de

Arequipa. Mientras que el 7% de clientes que no compraron un vehiculo

nuevo pertenecen a otros departamentos, y el 6% de clientes que si

compraron un vehiculo nuevo también pertenecen a otros departamentos.

Esto indica que la decisién de compra en su mayoria es dada por clientes

que pertenecen al departamento de Arequipa.

D. Decision de compra segun el estado civil

Tabla 26.

Decision de compra segun el estado civil

Estado civil DeC|S|on,de (’:ompra, Total
No compro | Si compro
Soltero 75% 72% 664
Casado 24% 26% 236
Divorciado 2% 1% 11
Viudo 0% 1% 7
Total 131 787 918

Nota. Distribucién porcentual de la decision de compra segun el estado civil.
Elaboracién propia en base a la investigacién realizada, 2018.
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De la tabla anterior, se puede observar que el 75% de los clientes que no
compraron un vehiculo son de estado civil soltero, asi mismo el 72% de
los clientes que si compraron un vehiculo nuevo también son de estado
civil soltero. Por otro lado, se puede apreciar que el 24% de clientes que
no compraron un vehiculo son personas de estado civil casado, mientras
que en el mismo grupo se observo que el 26% de clientes si compraron un
vehiculo. Lo que indica que en su mayoria quienes tomaron una decision
de compra fueron personas solteras. Sin embargo, este resultado no esta
alineado con los resultados obtenidos sobre la edad, la cual refiere que la
mayoria de clientes son de mas de 45 afios, edad en que por lo general
deberian estar casados. Por lo que como parte de la investigacion, se
analizd y determind las razones de este resultado. Los clientes, al
registrarse brindan su documento de identidad, donde figuran como
solteros siendo casados, porque su estado civil no esta actualizado. Asi
mismo en Registros Publicos, el expediente de compra tiene que coincidir
con los datos del documento, por lo que, si el estado civil no ha sido
actualizado, este tiene que figurar como tal y finalmente, en algunos casos
los clientes casados prefieren que el vehiculo salga a nombre de solo uno
de los conyuges y por ello se registran con estado civil soltero.

E. Decisién de compra segiin demanda por local

Tabla 27.
Decision de compra segun demanda por local

Local Decisic’)n,de (’:ompra, Total
No compro | Si compro
Auv. Ejército 13% 16% 148
Av. Parra 17% 15% 150
Av. Porongoche 12% 5% 54
Parque Industrial 59% 65% 624
Total 133 843 976

Nota. Distribucién porcentual de la decision de compra segun la demanda
por local. Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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De la tabla anterior, se puede apreciar que el 65% de clientes que si
compraron un vehiculo realizaron su compra en la central de la
concesionaria ubicada en el Parque industrial, mientras que el 59% de
clientes que no compraron un vehiculo realizaron su proceso de venta
también en la sede central, lo que indica que las decisiones de compra en
su mayoria se llevaron a cabo en el local principal de la concesionaria.
También se puede apreciar que el 5% de clientes que si compraron un
vehiculo lo hicieron en el local de Motor Plaza ubicado en la Av.
Porongoche y el 12% de clientes que no compraron un vehiculo nuevo
también realizaron su proceso de decision de compra en dicho local, lo
cual muestra que es el lugar de compra donde menos ventas hubo. Estos
resultados muestran que aunque la organizacion tiene diversas sedes en
diferentes ubicaciones estratégicas de la ciudad de Arequipa, la sede
principal es la que tiene mayor demanda, esto se debe a que en el local
principal existe mayor diversidad de modelos de vehiculos en exhibicion,
es de mayor tamafio, hay mas personal de ventas, acceso a servicios y
administracion, asi mismo por ser la central los clientes esperan lograr
conseguir mejores precios, por lo cual representa el mayor porcentaje de
decision de compra.

F. Decisién de compra segun la demanda mensual

Tabla 28.
Decision de compra segun la demanda mensual

Mes Decisic')n,de E:ompra, Total
No comprd | Si compro

Enero % 8% 78
Febrero 10% 7% 68
Marzo 12% 9% 96
Abril 4% 7% 61
Mayo 9% 10% 99
Junio 17% 8% 92
Julio 8% 8% 77
Agosto 14% 11% 112
Setiembre 9% 9% 85
Octubre 5% 8% 74
Noviembre 3% 6% 58
Diciembre 4% 8% 76

Total 133 843 976

Nota. Distribucion porcentual de la decisién de compra segin la demanda
mensual. Elaboracién propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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De la tabla anterior, se puede observar que el 17% de clientes que no
compraron un vehiculo nuevo realizaron su proceso de decisioén de compra
en el mes de junio, que fue el mes donde hubo el mayor porcentaje de
decisiones negativas, mientras que el 11% de clientes que si compraron un
vehiculo nuevo lo hicieron en el mes de agosto, lo cual hace del mes de
agosto el mes con mas decisiones positivas de compra. También se puede
apreciar que el 3% de los clientes que no compraron un vehiculo que es el
porcentaje mas bajo, realizaron su proceso de compra en el mes de
noviembre, asi mismo el 6% de clientes que si compraron un vehiculo
nuevo realizaron su compra en el mes de noviembre también, lo que indica
que el mes de noviembre fue el mes con menor demanda, sin embargo es

el mes donde menos decisiones negativas de compra hubieron.

G. Decision de compra segun el tipo de persona

Tabla 29.
Decision de compra segln el tipo de persona
. Decision de compra
Tipo de persona o G0 | ST e Total
Natural 14% 86% 918
Juridica 3% 97% 58
Total 133 843 976

Nota. Distribucién porcentual de la decision de compra segun el tipo de
persona. Elaboracién propia en base a la investigacion realizada, 2018.

De la tabla anterior, se puede observar que el 86% de personas naturales
compraron un vehiculo nuevo, mientras que el 97% de personas juridicas,
también. Mientras que el 14% de personas naturales no compraron un
vehiculo y el 3% de personas juridicas tampoco compraron un vehiculo.
Lo que indica que mas personas juridicas compraron autos, mientras que
en cantidad es mas significativo la cantidad de personas naturales que si
compraron autos; es importante sefialar, que se ha observado que hay
clientes que compran autos para uso empresarial, pero lo compran como

personas naturales.
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H. Decision de compra segun el pais de fabricacion del vehiculo

Tabla 30.
Decision de compra segin el pais de fabricacion del vehiculo
Pais de fabricacion DeC|S|on,de <':ompra, Total
No comprd | Si compro
Brasil 11% % 77
China 68% 75% 723
Corea 22% 17% 173
Estados Unidos 0% 0.4% 3
Total 133 843 976

Nota. Distribucién porcentual de la decisién de compra segun el pais de
fabricacion del vehiculo. Elaboracion propia en base a la investigacion
realizada, 2018.

De la tabla anterior, podemos observar que el 75% de los clientes que si
compraron un vehiculo, compraron un vehiculo de procedencia China, Asi
mismo el 68% de clientes que no compraron un vehiculo, no compraron
un vehiculo de procedencia China. Lo que indica que las decisiones de
compra en su mayoria fueron sobre vehiculos fabricados en China.
También podemos observar que el 22% de clientes que no compraron
vehiculos son de procedencia Coreana, y el 17% que si compraron
vehiculos también son de procedencia del mismo pais. Lo que indica que
la mayoria de decisiones de compra de vehiculos se dieron de vehiculos

nuevos fabricado en China y Corea.

I. Decision de compra segun el tipo de carroceria

Tabla 31.
Decision de compra segun el tipo de carroceria
Tipo de vehiculo Decision de compra
. = — Total
(Carroceria) No compré | Si compro

Pick up 2% 3% 26
Coupé 0% 0% 2
Hatchback 14% 14% 135
Multiprop6sito 6% 2% 27
Furgoneta 0% 1% 6
Minivan 16% 26% 236
Sedéan 53% 51% 500
SUV 8% 4% 44

Total 133 843 976

Nota. Distribucion porcentual de la decisién de compra segun el tipo de
carroceria del vehiculo. Elaboracién propia en base a la investigacion
realizada, 2018.
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De la tabla anterior, se puede observar que el 53% de clientes que no
compraron un vehiculo no optaron por la compra de un Sedan, asi mismo
el 51% de clientes que si compraron un vehiculo opt6 por la compra de un
vehiculo Sedan. También se puede apreciar con respecto a la minivan, que
el 26% de clientes que si compraron un vehiculo optaron por la compra de
una Minivan y el 16% de clientes que no compraron un vehiculo no
optaron por comprar una Minivan. Lo mismo se ve reflejado con los
Hatchback, se puede apreciar que el 14% de clientes que si compraron un
vehiculo optaron por la compra de un Hatchback y también el 14% de
clientes que no compraron un vehiculo no optaron por la compra de un
vehiculo Hatchback. Se puede concluir que los tipos de auto Sedan,
Minivan y Hatchback forman parte de la mayoria de decisiones de los

clientes de la concesionaria estudiada.

J. Decision de compra segun el precio de venta

Tabla 32.
Decision de compra segun el precio de venta

Precio de Venta Decmonlde E:ompra, Total
No compro | Si compro
Hasta $ 8000 8% 9% 88
De $8001 a $9000 5% 3% 32
De $9001 a $11000 56% 59% 573
De $11001 a $ 13000 14% 18% 171
Mas de $13000 18% 10% 112
Total 133 843 976

Nota. Distribucion porcentual de la decision de compra segln el precio de
venta. Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.

En la tabla anterior, se puede observar que el 59% de clientes que si
compraron un vehiculo pagaron entre $9,001 a $11,000 por un vehiculo
nuevo. También se puede observar que el 56% de los clientes que no
compraron un vehiculo nuevo estaban dispuestos a pagar entre $9,001 a
$11,000. Lo que muestra que en este rango de precios es donde més
decisiones de compra se tomaron. También se puede observar que el 18%
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de clientes que no compraron un vehiculo nuevo estaban dispuestos a
pagar méas de $13,000 por un vehiculo, mientras que un 18% de clientes
que si compraron un vehiculo pagaron de $11,001 a $13,000 por un
vehiculo. También podemos apreciar que el 3% de personas que si
compraron un vehiculo pagaron entre $8001 a $9000, mientras un 5% de
clientes que no compraron un vehiculo estuvieron dispuestos a pagar entre
el mismo rango de precios entre $8001 a $9000 por un vehiculo.

3.2. Resultados econométricos

A continuacion se presentaran los resultados econométricos. Los modelos
economeétricos propuestos, se muestran en el Anexo 04. segun el programa
econométrico STATA 13.

3.2.1. Modelos econométricos propuestos

Tabla 33.
Coeficientes de los Modelos Econométricos

Decision de compra Modelo 1 | Modelo2 | Modelo 3
Mes 0.0264816| 0.0271527| 0.0271489
Tipo de persona 0 0 0
Sexo 0.0810035| 0.0808592| 0.0818401
Edad 0.0043109| 0.0042205| 0.0042768
Estado civil 0.0609801| 0.0594497| 0.600932
Departamento -0.0683323| -0.0535641| -0.0539649
Precio de venta -0.0000241| -0.0000267| -0.0000271
Lugar de compra 0.0060311 0.00727| 0.0073298
Pais de fabricacion -0.0500412| -0.0290378
Carroceria -0.0276483
Constante 1.075439| 0.9022015| 0.8415957
X2 37% 32% 24%

Nota. Resumen de resultados de los coeficientes de los Modelos Econométricos

seleccionados. Elaboracion propia en base a la investigacion realizada, 2018.
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De la tabla anterior, se observOo que tras realizar multiples modelos
econométricos, a partir del programa STATA 13, no resultaron con
maltiples variables significativas. Es decir, que se considero, solo aquellos
modelos que presenten la mayor cantidad de variables, y el x? mas alto,
por ser un Modelo Probit, es decir aquel modelo que contiene variables

cualitativas.

Es por ello que se eligio el modelo econométrico 2 por que, a pesar que el
modelo 1 tiene el x> mas alto (37%) de los tres presentados, ninguna de
las variables que se muestran en el modelo son variables significativas. Por
otro lado, en los modelos 2 y 3 el precio de venta es significativo, sin
embargo el modelo 2 tiene el x* més alto con 32% frente al 24% del
modelo 3; finalmente se ha escogido el modelo 2, como nuestro modelo

final.

3.2.2. Anélisis del modelo econométrico 2

A partir del modelo econométrico 2, se realiza el siguiente analisis:

Ad  Decisionde compra  0.0042

Ad Edad 1

Por cada afio que incrementa la edad, incrementaré la decisién de compra
en 0.0042 puntos.

Esto se explica, porque la edad es un factor positivo que influye en el poder
de compra, puesto que a mayor edad, mayor poder adquisitivo y mayor
poder de decision de compra tiene el cliente o potencial cliente. Cabe
resaltar que el 4.4% de clientes, representan un grupo de edad joven que
comprende entre los 18 a 25 afios, sin embargo el 35.2% de clientes tienen
mas de 45 afios, los cuales son el grupo dominante. Por ello la

concesionaria automotriz estudiada debe enfocar sus estrategias
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comerciales y fuerza de ventas en comunicar la marca a clientes de mas de
45 afos, puesto que estos tienen mayor probabilidad de comprar un

vehiculo nuevo.

Ad Decision de compra -0.0000267
Ad Precio - 1

Por cada ddlar que incrementa el precio, la decision de compra disminuye
en 0.0000267 puntos.

El precio es un factor significativo en la decision de compra, como se ha
podido demostrar; a mayor precio de un vehiculo nuevo menor es la
disposicion de compra. Por ello, en el parque automotriz existe una
competencia de precios de los diferentes tipos de vehiculos de las distintas
marcas que existen en el mercado; compiten entre ellos como sustitutos
entre si, donde el precio de venta es el factor que cuestiona o determina la

decision de compra.

3.2.3. Escenarios propuestos

A continuacion se presentaran proyecciones donde se cumplirdn ciertos
pardmetros, en donde se empleardn los coeficientes del modelo
economeétrico lineal, los cuales seran reemplazados por algunos valores
promedios y otros que respondan a los escenarios planteados. Se hallara
cuanta probabilidad hay que se compre un vehiculo nuevo si se cumplen
determinados patrones, a partir de la propuesta de diversos escenarios.

A. Escenario 1: Escenario favorable para la venta efectiva de un vehiculo

nuevo
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Considerando que agosto es el mes con mayor demanda en el afio, que
el género masculino representa el 66.6% de los clientes de la
concesionaria automotriz, que en la segmentacion por edades, los
clientes mayores de 45 afios representan el 35.2%, ademas que el
mayor volumen de compras es dado por clientes de estado civil
soltero, que la demanda de clientes que pertenecen al departamento de
Arequipa ocupa es del 94%, ademas que el promedio de gasto por un
vehiculo nuevo en los clientes es de $ 11,152.60 ddlares, ademas que
la demanda en el local del Parque industrial de la concesionaria es de
63.9% y finalmente que la preferencia de un vehiculo fabricado en
China es de 74.1%.

Entonces se plantea que:

En el mes de agosto, un cliente de género masculino, de 45 afios, de
estado civil soltero del departamento de Arequipa, este dispuesto a
pagar un promedio de $11,152.60 por un vehiculo nuevo fabricado en
China en la sede del Parque industrial de la concesionaria y por lo

tanto tomar una decision positiva sobre la compra del mismo.

Decision de compra = 0.0272527month + 0.0808592sex + 0.0042205age +
0.0594497cs - 0.0535641dep - 0.0000267price + 0.00727place - 0.0290378fab +
0.9022015

Decision de compra = (0.0271527*8) + (+0.0808592*2) + (+0.0042205*45) +
(+0.0594497*1) + (-0.0535641*1) + (-0.0000267*11152.60) + (+0.00727*4) + (-
0.0290378*2) + 0.9022015

Decision de compra = 1.15017958

Por lo tanto, en este escenario tan favorable se concluye que, un cliente
con las caracteristicas mencionadas tiene un 115% de probabilidad de

tomar una decision de compra positiva de un vehiculo nuevo.
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B. Escenario 2: Escenario favorable para la venta de un vehiculo nuevo

Considerando que mayo es el segundo mes con mayor demanda en el
afio, que el género femenino representa el 27.5% de los clientes de la
concesionaria automotriz, que en la segmentacion por edades, los
clientes de 36 a 45 afios representan el 28.5%, ademas que los clientes
de estado civil casado ocupan el 24.2%, que la demanda de clientes
que pertenecen al departamento de Arequipa es del 94%, ademas que
el promedio de gasto por un vehiculo nuevo en los clientes es de $
11,152.60 ddlares, que el lugar de compra de la concesionaria con
mayor demanda es la sede del Parque industrial con 63.9% Yy
finalmente que la preferencia de vehiculos fabricados en China es de
74.1% .

Entonces se plantea que:

En el mes de mayo, un cliente de género femenino, de 36 afios, de
estado civil casada, del departamento de Arequipa, este dispuesta a
pagar un promedio de $11,152.60 por un vehiculo nuevo fabricado en
China en la sede del Parque industrial y por lo tanto tomar una

decision positiva sobre la compra del mismo.

Decision de compra = 0.0272527month + 0.0808592sex + 0.0042205age +
0.0594497cs - 0.0535641dep -0.0000267price + 0.00727place - 0.0290378fab +
0.9022015

Decisién de compra = (0.0271527*5) + (+0.0808592*1) + (+0.0042205*36) +
(+0.0594497*2) + (-0.0535641*1) + (-0.0000267*11152.60) + (+0.00727*4) + (-
0.0290378*2) + 0.9022015

Decisién de compra = 1.00932748

Por lo tanto, en este escenario favorable se concluye que, un cliente
con las caracteristicas mencionadas tiene un 100% de probabilidad de

tomar una decision de compra positiva de un vehiculo nuevo.
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C. Escenario 3: Escenario intermedio

Considerando que abril es uno de los meses con menor demanda en el
afio, que el género masculino representa el 66.6% de los clientes de la
concesionaria automotriz, que en la segmentacion por edades, los
clientes de 26 a 35 afios representan el 25.9%, ademas que los clientes
de estado civil casado ocupan el 24.2%, que la demanda de clientes
que pertenecen a otros departamentos es de 6%, ademas que el precio
de venta que los clientes estan dispuestos a pagar por un vehiculo
nuevo con un costo mayor a 13,000.00 ddlares es del 11.5%, que la
demanda en la sede de la Av. Ejercito de la concesionaria es de 15.2%
y finalmente que la demanda de un vehiculo nuevo fabricado en Brasil

representa el 7.9%.
Entonces se plantea que:

En el mes de abril, un cliente de género masculino, de 30 afios, de
estado civil casado de otro departamento del Perd, este dispuesto a
pagar un promedio de $27,000.00 por un vehiculo nuevo fabricado en
Brasil en la sede de la Av. Ejercito de la concesionaria y por lo tanto

tomar una decision positiva sobre la compra del mismo.

Decision de compra = 0.0272527month + 0.0808592sex + 0.0042205age +
0.0594497cs - 0.0535641dep -0.0000267price + 0.00727place - 0.0290378fab +
0.9022015

Decisién de compra = (0.0271527*4) + (0.0808592*2) + (0.0042205*30) +
(0.0594497*2) + (-0.0535641*2) + (-0.0000267*27000.00) + (0.00727*1) + (-
0.0290378*3) + 0.9022015

Decisién de compra = 0.5101735

Por lo tanto, en este escenario se concluye que un cliente con las
caracteristicas mencionadas tiene un 51% de probabilidad de tomar

una decision de compra positiva de un vehiculo nuevo.
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D. Escenario 4: Escenario desfavorable

Considerando que noviembre es el mes con menor demanda en el afio,
que el género femenino representa el 27.5% de los clientes de la
concesionaria automotriz, que en la segmentacion por edades, los
clientes de 18 a 25 afios representan solo el 4.4%, ademé&s que los
clientes de estado civil casado ocupan el 24.2%, que la demanda de
clientes que pertenecen a otros departamentos es solo del 6%, que el
precio de venta que los clientes estdn dispuestos a pagar por un
vehiculo nuevo con un costo mayor a 13,000.00 ddlares representa el
11.5%, ademas que la demanda en la sede de la concesionaria ubicada
en el Mall Aventura es de 5.5% Yy finalmente que la preferencia de

vehiculos fabricados en Estados Unidos es de 0.3%.
Entonces se plantea que:

En el mes de noviembre, un cliente de género femenino, de 25 afios,
de estado civil casada de otro departamento del Peru, no esté dispuesta
a pagar un promedio de $54,000.00 por un vehiculo nuevo fabricado
en Estados Unidos en la sede del Mall Aventura de la concesionaria 'y

por lo tanto tomar una decisién negativa sobre la compra del mismo.

Decision de compra = 0.0272527month + 0.0808592sex + 0.0042205age +
0.0594497cs - 0.0535641dep -0.0000267price + 0.00727place - 0.0290378fab +
0.9022015

Decisién de compra = (0.0271527*11) + (+0.0808592*1) + (+0.0042205*25) +
(+0.0594497*2) + (-0.0535641*2) + (-0.0000267*54000.00) + (+0.00727*3) + (-
0.0290378*4) + 0.9022015

Decisiéon de compra = -0.1371171

Por lo tanto, del escenario anterior se concluye que, un cliente con
esas caracteristicas no va a comprar un vehiculo nuevo fabricado en

Estados Unidos, considerando el elevado precio que este tiene.
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CONCLUSIONES

e Sobre los factores socioeconémicos y demogréficos analizados, correspondientes
a los clientes de la concesionaria automotriz estudiada, se concluye que, el precio
de venta (-0.0000267) es el unico factor socioecondémico significativo que afecta
negativamente a la decision de compra de un auto nuevo. Sin embargo, a pesar
que el resto de variables resultaron no significativas, éstas influyen en la decision
de compra positivamente (sexo, edad, estado civil y lugar de compra) o
negativamente (el precio de venta, pais de fabricacion y departamento). Esta
informacion permitira una mejora en la gestion comercial de la concesionaria

estudiada. Por lo tanto aprobamos la hipotesis nula parcialmente.

e Sobre los coeficientes de los factores socioecondmicos se concluye que, factores
socioecondémicos como el lugar de compra (0.00727) y el pais de fabricacion
(-0.0290378); no son factores significativos, sin embargo son influyentes en la

decision de compra de un auto nuevo.

e Sobre los coeficientes de los factores demogréaficos se concluye que, factores
como el sexo (0.0808592), edad (0.0042205), estado civil (0.0594497) y
departamento (-0.0535641) no son factores significativos, sin embargo son

influyentes en la decision de compra de un auto nuevo.

e Con respecto a la decision de compra, se observd que de 976 clientes, el 86.4%
compro un vehiculo nuevo, mientras que el 13.6% no concretd su compra. Por lo
que se concluye ademas que la mayoria de clientes tomaron una decision de

compra positiva.
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e Con respecto al precio de venta, se pudo observar que el 59% de clientes de la
concesionaria automotriz pagaron entre $9,001.00 a $11,000.00 por un vehiculo
nuevo. Por lo cual, a partir del analisis del modelo econométrico dos, se concluye
que por cada délar que incrementa el precio, la decisién de compra disminuye en
0.0000267 puntos. Lo que demuestra que a mayor precio de un vehiculo menor es
la disposicion de compra de éste. Por lo tanto, se concluye que el Impuesto
Selectivo al Consumo (ISC) al generar un incremento en los precios de venta de
los vehiculos nuevos, menor sera la disposicion de compra de estos. Asi mismo,
esto afecta de una manera directa las importaciones de vehiculos ya que el alza de
precios por el impuesto afecta a los proveedores, concesionarias automotrices y a

clientes finales.

e Conrespecto a la demanda en el afo, se pudo observar y por lo tanto concluir que
el mes con mayor demanda fue el mes de agosto, con 11.5% del total anual que
representan 112 clientes que compraron o tuvieron intencion de compra en la
concesionaria automotriz, de los cuales 94 tomaron una decision positiva sobre la
compra de un vehiculo nuevo. También se concluye que noviembre fue el mes
con menor demanda, con 5.9% que representan a 58 clientes que compraron 0
tuvieron intencién de compra en la concesionaria, de los cuales 54 si realizaron la
compra. Por lo tanto se concluye ademas que si bien es cierto noviembre fue el
mes con menor demanda, fue uno de los meses con menos anulaciones, es decir

ventas no concretadas.

e Con respecto a la edad, se pudo observar que el 4.4% de clientes, representan un
grupo de edad joven que comprende entre los 18 a 25 afios y el 35.2% de clientes
tienen mas de 45 afios, representando el grupo dominante. A partir del analisis del
modelo econométrico elegido se concluye que por cada afio que incrementa la
edad, incrementara la decision de compra en 0.0042 puntos. Esto se explica,
porqgue la edad es un factor positivo que influye en el poder de compra, puesto que
amayor edad, mayor poder adquisitivo y mayor poder de decision de compra tiene

el cliente o potencial cliente.
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e Con respecto al estado civil, se observd que el 68% de la demanda son solteros,
sin embargo esto no esta alineado con los resultados obtenidos sobre la edad, la
cual refiere que la mayoria de clientes son de méas de 45 afios, edad en que por lo
general, deberian estar casados. Por lo que se explica que los clientes, al
registrarse brindan su documento de identidad, quienes en su mayoria figuran
como solteros y no porque lo sean, sino porque su estado civil no siempre esta
actualizado en su documento. Asi mismo en Registros Publicos, el expediente de
compra tiene que coincidir con los datos del documento de identidad, por lo que,
si el estado civil soltero no ha sido actualizado, éste tiene que figurar como tal y
finalmente, en algunos casos los clientes casados prefieren que el vehiculo salga
a nombre de sélo uno de los conyuges y por ello se registran con estado civil
soltero. Por lo que se concluye que el estado civil es una dimension poco

confiable.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda que se considere un reajuste al ISC, dado que es un factor de alto
impacto en el rubro automotriz, con una incidencia directa en la venta de autos.
Puesto que el precio de venta es un factor significativo en la decision de compra
de un vehiculo nuevo y siendo la industria automotriz una de las mas competitivas
del mercado por la diversa red de concesionarios automotrices que existe en el
Perd, la cual ofrece al pablico distintas marcas y modelos de vehiculos, que son
productos sustitutos entre si. El precio es una pieza clave para determinar la
compra efectiva, por ello las organizaciones del rubro deben de encontrar un
equilibrio entre sus margenes de ganancia y el precio de venta que asignan a los
vehiculos. No obstante siendo el ISC una medida que, si bien es cierto busca el
control de la saturacion del parque automotor, los demandantes de vehiculos
pueden optar por la adquisicion de vehiculos usados con motor a gas, los cuales
tuvieron una reduccion del impuesto de 30% a 10%, lo cual incentivaria el ingreso
de automoviles sub valuados con kilometrajes adulterados y de dudosa fiabilidad,

lo que ocasionaria un efecto contrario en el resultado que se busca.

e Se recomienda hacer un seguimiento a los clientes que no concretan su compra,
para poder determinar cudles fueron las razones de su decision y tanto
administracion como fuerza de ventas puedan intervenir para corregir procesos

con futuros clientes.

e Se recomienda realizar campafias destinadas a la captacién de clientes juridicos,
ofreciendo al mercado vehiculos que por carroceria son destinados a usos con

fines de lucro, como son el caso de las minivan multipropdsito y las pick up.

e Serecomienda que la concesionaria automotriz estudiada enfoque sus estrategias

comerciales y fuerza de ventas en comunicar la marca a clientes de mas de 45
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afios, puesto que estos tienen mayor probabilidad de comprar un vehiculo nuevo.
Aun asi no se debe de dejar de lado al publico joven que aunque no tiene poder

adquisitivo ni de decision, es un nicho de mercado en proceso de maduracion.

e Se recomienda que la concesionaria impulse més las ventas de los demas tipos de
vehiculos que forman parte de su stock, ya que mas del 50% de las ventas estan
respaldadas en solo dos tipos: Sedan y Minivan. Para ello, se recomienda ademas,
considerar una estrategia comercial, enfocada en los diferentes tipos de vehiculos

que ofrece la concesionaria.
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Anexo 01. Plan de Tesis

1. PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. Problema:

Modelo econométrico de factores socioeconomicos y demograficos en la
decision de compra de autos de una concesionaria automotriz de Arequipa al
2018.

1.2. Descripcién:

Para las organizaciones hoy en dia es de suma importancia conocer a sus clientes
y a sus potenciales clientes, esto implica, conocer sus habitos e inclinaciones de
compra, su estatus sociodemogréafico, su poder adquisitivo, su psicologia, sus
caracteristicas, entre otros aspectos relevantes. Aspectos que definen el
comportamiento del consumidor, esto con el objetivo de determinar los factores
que influyen en su decision de compra. Cabe resaltar que en esta investigacion se

considera la decision de compra de los clientes finales de la concesionaria.

Es asi, que para la concesionaria automotriz estudiada y para la industria
automotriz en general es importante conocer las caracteristicas socioeconémicas
y demogréaficas de sus clientes finales y potenciales clientes, que los lleven a
determinar qué factores influyen en la decisién de compra de un vehiculo. Esto
con el objetivo de enfocar las estrategias de venta.

Es importante sefialar que en el presente afio la industria automotriz esta pasando
por una nueva etapa. Los precios de los vehiculos nuevos han subido a partir de
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la aplicacion del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), por ello, las
organizaciones del rubro deben de realizar maltiples esfuerzos para mantener sus

ventas, a pesar del alza de precios.

La falta de analisis de los factores que son significativos en la decision de compra
de los clientes, puede ocasionar un mal enfoque de objetivos en la concesionaria
estudiada y a consecuencia de ello, no alcanzar sus metas establecidas, no
intervenir en nuevos nichos de mercado y no generar mayor rentabilidad en la
organizacion; dado esto, es importante realizar la presente investigacion que nos
permita conocer cuales son los factores socioeconémicos y demogréaficos
determinantes al momento de la compra de un vehiculo de los clientes en dicha

concesionaria.

1.2.1. Delimitacién teméatica

e Campo: Ciencias Econémico Administrativas.
e Area: Ingenieria Comercial.

e Linea: Economia.

1.2.2. Tipo de problema:

Problema relacional, la investigacion busca relacionar las variables
determinantes de la decision de compra a través de un modelo

economeétrico.
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1.2.3. Variables

a) Analisis de variables

e Variable Dependiente:

Decision de compra de autos.

e Variables Independientes:

- Factores socioeconémicos.

- Factores demogréaficos.

b) Operacionalizacion de variables

Tabla 1.
Operacionalizacion de Variables
Variable Variables

. . Indicadores:
Dependiente | Independientes: cadore

Precio de venta
Factores Lugar de compra

Socioecondmicos Pais de fabricacién del vehiculo

Tipo de vehiculo (Carroceria)

Decision de
Sexo
compra de autos
Edad
Factores —
. Estado Civil
Demograficos
Departamento

Tipo de persona: Natural o Juridica

Nota. En la tabla 1 se detalla la variable dependiente y variables independientes con sus
respectivos indicadores que se tomaran en cuenta en este estudio. Adaptacion propia en
base a la investigacion realizada 2018.
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1.2.4. Interrogantes basicas

e ;Como influyen los factores socioecondémicos y demogréaficos en la
decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria en

Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico lineal?

e ;Cual es el coeficiente de los factores socioecondmicos significativos
que influyen en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico

lineal?

e ;Cual es el coeficiente de los factores demograficos significativos que
influyen en la decisién de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018 basado en un modelo econométrico

lineal?

1.3. Justificacion:

1.3.1. Relevancia social

Esta investigacion posee una relevancia social, porque la concesionaria en
estudio y las demas organizaciones del rubro automotriz al tener un
enfoque correcto de sus estrategias y objetivos de venta a partir del
conocimiento de los factores que son significativos en el comportamiento
del consumidor, tendrian una mejora en su rentabilidad y por ende estas
demandarian mayor fuerza de ventas, administracién, etc. Es decir se
generarian puestos de trabajo en el rubro automotriz.
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1.3.2. Relevancia econémica

Esta investigacion tiene una relevancia econémica ya que se busca que a
partir de este estudio la concesionaria en estudio y demas organizaciones
automotrices mejoren su rentabilidad. Esto a partir de un enfoque correcto
en los factores, los cuales este estudio indicard como significativos para la
decision de compra y el anélisis de las tendencias en cuanto a factores
socioeconémicos y demogréficos, para la toma de decisiones en sus

organizaciones.

1.4. Objetivos

e Analizar la influencia de los factores socioeconémicos y demogréaficos en
la decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria en

Arequipa al 2018, basado en un modelo econométrico lineal.

e Determinar el coeficiente de los factores socioeconémicos significativos
que influyen en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018, basado en un modelo econométrico

lineal.

e Determinar el coeficiente de los factores demogréaficos significativos que
influyen en la decisién de compra de autos de los clientes de una
concesionaria en Arequipa al 2018, basado en un modelo econométrico

lineal.
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1.5. Marco de referencia

1.5.1. Antecedentes

e Paucar (2001) “;Son los consumidores Peruanos consumidores

racionales?” Pontificia Universidad Catdlica del Peru, Lima Peru.

La investigacion se respaldé en material estadistico, haciendo uso de
métodos de variables instrumentales, test de exceso de sensibilidad,
entre otros. Con el objetivo de identificar los determinantes de toma de

decision de compra de los consumidores Peruanos.

“La hipdtesis del ingreso permanente bajo expectativas racionales es
una propuesta teorica rica en fundamentos microeconémicos que
permite al individuo representativo la busqueda de un maximo bienestar
a lo largo de su vida efectuando planes de consumo que sean
consistentes con toda la informacion disponible acerca del entorno

econdmico esperado en el futuro”.

Se concluyd que: “En la revision de las principales hipotesis sobre el
comportamiento de los consumidores que la teoria mas innovadora es

la hipdtesis del ingreso permanente bajo expectativas racionales.

Este punto de vista muestra entre sus virtudes la inclusion explicita de
la capacidad de los individuos para tomar decisiones hoy, siendo
consistentes con sus previsiones sobre el futuro; su capacidad de
evaluar los hechos econémicos racionalmente y de enmendar posibles
errores en sus decisiones previas; ademas afiade fuertes fundamentos
microeconémicos en la explicacion del comportamiento de los
consumidores, eliminando relaciones rigidas entre las variables”.
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e Molinari (2013) “Optimizacion de un modelo Arima-Econométrico
para proyectar las ventas de energia eléctrica del sector eléctrico en
el departamento de Lima”. Universidad Nacional de Ingenieria,

Lima Peru.

En la investigacion se tiene como principal objetivo optimizar un
modelo Arima - Econométrico en el departamento de Lima para las
proyecciones de venta de energia eléctrica. Se hizo uso de la

herramienta E-views y de una base de datos.

Se concluy6 que: “La optimizacién de un modelo Arima -Econométrico
permitira una mejor proyeccion de las ventas de energia eléctrica del

departamento de Lima”.

e Rodriguez (2012) “Metodologia basada en modelos Econométricos
para la prediccion de demanda en una Industria Cosmética”

Universidad Nacional de Ingenieria, Lima Peru.

El estudio esta enfocado en la industria cosmética, haciendo un andlisis
primario de datos y su correlacion con variables para brindar el

pronostico de su demanda, usando como técnica la econometria.

“El enfoque de la investigacion estd en identificar las variables mas
significativas para la construccion de un modelo, en general la
metodologia propuesta busca reducir la incertidumbre de usar el modelo
propuesto resultante, particularmente el prondstico de la demanda. La
aplicacion propuesta se realiza sobre una muestra significativa de los
productos a comercializar en los proximos tres periodos comerciales en
dos de los quince paises que maneja la corporacién cosmética que es

materia de estudio”.
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Se concluyd que: “La metodologia APORLM, propuesta en la
investigacion, apoyada por modelos econométricos, lograra la
Prediccién de demanda en la industria cosmeética bajo dos Medidas de
calidad: un coeficiente de determinacion de 80% y un MAPE esperado
para las tres campafias futuras siguientes por debajo del 30% y con una
esperanza matematica de éxito del 76.47% + 15% en los casos donde

se aplique™.

e Liu (2016) “Factores Demograficos en la decision de compra de los
consumidores de cerveza artesanal de la empresa Munchner
Brauhaus de la ciudad de Tacna” Universidad Inca Garcilaso de la

Vega, Tacna Perda.

Esta investigacion realiza una evaluacion de los factores demograficos
para determinar si estos son significativos en la decision de compra de
cerveza artesanal de los consumidores de la empresa Munchner
Brauhaus. Como instrumento hicieron uso de cuestionarios a los

consumidores de la empresa.

“El trabajo de investigacion ha permitido evaluar y determinar que
existe una relacion entre los factores demogréaficos como edad, genero
e ingreso economico con la decision de compra. Asi mismo nos ha
permitido establecer el perfil de los consumidores meta en base a sus
caracteristicas fisicas, sociales y economicas; lo que coadyuvara a
disefar el estilo publicitario del producto asi como las estrategias de
comunicacion y utilizacion del lenguaje adecuado para decodificacion
del mensaje y por consiguiente fortalecer posicionamiento del

producto”.
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Se concluy6 que: “Los factores demograficos no influyen en la decision

de compra de los consumidores de cerveza artesanal”.

e Riofrio (2015) “Determinantes de la demanda de vehiculos en el
DM Quito: analisis del “Nissan Sentra Classic” a través de un
modelo econométrico” Universidad San Francisco de Quito, Quito

Ecuador.

En esta investigacion se realizé un “Analisis del entorno de la industria
automotriz en la capital ecuatoriana y estudio del “Nissan Sentra” como

uno de los automoviles mas vendidos del mercado”.

El estudio tuvo como objetivo demostrar que variables econdémicas

determinaron la venta de vehiculos, en base a un modelo econométrico.

Se concluyd que “Los determinantes de la demanda mas importantes
para la venta de vehiculos en la ciudad de Quito son: Ingreso, Tasa de

interés, Impuestos, Preferencias, Estacionalidad y Restricciones”.

e Galindo (2013) “Modelos Econométricos para los paises de

Centroamérica” Naciones Unidad Comision Econémica para

América Latinay EIl Caribe — CEPAL.

“El principal objetivo de la investigacion es especificar y estimar
modelos econométricos para seis economias de Centroamérica: Costa
Rica, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Panama y El Salvador. Estos
modelos pueden utilizarse para realizar simulaciones de algunas
politicas econdémicas y para pronosticar el comportamiento de ciertas
variables bajo escenarios econdémicos alternativos, sobre todo respecto
de la evolucion de la economia mundial. Ademas, estos modelos
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presentan un marco metodoldgico para analizar el conjunto de
informacion estadistica disponible sobre los comportamientos
sisteméaticos de estas economias facilitando su comparacion e

investigacion conjunta”

Se concluy6 que: “Los modelos econométricos del consumo muestran
la presencia de una relacion estable de largo plazo entre el consumo y
el ingreso con wuna propension marginal a consumir de
aproximadamente 0,95. Las ecuaciones de inversion muestran
relaciones mas volatiles. Destaca la elevada variabilidad en los
coeficientes de la elasticidad ingreso sugiriendo particularidades
importantes en la relacion entre la inversion y el ingreso en cada pais.
En este mismo sentido se observa en Costa Rica, Guatemala y Honduras
efectos relevantes de costos de oportunidad o de incertidumbre

asociados a la tasa de interés real o a la tasa de inflacion”.

1.5.2. Marco conceptual

e Econometria: “La econometria se basa en el desarrollo de métodos
estadisticos que se utilizan para estimar relaciones econémicas, probar
teorias econdmicas y evaluar e implementar politicas publicas y de
negocios.” (Wooldridge, 2015, p. 1).

e Modelo Econométrico: “Formalizacion matemadtica de la relacion entre
las variables. Esta formalizacion debe ser el reflejo de la relacién causal
gue una ley o teoria econdmica establece entre dichas variables” (Alonso,
2008, p. 29).
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e Factores Socioecondmicos: Como definid San José: Centro Regional de
Informacion sobre Desastres CRID (2000) son “Factores economicos y
sociales que caracterizan a un individuo o un grupo dentro de una

estructura social” San José (como se citd en “Osman”, 2000, parr 1).

e Factores Demograficos: “Caracteristicas asignadas a la edad, sexo,
educacidn, ingresos, estado civil, trabajo, religion, tasa de natalidad, tasa
de mortalidad, tamafio de la familia, y la edad de matrimonio”

(“Diccionario de Leyes”, 2018, parr 1).

e Concesionaria: En el rubro automotriz se conoce como concesionaria al
establecimiento en el que se venden vehiculos nuevos de una o varias
marcas, habiendo esta recibido la concesion, es decir, la autorizacion
correspondiente de adquisicion y venta de los vehiculos en un
determinado circuito o localidad. Esta autorizacion se da por parte de la
entidad que es duefia de las marca del vehiculo, luego del cumplimiento
de una serie de negociaciones, normas y requisitos establecidos por parte

de esta.

1.5.3. Marco tedrico

A. Decision de compra

Este estudio tiene como tema principal la decision de compra, por ello a
continuacion se va a desarrollar los conceptos referidos al
comportamiento del consumidor, para analizar que define la compra y el

proceso de decision de la misma.
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e Comportamiento del consumidor

Es necesario que las organizaciones ofertantes de bienes y servicios
sepan el comportamiento del consumidor para entender los factores

que son significativos en la decisién de compra de sus futuros clientes.

“Se define el comportamiento del consumidor como el proceso de
decision y la actividad fisica que los individuos realizan cuando
buscan, evaluan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios o
ideas para satisfacer sus necesidades” (Arellano, Rivera y Molero,
2013, p. 36).

Asi mismo Arellano, Rivera y Molero (2013) indicaron los roles que

intervienen en la compra, los cuales son:

- Iniciador: “Quien decide que alguna necesidad no esta satisfecha

y desencadena el proceso de compra”.

- Influenciador: “Tiene poder para orientar o para modificar la

compra del producto”.

- Decisor: “Quien autoriza la compra”.

- Comprador: “Persona encargada de realizar la negociacion y/o

compra”.

- Usuario: “Persona a la que esta destinado el producto” (Arellano,
Rivera y Molero, 2013, p. 39).
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Se han elaborado varias teorias para el estudio del comportamiento del
consumidor, con el propdsito de orientar a las organizaciones

explicando mediante estas las decisiones que toma el mercado.

Arellano, Rivera y Molero (2013) explican estas teorias de la siguiente

manera:

- Teoria econdmica:

“Esta teoria afirma que el consumo tiene una relacion directa con los
ingresos y define al individuo como un ser racional que tiene como

prioridad el precio” (Arellano, Rivera y Molero, 2013, p. 45).

- Teoria del psicoanalisis:

“El autor del este movimiento es Sigmud Freud, quien explica la
existencia de una serie de fuerzas internas y subconscientes que
guian el comportamiento del consumidor. Las denominé Eros, que
se refiere al sexo, amistad, y socializacion; y Thanatos que se refiere
a la agresion, destruccion y muerte. Afirma que ambas fuerzas rigen
la mayoria de las acciones de las personas, sin embargo se
manifiestan de manera oculta” (Arellano, Rivera y Molero, 2013, p.
46).

- Teoria del aprendizaje:

“Esta teoria afirma que el consumidor una vez que adquirié un bien
0 servicio que le causo satisfaccion ya no se va a arriesgar a probar
otras opciones por temor a que no cubra sus necesidades. Lo cual
lleva a la fidelizacion a una marca o producto” (Arellano, Rivera 'y
Molero, 2013, p. 48).
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- Teoria social:

“La teoria social indica que los consumidores adoptan determinados
comportamientos con el objetivo de integrarse a un grupo social,
identificados por determinados individuos y estilos de vida”
(Arellano, Rivera y Molero, 2013, p. 48).

Asi mismo, Arellano, Rivera y Molero (2013) Indican que también hay
factores internos y externos que son influyentes en el comportamiento

del consumidor, los cuales son:

Tabla 2.
Factores internos y externos que influyen en el comportamiento del
consumidor
Factores internos Factores externos
* Necesidad, motivacion y deseo * La cultura
* La percepcion. * Las clases sociales
* Las actitudes * Los grupos sociales
* El aprendizaje * Factores demograficos y
* La personalidad econdmicos

Nota. Factores internos y externos que influyen en el comportamiento del
consumidor. Adaptado de "Conducta del Consumidor" por R. Arellano, J. Rivera'y
V. Molero, 2013, p. 25. Elaboracién propia.

En conclusién, el comportamiento del consumidor representa un
conjunto variado de caracteristicas que tiene una persona, aunque
existen casos donde dos personas con las mismas caracteristicas toman
decisiones diferentes. Sin embargo entender los conceptos, criterios,
teorias y factores que influyen en los individuos para que tomen
determinadas decisiones, nos ayuda a tener un mejor enfoque de nuestro
publico objetivo y determinar qué caracteristicas son mas significantes

cuando se toma una decision de compra.
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e Proceso de decision de compra

Todo consumidor pasa por etapas para llegar a una decisién de compra.
Los mercadologos deben de analizar y entender por cada faceta que
atraviesa el consumidor, esto con el propdsito de tomar decisiones
certeras que lleven a que el consumidor decida por su producto o
servicio. “El consumidor atraviesa cinco etapas: reconocimiento del
problema o la necesidad, busqueda de informacidn, evaluacion de las
alternativas, decision de compra y comportamiento post venta” (Kotler
y Keller, 2006, p. 191).

B. Factores Socioecondmicos

Los factores socioecondémicos en términos generales influyen en las
decisiones de la poblacion. La economia del pais, la alta tasa de
desempleo, el nivel de ingresos, la cultura del ahorro, los precios del
mercado, las barreras del crédito o financiamiento, las etapas personales,

entre otros.

Los factores socioecondmicos que se desarrollaran en esta investigacion

son:

Precio de venta.

Lugar de compra.

Pais de fabricacion del vehiculo.

Tipo de auto (Carroceria).
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C. Factores Demograficos

Los factores demograficos son caracteristicas de la poblacion como el
sexo, la edad, estado civil, el departamento, el tipo de persona, entre

otras.

Como indic6 Schiffman y Lazar (2005) “La demografia se ocupa de las
estadisticas vitales y susceptibles de medirse de una poblacion y ayuda a
localizar un mercado meta” (p. 65). A partir de los factores demograficos
que se desarrollaran a continuacion se determinara si son significativos

en la decision de compra.

Los factores demogréaficos que se desarrollaran en esta investigacion son:

- Sexo.

- Edad.

- Estado Civil.

- Departamento.

- Tipo de persona: Natural o Juridica.

D. Modelo Econométrico

El presente estudio se hara a partir de un andlisis econométrico, por lo
cual primero se definira que es la econometria.

“La econometria se basa en el desarrollo de métodos estadisticos
que se utilizan para estimar las relaciones econémicas, probar

teorias econémicas y evaluar e implementar politicas publicas y
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de negocios. La aplicacion mas comun de la econometria es en
el prondstico de variables macroeconémicas tan importantes
como las tasas de interés, de inflacion y el producto interno
bruto” (Wooldridge, 2015, p. 1).

Ahora definiremos qué es un modelo econométrico segun Molinari
(2013):

Un modelo econométrico es una relacion funcional entre una variable
dependiente y otras variables independientes o explicativas de la primera.
En ésta investigacion nuestra variable dependiente es la decision de
compra y las independientes que explican la primera serian tanto los

factores socioecondmicos como demograficos.

=  Fases de un modelo econométrico

A continuacion se desarrollarén las fases de la ejecucion de un

modelo econométrico:

- Especificacion: “Formalizacion o definicion del modelo”.

- Estimacioén: “Asignacion de valor numérico a los parametros
del modelo, dichos valores se obtienen mediante procedimientos

estadisticos de estimacion aplicados a los datos™.

- Contrastacion: “Aplicacion de contrastes estadisticos para
analizar la validez de los valores estimados para los parametros

en la etapa de estimacion”.
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- Prediccion: “Evaluar la capacidad predictiva del modelo
estimado. Aqui se realizan predicciones via modelo para una vez
conocidos los resultados de la realidad, poder comparar los

valores previstos con los realizados” (Hernandez, 2008, p. 30).

e Base de datos de Corte Transversal

Se hard uso de una base de datos de corte transversal porque se

trabajara a partir de una base de datos del periodo de un afio.

“Una base de datos de corte transversal consiste en una muestra de
individuos, hogares, empresas, ciudades, estados, paises u otras
unidades, tomada en algtin punto dado en el tiempo” (Wooldridge,
2015, p. 5).

Los datos de corte transversal han sido y son usados en diversos tipos
de estudios para llegar a un analisis que genere la toma de buenas

decisiones en una organizacion.

“Los datos de corte transversal son muy empleados en
economia y en otras ciencias sociales. En economia, el
andlisis de datos de corte transversal estd relacionado de
manera estrecha con los campos de la microeconomia
aplicada, por ejemplo, economia laboral, finanzas pablicas
locales y estatales, organizacién industrial, economia urbana,
demografia y economia de la salud.

Datos sobre individuos, hogares, empresas y ciudades en un
punto dado del tiempo son importantes para probar hipotesis
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microecondémicas y para evaluar politicas economicas”
(Wooldridge, 2015, p. 6)

E. Industria Automotriz

La industria automotriz en el Perd es una de las industrias mas
importantes ya que es una fuente de ingresos para la economia del pais y
su crecimiento, también lo es a nivel global como indic6 la Organizacion
Internacional de Fabricantes de Automdviles (OICA, por sus siglas en
francés).

“La industria automotriz es uno de los sectores con mayor
relevancia econémica a nivel global, y a la cual nuestro pais ha
empezado a prestarle mayor atencion como un factor que
contribuye a asegurar un crecimiento sostenido. Para dar una idea
sobre la importancia del sector automotriz, cabe destacar que si esta
industria fuese un pais, seria la sexta economia méas grande del
mundo” OICA (como se cité en “COMEX Pert”, 2017, parr. 1).

El empleo que genera la industria automotriz es otro punto importante a
tomar en cuenta al momento de calificarla como una industria relevante

en el pais.

“El disefo, la manufactura y las ventas de automoviles contribuyen
de manera significativa al crecimiento. Asi, por cada puesto de
trabajo directo en el sector, se sustentan otros 5 puestos indirectos,
lo que supondria méas de 50 millones de puestos de trabajo (entre
manufactura y servicios relacionados) a nivel global. Por ejemplo,
la produccion de 60 millones de vehiculos emplea a 9 millones de
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personas, mas del 5% del empleo de la industria manufacturera
mundial” OICA (como se cito en COMEX Peru, 2017, parr. 1).

Por la misma importancia que tiene el rubro automotriz en nuestro pais,
deberia de existir un mayor control que regule los problemas que existen
a consecuencia del parque automotor, problemas como la contaminacion
y congestion en las principales ciudades el Perd son notorias en los

ultimos afios.

“Para un pais como el nuestro es muy importante el panorama del
mercado automotor. En primer lugar porque SOmMos
primordialmente mineros, industria que requiere de muchas
unidades vehiculares para su crecimiento. En segundo lugar,
porque cada vez es mas urgente renovar el parque automotor y
resolver los problemas relacionados a la congestion y el transporte
publico” (“El Comercio”, 2018, parr. 1).

Con respecto al mercado automotor en general (todos los segmentos) y
la situacién de nuestros vecinos sudamericanos el presidente de la

Asociacion Automotriz del Perd (AAP) indicd lo siguiente:

“El mercado automotor reflej6 un ligero avance el afio pasado
(2017) cuando se colocaron 180,281 unidades, un aumento del 6%
en comparacion con el 2016 y sus 179,020 vehiculos
comercializados. A pesar del crecimiento, Edwin Derteano,
presidente de la Asociacion Automotriz del Perd (AAP), destaca
que este ha sido inferior al promedio de nuestros vecinos
sudamericanos, ya que paises como Chile y Brasil tuvieron tasas
de 8.9% y 9.2%, respectivamente” (“El Comercio”, 2018, parr.1).
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Estadistica Internacional de Venta de Vehiculos Nuevos 2016-2017
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Figura 1. Estadistica internacional de venta de vehiculos nuevos. Adaptado de "Venta de Vehiculos Nuevos en los Paises de
la Region" Por AAPy Asociacion Latinoamericana de Distribuidores Automotores (ALADDA), 2017, p. 1.

e El Impuesto Selectivo al Consumo en la Industria Automotriz

En Mayo del 2018 “El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) en
coordinacion con el Ministerio de Salud (MINSA) y el Ministerio de
ambiente (MINAM) modifico las tasas del impuesto selectivo al consumo
(ISC) de los productos que tienen mayor incidencia en la afectacion de la
salud y medio ambiente (“MEF”, 2018, parr. 1).

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria
(SUNAT) explica el impuesto selectivo al consumo de la siguiente

manera:

“El ISC es un impuesto indirecto que, a diferencia del IGV, solo
grava determinados bienes (es un impuesto especifico); una de
sus finalidades es desincentivar el consumo de productos que
generan externalidades negativas en el orden individual, social y
medioambiental, como por ejemplo: las bebidas alcohdlicas,
cigarrillos y combustibles. Otra finalidad del ISC es atenuar la
regresividad del IGV al exigir mayor carga impositiva a aquellos

consumidores que objetivamente evidencian una mayor
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capacidad contributiva por la adquisicion de bienes suntuosos o
de lujo, como por ejemplo la adquisicion de vehiculos
automoviles nuevos, agua embotellada, bebidas rehidratantes,
energéticas, entre otras” (“SUNAT”, 2018, parr. 1).

F. Concesionaria

La concesionaria en estudio es una empresa del rubro automotriz
dedicada a la venta de vehiculos nuevos de los segmentos livianos y

comerciales de una reconocida marca en el mercado.

Cuenta con una sede principal ubicada en la ciudad de Arequipa, con
puntos estratégicos de venta distribuidos en la ciudad y en diferentes

departamentos del Per.

e Historia

La concesionaria estudiada que de ahora en adelante sera llamada “La
concesionaria” forma parte de una corporacion familiar cuyo objeto
béasico es la comercializacion de vehiculos automotores y actividades

derivadas del sector automotriz.

En el afio 1983, La empresa inicio con actividades relacionadas al

rubro automotriz.

El afio 2010, Una compafiia Estadounidense que fabrica automoviles
decidio autorizar a la empresa provisionalmente la comercializacion
de su marca, la empresa cumplio con la expectativa de volumen y
servicio post venta, al poner al desarrollo de la marca un local de 2,500

m2 de area, implementando un servicio de cigliefias para el traslado

130

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

de los vehiculos y un area de almacén de 3,000 m2 en la zona

Industrial de Arequipa.

El afio 2011, la empresa participo en la licitacion convocada por la
compafiia Estadounidense para la Concesion de la Zona Sur Arequipa,
la cual fue otorgada. Con esto se implementd una nueva locacion de
6,000 m2.

El 2013, Se otorgo oficialmente la Concesion para la zona Sur.

Desde mediados del 2015, asumieron la representacion de una de las
marcas de la compafiia Estadounidense, la cual es una de las més
prestigiosas y reconocidas a nivel mundial. Esto para la zona norte de
Arequipa, asi mismo empezaron su participacion en las principales

provincias del Peru con servicios de venta y post venta.

La empresa con esto tuvo un crecimiento tanto econémico como
territorial con la concesion de la marca lo que les permitié colocarse
inmediatamente en los primeros puestos en el mercado tanto como
marca y como concesionario. Por ello esta parte de la corporacion es

la que sera estudiada.

El 2017, la corporacion obtuvo la concesion de una compafiia
Surcoreana fabricante de automoviles, empezando a operar en Limay

en la zona norte del Peru.

El 2018, la corporacion lidera el rubro automotriz en las principales
ciudades del Peri contando con localidades distribuidas
estratégicamente para la venta de automoéviles y acompariados con los

servicios del rubro automotriz que brindan desde un inicio.
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e Organigrama

Organigrama de la Concesionaria Automotriz 2018
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Figura 2. Estructura organizacional actual de la empresa en estudio, Adaptado de "La concesionaria”, 2018. Elaboracion propia
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1.6. Hipotesis

1.6.1. Hipotesis alternativa

Dado que, se tiene conocimiento de las caracteristicas socioeconémicas y
demogréficas de los clientes, es probable que la determinacion de los
coeficientes de los factores socioecondémicos y demograficos, a través de
un modelo econométrico sean significativos y por lo tanto influyentes en
la decision de compra de autos de los clientes de una concesionaria
automotriz, lo cual permita una mejora en la gestiéon comercial de la

misma.
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1.6.2. Hipotesis nula

Dado que, se tiene conocimiento de las caracteristicas socioeconomicas y
demograficas de los clientes, es probable que la determinacion de los
coeficientes de los factores socioecondémicos y demograficos, a través de
un modelo econométrico no sean significativos y por lo tanto no
influyentes en la decision de compra de autos de los clientes de una
concesionaria automotriz, lo cual permita una mejora en la gestion

comercial de la misma.

2. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

2.1. Técnica

La técnica a emplear para la presente investigacion es la técnica documental, la
cual consiste en la recoleccion de datos, basados en los indicadores de las
variables de los factores demograficos y factores socioeconémicos; los mismos

que se han obtenido de los documentos de venta de la concesionaria en estudio.

2.2. Instrumento

En la presente investigacion el instrumento que se va a utilizar sera la base de
datos la cual se desprende de la informacion de la recoleccion de datos, esta
informacion es adquirida de los documentos de venta registrados en un sistema
de gestion informatico. La base de datos corresponde a los compradores y
potenciales compradores de autos nuevos de la concesionaria en estudio del
periodo 2017.
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2.3. Campo de Verificacion

2.3.1. Ambito

Ciudad de Arequipa.

2.3.2. Temporalidad

Ario 2018.

2.3.3. Unidades de estudio

a. Universo:

El universo estd compuesto por los clientes y potenciales clientes de la

concesionaria en estudio de la ciudad de Arequipa.

Esto incluye a hombres y mujeres comprendidos entre las edades de 18
a 85 afios, con un nivel socioeconémico correspondiente a los segmentos
A, By C. También se consideran los clientes y potenciales clientes de

naturaleza juridica, es decir empresas.

El universo suma un total de 1846. Cantidad que corresponde al total de
ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de Enero a Diciembre del

2017 de la concesionaria en estudio.

Tabla 3
Universo

Universo
Total de ventas : 1596
Total de anulaciones : 250
Total general : 1846

Nota. Elaboracién propia en base a la investigacion
realizada.
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b. Poblacién:

La poblacion se ha considerado de la totalidad del universo, todos los
documentos de ventas concretadas y ventas anuladas registradas
correctamente, es decir que cuentan con la informacién completa y

respaldada por documentacion administrativa de ventas.

Se encontr6 documentacion de ventas con la informacion requerida
incompleta y no respaldada, lo cual ha significado informacion

descartada para la investigacion.

Por lo tanto se consideré como poblacion un total de 976. Cantidad que
corresponde a la documentacion de ventas correctamente registrada del
total de ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de Enero a

Diciembre del 2017 de la concesionaria en estudio.

Tabla 4
Poblacion

Poblacion
Total de ventas : 843
Total de anulaciones : 133
Total general : 976

Nota. Elaboracion propia en base a la investigacion
realizada.

c. Muestra

El muestreo fue no probabilistico y por conveniencia. Puesto que se tuvo
acceso a la totalidad de poblacion, se ha consignado como muestra: 976.
Cantidad que corresponde a la documentacién de ventas correctamente
registrada del total de ventas y de ventas no concluidas (anuladas) de
enero a diciembre del 2017 de la concesionaria en estudio.
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2.4. Estrategia de recoleccion de datos

La informacion se recolectard basada en una base de datos transversal, es decir,
la informacidn se recogera de un solo periodo de tiempo, lo que comprende los
datos socioeconomicos y demograficos de los compradores y potenciales

compradores de Enero a Diciembre del afio 2017 de la concesionaria en estudio.

Un comprador o potencial comprador al apersonarse a la concesionaria
automotriz en estudio pasa por un registro por parte del area de ventas, en donde
figuran sus datos personales y datos de la venta. Estos datos son ingresados a un
sistema de gestion informatico automotriz que permite entre otros procesos
administrativos, tener la informacion de los clientes que compraron un vehiculo

en la concesionaria y los que por algin motivo no concretaron su compra.

Al momento de realizar la recoleccion y evaluaciéon de datos, se observé que
algunos documentos de venta no contaban con la informacion requerida completa

y validada, por ello no fueron considerados para la presente investigacion.

Cabe resaltar que esta base de datos no incluye cotizaciones, es decir, no incluye
el conjunto de personas que se apersonaron a la concesionaria con solo motivo

de cotizacién, informacion, distraccion, etc.

La base de datos sera procesada en el programa econométrico STATA 13, del
cual obtendremos el modelo econométrico propuesto. Asi mismo se ha empleado
el paquete estadistico SPSS, para trabajar los resultados correspondientes a la

estadistica descriptiva.
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2.5. Recursos necesarios

2.5.1. Humanos
e Investigadora:

Magaly Apaza Galindo.

2.5.2. Materiales

Para la presente investigacion se va a requerir:

Computadora y Laptop
e Internet

e |mpresora

e Cuaderno de notas

e Utiles de escritorio

2.5.3. Financieros

Tabla 5.
Estimacion de costos de la investigacion
Descripcion Inversion
Servicios | Viaticos S/500.00
personales [Horas de trabajo valorizadas por mes S/1,500.00
Papeleria S/100.00
Gastos Impresiones _ S/45.00
Generales Empastados y anillados S/60.00
Transporte S/300.00
Procesamiento de informacion S/100.00
Total S/2,605.00

Nota. Estimacion de costos de investigacion en base al estudio a realizar 2018.
Elaboracion propia.
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Etapas de la tesis

Jun-18

Jul-18

Ago-18

Set-18

Oct-18

Nov-18

Definicion de tema

BuUsqueda de antecedentes

Planteamiento del problema

Marco de referencia

Planteamiento operacional

Presentacion de plan de tesis

Aplicacién de herramientas

Recoleccion de informacion

Procesamiento de informacion

Resultados y conclusiones

Presentacion de borrador de tesis

Levantamientos de observaciones

Sustentacion
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Tabla 6.
Matriz de Consistencia
Problema Objetivos Hipdtesis Variables Indicadores Método
Modelo Objetivo General: Hipétesis alternativa: Dado Variable Indicadores de los Tipo de problema: Problema Correlacional, la investigacion busca
Econométrico de |Analizar la influencia de los |que, se tiene conocimiento de las |Dependiente: Factores correlacionar las variables determinantes de la decision de compra a través
Factores factores socioecondmicos |caracteristicas socioecondmicas y |Decision de compra  [Socioeconémicos: de un modelo econométrico.
Socioecondmicos y |y demogréficos en la demogréficas de los clientes, es  |de autos. * Precio de venta Poblacion: La poblacién estd compuesta por los clientes de la

Demograficos en la
decision de compra
de autos de una
Concesionaria
Automotriz de
Arequipa al 2018.

decision de compra de
autos de los clientes de una|
concesionaria en Arequipa
al 2018, basado en un
modelo econométrico
lineal.

Objetivos Especificos:

* Determinar el coeficiente
de los factores
socioeconémicos
significativos que influyen
en la decision de compra
de autos de los clientes de
una concesionaria en
Arequipa al 2018, basado
en un modelo
econométrico lineal.

* Determinar el coeficiente
de los factores
demogréficos significativos
que influyen en la decision
de compra de autos de los
clientes de una
concesionaria en Arequipa
al 2018, basado en un
modelo econométrico
lineal.

probable que la determinacién de
los coeficientes de los factores
socioeconémicos y demogréficos,
a través de un modelo
econométrico sean significativos y
por lo tanto influyentes en la
decision de compra de autos de
los clientes de una concesionaria
automotriz, lo cual permita una
mejora en la gestion comercial de
la misma.

Hipétesis nula: Dado que, se
tiene conocimiento de las
caracteristicas socioeconémicas y
demogréficas de los clientes, es
probable que la determinacion de
los coeficientes de los factores
socioecondémicos y demogréficos,
a través de un modelo
econométrico no sean
significativos y por lo tanto no
influyentes en la decision de
compra de autos de los clientes de
una concesionaria automotriz, lo
cual permita una mejora en la
gestion comercial de la misma.

Variables
Independientes:
« Factores
Socioeconémicos.
« Factores
Demogréficos.

« Lugar de compra
« Pais de fabricacion del
vehiculo.

« Tipo de vehiculo
Indicadores de los
Factores
Demogréficos:

* Sexo

* Edad

« Estado Civil

* Departamento

« Tipo de persona:
Natural o Juridica

concesionaria automotriz en el periodo 2017. Se ha considerado de todos
los documentos de ventas concretadas y ventas anuladas registradas
correctamente, es decir que cuentan con la informacién completa y
respaldada. Por lo tanto se consideré como poblacién un total de 976.
Muestra: El muestreo es no probabilistico y por conveniencia. Puesto que
se tuvo acceso a la totalidad de poblacion, se ha consignado como muestra:
976. Cantidad que corresponde a la documentacion de ventas
correctamente registrada del total de ventas y de ventas no concluidas
(anuladas) de enero a diciembre del 2017 de la concesionaria en estudio.
Técnicas: La técnica a emplear para la presente investigacion es la técnica
documental, la cual consiste en la recoleccion de datos, basados en los
indicadores de las variables de los factores demograficos y factores
socioeconémicos; los mismos que se han obtenido de los documentos de
venta de la concesionaria en estudio.

Instrumentos: En la presente investigacion el instrumento que se va a
utilizar serd la base de datos la cual se desprende de la informacion de la
recoleccion de datos, esta informacion es adquirida de los documentos de
venta registrados en un sistema de gestién informético. La base de datos
corresponde a los compradores y potenciales compradores de autos
nuevos de la concesionaria en estudio del periodo 2017.

Recoleccién de datos: La informacion se recolectara basada en una base
de datos transversal, es decir, la informacion se recogera de un solo periodo
de tiempo, lo que comprende los datos socioecondmicos y demogréficos de
los compradores y potenciales compradores de enero a diciembre del afio
2017 de la concesionaria en estudio. La base de datos seré procesada en el
programa econométrico STATA 13, del cual obtendremos el modelo
econométrico propuesto. Asi mismo se ha empleado el paquete estadistico
SPSS, para trabajar los resultados correspondientes a la estadistica
descriptiva.

Nota. Matriz de consistencia en base a la investigacion a realizar, 2018. Elaboracién propia.
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Anexo 02. Resultados Econométricos

En la presente investigacion se realizaron multiples modelos economeétricos, a partir
del programa STATA 13, los cuales no resultaron con multiples variables
significativas. Por ello, se considero, solo aquellos modelos que presentaron la mayor
cantidad de variables, y el x> mas alto, por ser un Modelo Probit, es decir aquel modelo

que contiene variables cualitativas.

A continuacion se muestran los resultados econométricos, de los cuales se eligi6 el
modelo econométrico 2 por que, a pesar que el modelo 1 tiene el x? mas alto (37%) de
los tres presentados, ninguna de las variables que se muestran en el modelo son
variables significativas. Por otro lado, en los modelos 2 y 3 el precio de venta es

significativo, sin embargo el modelo 2 tiene el x*> mas alto con 32% frente al 24% del

modelo 3.
Modelo 1
. probit comp mes per sex edad ec dep price place pais car
note: per omitted because of collinearity
Iteration O: log likelihood = —-376.23072
Iteration 1 log likelihood = —371.40856
Iteration Z: log likelihood = —371.35513%
Iteration 2 log likelihood = —-371.35518
Probit regression HNumber of ocbs = 18
LR chiZ (9 = 9.75
Erobk > chiZ = 0.3710
Log likelihood = -371.35518 Pgeudo RIZ = 0.01z0
comp Coef _ Std. Err. = P>|=| [95% Comnf. Interwval]
mes .0264816 .0159864 1.66 0.02s8 —.0048512 0578145
per ] {omitted)
sex 0810035 S1130211 0.7z 0.474 —.140513% 3025203
edad .0D4310% .004637T6 0.23 0.353 —.0047T786 .01z4004
ec 06059801 -1053335 0.55 0.57% —.1546032 2765634
dep —.06883323 .2110334 —-0.32 0.746 —.4320678 .3454032
price —.0000241 .0000142 -1.70 0.ogg —.0000513% 2.62a-06
place 0060311 .044183 0.14 0.831 —.080566 0826282
pais —.0500412 1055544 —-0.47 0.&635 —.256324 1568416
car —.0z276483 .0408268 -0.68 0.439g —-.1076672 0523707
_cons 1.075433% 5376734 2.00 0.045 .0216185 2.12325%

Fuente: Stata 13
Elboracién propia.
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Modelo 2
- probit conp mes per sex edad ec dep price place pais
note: per ocmitted becsuse of collinesrity
Iteration 0: log likelihood = —-376.23072
ITteration 1: log likelihood = -3T71.64877
Iteration Z: log likelihood = —-371.58603
Iteration 3: log likelihood = —-371.58602

Probit regression HNumber of obs = == ]
LE chiz (&) = .29
Ercock > chil = 0.3185
Log likelihood = —-371_58602 Pseudo BRZ = 0.0123

COmE Coef_ S5td. Err. = Px|=| [95% Conf. Intervall
mes 0271527 .D153386 1.70 0.D88 —.0D040864 .0D583318
per o {omitted)
sex .0g808532 .1120671 0.72 0.475 —.1407483 .3024666

edad -0D42205 .0046343 0.31 0.362 —.D04B625 .0D133035

ec -0554497 1088782 0.54 0O._588 —-.1553076 274807
dep —.0535641 .2101867 -0.25 0.73% —.465D225 .3583544
price —.0000267 .DO00D135 -1._.97 0.D48 —.D00D532 —-1_.95a-07
place .0Q727 .0441247 0.18 0.865% —-.0752128 .0337525
pais —.0290378 1004226 -0.z2%9 0.772 — . 2258626 .167T7EED
_cons -8022015 -4727005 1.31 0.056 —.0242745 1.828677
Fuente: Stata 13
Elboracion propia.
Modelo 3
probit comp mes per sex edad ec dep price place
note: per ocmitted because of collinearity
Tteration 0O: log likelihood = —-376.23072
Iteration 1: log likelihood = —371.67404
Iteration Z: log likelihood = —-3T71.62781
Iteration 3: log likelihood = -—-371.6278
Probit regression Number of obs3 = 21s
LR chiZ (7)) = 9,21
Frob > chiZ = 0.2382
Log likelihood = —-371.6278 Pseudo RZ = 0.0122
comp Coef_ Std_. Err. = Bxl=l [95% Conf. Interwall]
mes .0271483 .0158343 1.70 o.oss —.0040817 .0583735
per a {omitted)
sex .0g1g401 .1130064 0.72 0.4863 —.1396484 .30233287
edad .0042T&8 .0046311 0.3z 0.356 —.0o48 .01323536
ec 0600332 1035174 0.55 0.585 —-.1553403% 27855272
dep —.0533645% .210372%9 -0.26 0.7%8 —.4662882 .3583583
price —.0000271 .0ooo1zs -2.02 0.044 —.0000535 -7.51e—-07
place .0073298 .0441125 0.17 0.868 —-.0731231 .0337887
_cons .8415357 4243303 1.38 0.047 .0035237 1.673268

Fuente: Stata 13
Elboracion propia.
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Anexo 03. Problemas Econométricos

e Heterocedasticidad:

Prueba de heterocedasticidad, el p=0.000, por lo que se acepta la hipétesis nula, existe

homocedasticidad, y se afirma que no existe heterocedasticidad.

. imtest, white

White's test for Ho: homoskedasticity
against Ha: unrestricted heteroskedasticity

chiz (42) = 51.44
Prob > chiz = 0.0000

e Prueba VIF:

La prueba vif, es para determinar la multicolinealidad, puesto que los valores para las
variables muestran una multicolinealidad moderada, es decir que algunas variables no
son con exactitud la combinacion lineal de alguna otra; si existe algin coeficiente de

correlacion en comun entre ellas.

. wif

Variable VIF 1/VIF
ec 1.17 0.8530&5
edad 1.17 0.8531&64
mes 1.02 0.284175
Iex 1.02 0.984356
dep 1.01 0.3%88212
price 1.01 0.5%3188¢6
place 1.01 0.5%32380
pais 1.01 0.994328

Mean VIF 1.05
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Anexo 04. Base de datos

BASE DE DATOS DE LA CONCESIONARIA AUTOMOTRIZ ESTUDIADA 2017

PAIS DE
N MES TIPO DE PERSONA SEXO EDAD Eg\’,\l?_o DEPARTAMENTO PFiIEEC,\"? % | LUGAR DE COMPRA | PROCEDENCIADEL | TIPO DE AUTO DECISION DE
VEH. (CARROCERIA) COMPRA

T |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |34 SOLTERO |AREQUIPA $12,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
2 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |39 SOLTERO |AREQUIPA $16,900 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SOV STCOMPRO
3 _[ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |46 CASADO _|MOQUEGUA $13,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
4 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |35 SOLTERO |AREQUIPA $9,810 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
5 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |32 SOLTERO |AREQUIPA 10,110 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
6 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |43 SOLTERO |AREQUIPA 10,110 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
7 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |58 CASADO _[CUZCO 9,810 AV.EJERCITO CHINA SEDAN STCOMPRO
8 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |37 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
9 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |57 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
10 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |45 SOLTERO |AREQUIPA 10,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
11_|ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |66 CASADO _|AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
12 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |43 SOLTERO |AREQUIPA 9,999 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
13 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |40 CASADO _|AREQUIPA 10,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
14 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |45 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
15 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |22 SOLTERO |AREQUIPA 11,110 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
16 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |36 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
17 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |57 SOLTERO |AREQUIPA 9,810 AV.EJERCITO CHINA SEDAN ST COMPRO
18 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |59 CASADO _|AREQUIPA 54,000 PARQUE INDUSTRIAL |ESTADOS UNIDOS _|COUPE STCOMPRO
19 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |47 SOLTERO |AREQUIPA 11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
20 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |70 CASADO _|AREQUIPA 10,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
21 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |66 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
22 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |60 CASADO _|AREQUIPA 11,240 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
23 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO _ |54 SOLTERO |APURIMAC 10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
24 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |44 SOLTERO |AREQUIPA 11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
25 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |36 SOLTERO |AREQUIPA 10,290 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
26 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |50 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
27 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |55 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
28 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |46 CASADO _|AREQUIPA 17,401 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
29 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO _ |35 SOLTERO |AREQUIPA 11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
30 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |45 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN STCOMPRO
31 |[ENERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA 11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
32 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINOG |46 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
33 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |71 CASADO | AREQUIPA 11,000 AV.PARRA CHINA SEDAN STCOMPRO
34 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |37 CASADO _|AREQUIPA 17,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SOV STCOMPRO
35 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |37 SOLTERO |AREQUIPA 8,740 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK ST COMPRO
36 _|ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |35 SOLTERO |AREQUIPA 9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN STCOMPRO
37 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |61 VIUDO __ |AREQUIPA 9,642 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
38 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |60 SOLTERO |AREQUIPA 10,990 AV.EJERCITO CHINA BARANDA ST COMPRO
39 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |34 SOLTERO |AREQUIPA 10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
20 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |36 CASADO _|AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
41 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |72 CASADO | AREQUIPA 9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN ST COMPRO
42 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |43 SOLTERO |AREQUIPA 11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
43 [ENERO PERSONA NATURAL |MASCULING |33 SOLTERO |APURIMAC 10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
44 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |69 CASADO _|AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
45 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |23 SOLTERO |AREQUIPA 11,190 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
46 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |40 SOLTERO [PIURA 13,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN STCOMPRO
47 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |27 SOLTERO |AREQUIPA 11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPGSITO _|ST COMPRO
8 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO |36 SOLTERO |AREQUIPA 11,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|NO COMPRO
49 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |50 CASADO _|AREQUIPA 10,190 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO ]S COMPRO
50 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO __[38 SOLTERO |AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
51 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO |44 SOLTERO |AREQUIPA $11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
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52 |ENERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $16,490 MOTOR PLAZA BRASIL MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
53 |ENERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
54 |[ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 48 CASADO  |AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
55 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [MOQUEGUA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
56 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 40 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
57 |[ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 23 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
58 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 63 CASADO  [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
59 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 57 CASADO  |AREQUIPA $11,250 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
60 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 35 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
61 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 69 CASADO  [AREQUIPA $10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
62 |[ENERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 65 CASADO  |AREQUIPA $11,500 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
63 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
64 |ENERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 62 CASADO  [AREQUIPA $16,390 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SEDAN SI COMPRO
65 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 41 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
66 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
67 |ENERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
68 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 41 SOLTERO |AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
69 [ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
70 |ENERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 68 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
71 [ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 46 CASADO  [AREQUIPA $9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
72 __|ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA $9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN S COMPRO
73 |ENERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 54 CASADO  [AREQUIPA $11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
74 |ENERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $17,690 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
75 |[ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 32 SOLTERO |AREQUIPA $8,740 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
76 |ENERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 56 SOLTERO [AREQUIPA $16,490 AV.EJERCITO BRASIL MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
77 |ENERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 44 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
78 |ENERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 34 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
79 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 67 CASADO  [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
80 |FEBRERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA PANEL SI COMPRO
81 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $10,390 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
82 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 30 SOLTERO _[PUNO $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
83 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 35 SOLTERO [PUNO $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
84 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
85 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
86 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [PUNO $11,200 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
87 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $13,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
88 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 64 CASADO  [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
89 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 SOLTERO [PUNO $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
90 [FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 22 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
91 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 46 SOLTERO |PUNO $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
92 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 54 CASADO  [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
93 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 27 SOLTERO [PUNO 11,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
94 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO [PUNO 11,300 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
95 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 34 SOLTERO [PUNO 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
96 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $11,350 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
97 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 CASADO  [AREQUIPA $9,999 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
98 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 23 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
99 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 76 CASADO  [PUNO $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
100 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 52 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
101 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 49 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|ST COMPRO
102 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $9,490 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
103 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
104 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 37 SOLTERO [PUNO $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
105 |FEBRERO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
106 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 65 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
107 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
108 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 52 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
109 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA 16,490 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO _ |[NO COMPRO
110 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
111 |FEBRERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 42 CASADO  |PUNO $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO  |SI COMPRO
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112 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
113 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO |AREQUIPA $8,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
114 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 57 CASADO  |AREQUIPA $10,240 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
115 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
116 |FEBRERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 69 SOLTERO |AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
117 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 45 CASADO  |AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
118 |FEBRERO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
119 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 SOLTERO [PUNO $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ [SI COMPRO
120 |FEBRERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 26 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
121 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 53 CASADO  [AREQUIPA $10,150 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
122 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 21 SOLTERO [PUNO $21,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA SUV NO COMPRO
123 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 40 SOLTERO |AREQUIPA $9,570 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN NO COMPRO
124 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
125 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 64 SOLTERO |AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO  |[NO COMPRO
126 |FEBRERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 28 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN NO COMPRO
127 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
128 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 54 CASADO  |AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
129 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 58 SOLTERO |AREQUIPA $21,990 AV.EJERCITO COREA SUV NO COMPRO
130 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,240 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
131 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
132 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 71 CASADO  [AREQUIPA $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
133 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
134 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 28 SOLTERO [CUzZCO $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
135 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
136 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 38 SOLTERO |PUNO $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
137 |FEBRERO PERSONA NATURAL |FEMENINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
138 |FEBRERO PERSONA NATURAL [MASCULINO 50 SOLTERO |AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
139 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
140 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $11,380 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
141 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [PUNO $10,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
142 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $10,300 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
143 |FEBRERO PERSONA NATURAL |MASCULINO 59 SOLTERO [AREQUIPA $12,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
144 |FEBRERO PERSONA NATURAL [FEMENINO 51 CASADO  [PUNO $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
145 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
146 |FEBRERO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 22 SOLTERO [AREQUIPA $10,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
147 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA NO COMPRO
148 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $23,990 AV.PARRA COREA SuUv NO COMPRO
149 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
150 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $17,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
151 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
152 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $10,950 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
153 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA 9,690 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
154 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 36 SOLTERO [AREQUIPA 10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
155 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 84 VIUDO AREQUIPA 10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
156 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $11,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
157 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
158 |MARZO PERSONA JURIDICA LA LIBERTAD $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
159 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $23,990 AV.EJERCITO COREA SUv SI COMPRO
160 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 53 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
161 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 47 CASADO  [AREQUIPA $10,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
162 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO __|ST COMPRO
163 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
164 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 DIVORC. AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
165 |MARZO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 52 CASADO  [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
166 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
167 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $10,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
168 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 64 CASADO  [AREQUIPA 10,990 AV.PARRA CHINA BARANDA S| COMPRO
169 |[MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 CASADO  [AREQUIPA 10,290 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
170 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 57 SOLTERO [AREQUIPA 10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
171 |MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $17,990 AV.EJERCITO COREA SUV S| COMPRO
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172 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $18,990 AV.EJERCITO COREA SUv NO COMPRO
173 |MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 68 SOLTERO |AREQUIPA $10,265 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
174 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 35 SOLTERO |AREQUIPA $10,165 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
175 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $13,390 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
176 |MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $11,780 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
177 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
178 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
179 |[MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
180 |[MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
181 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $9,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
182 |MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 23 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
183 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 34 CASADO  |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
184 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,240 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
185 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 34 SOLTERO |AREQUIPA $11,390 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
186 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 30 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
187 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 49 CASADO  [AREQUIPA $16,500 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
188 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 40 CASADO  |AREQUIPA $24,490 AV.PARRA COREA SUV NO COMPRO
189 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
190 |MARZO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
191 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO [SI COMPRO
192 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
193 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
194 |MARZO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO  [SI COMPRO
195 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 53 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
196 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
197 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 40 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
198 |[MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
199 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 56 CASADO  [AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
200 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
201 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
202 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 50 SOLTERO [CUZCO $10,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
203 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
204 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 CASADO  [AREQUIPA $17,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
205 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 7 VIUDO AREQUIPA $11,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
206 [MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
207 _[MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
208 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 49 CASADO  [AREQUIPA $24,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SuUv SI COMPRO
209 [MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK NO COMPRO
210 [MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $16,490 AV.PARRA BRASIL MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
211 [MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 63 SOLTERO [AREQUIPA $16,490 AV.PARRA BRASIL MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
212 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 CASADO  [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
213 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
214 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 63 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
215 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 34 CASADO  [AREQUIPA $16,500 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
216 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
217 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK NO COMPRO
218 |MARZO PERSONA NATURAL [FEMENINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $11,237 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
219 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $12,300 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
220 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
221 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $11,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
222 [MARZO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|ST COMPRO
223 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
224 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 34 CASADO  [AREQUIPA $11,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
225 [MARZO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 71 CASADO  [AREQUIPA $9,990 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO _[ST COMPRO
226 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 48 CASADO  [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
227 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
228 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA 13,640 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
229 |MARZO PERSONA JURIDICA AREQUIPA 10,990 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
230 [MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA 22,200 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv NO COMPRO
231 |MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN S| COMPRO
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232 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 24 SOLTERO [AREQUIPA $11,790 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
233 |MARZO PERSONA NATURAL |FEMENINO 25 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
234 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 38 SOLTERO |AREQUIPA $11,590 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
235 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 CASADO  [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
236 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 32 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
237 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $11,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
238 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
239 |MARZO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 50 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
240 |MARZO PERSONA NATURAL [MASCULINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
241 [MARZO PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
242 |MARZO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA PANEL SI COMPRO
243 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 28 SOLTERO |AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK NO COMPRO
244 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 32 DIVORC. AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
245 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 48 CASADO  |AREQUIPA $11,800 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
246 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 54 SOLTERO |AREQUIPA $11,100 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
247 |ABRIL PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
248 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 48 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
249 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 44 CASADO  |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
250 [ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $11,150 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
251 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $10,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO  [NO COMPRO
252 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $10,250 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
253 [ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
254 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 CASADO  [AREQUIPA $9,590 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
255 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 69 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
256 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 56 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
257 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 29 SOLTERO |AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
258 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
259 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
260 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $9,590 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK NO COMPRO
261 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $11,851 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
262 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $12,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
263 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
264 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 41 CASADO  [AREQUIPA $9,090 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
265 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
266 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 53 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA SEDAN ST COMPRO
267 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
268 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
269 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,290 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
270 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $10,690 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
271 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $13,690 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
272 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 CASADO  [AREQUIPA $10,290 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
273 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA 10,690 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
274 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 59 SOLTERO [AREQUIPA 10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
275 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 65 SOLTERO [AREQUIPA 10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
276 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
277 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 49 CASADO  [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
278 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 40 CASADO  [AREQUIPA $11,690 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
279 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 53 CASADO  [AREQUIPA $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
280 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 CASADO  [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
281 |ABRIL PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,350 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
282 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [CUZCO $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
283 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
284 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 42 CASADO  [AREQUIPA $13,590 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
285 |ABRIL PERSONA NATURAL _|MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
286 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 57 SOLTERO [AREQUIPA $11,290 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
287 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $9,090 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
288 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA 10,690 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO S| COMPRO
289 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 25 SOLTERO [AREQUIPA 10,390 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
290 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 46 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
291 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $9,090 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK S| COMPRO
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292 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
293 |ABRIL PERSONA NATURAL |[MASCULINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $10,021 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA PANEL SI COMPRO
294 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 29 CASADO  |AREQUIPA $10,690 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
295 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 68 CASADO  [AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
296 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 32 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
297 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 37 SOLTERO |AREQUIPA $13,190 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
298 |ABRIL PERSONA NATURAL |MASCULINO 61 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
299 |ABRIL PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,503 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
300 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 63 SOLTERO |AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
301 |ABRIL PERSONA NATURAL [FEMENINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
302 |ABRIL PERSONA NATURAL |FEMENINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
303 |ABRIL PERSONA NATURAL [MASCULINO 48 SOLTERO |AREQUIPA $10,090 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
304 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
305 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $12,300 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
306 |[MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
307 _|MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
308 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
309 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 58 SOLTERO |AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
310 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 74 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
311 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 56 SOLTERO |AREQUIPA $10,100 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
312 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN S COMPRO
313 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 61 CASADO  [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
314 |[MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 CASADO  |AREQUIPA $13,190 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN SI COMPRO
315 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 22 SOLTERO |AREQUIPA $10,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
316 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $12,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
317 |[MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
318 |[MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 53 SOLTERO |AREQUIPA $36,500 PARQUE INDUSTRIAL |ESTADOS UNIDOS |SUV SI COMPRO
319 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 76 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
320 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
321 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $11,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
322 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
323 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
324 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
325 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 CASADO  [AREQUIPA $11,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
326 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
327 _[MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
328 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $14,190 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
329 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 CASADO  [AREQUIPA $14,000 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
330 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $11,340 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
331 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
332 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
333 [MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA 11,290 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
334 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA 17,500 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv NO COMPRO
335 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 38 CASADO MOQUEGUA 10,000 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
336 _[MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,999 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
337 _[MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $51,000 PARQUE INDUSTRIAL |ESTADOS UNIDOS _|COUPE SI COMPRO
338 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $17,240 AV.EJERCITO COREA SUv SI COMPRO
339 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
340 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 76 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
341 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
342 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 57 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
343 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $14,190 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN NO COMPRO
344 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
345 [MAYO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 61 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO _[ST COMPRO
346 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
347 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 38 CASADO  [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
348 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 53 SOLTERO [AREQUIPA 10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
349 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 56 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
350 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 28 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
351 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 66 CASADO  [AREQUIPA $14,190 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN S| COMPRO
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352 [MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
353 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
354 |MAYO PERSONA NATURAL |FEMENINO 34 SOLTERO |AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
355 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 49 SOLTERO [AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
356 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 55 CASADO  |AREQUIPA $10,590 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
357 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 49 SOLTERO |AREQUIPA $10,595 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
358 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
359 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 74 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
360 |MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
361 [MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
362 |MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
363 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 59 CASADO  |AREQUIPA $14,100 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
364 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
365 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 52 SOLTERO |AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
366 |MAYO PERSONA NATURAL |FEMENINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
367 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 54 CASADO  [AREQUIPA $9,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
368 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 58 DIVORC. AREQUIPA $9,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
369 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 40 SOLTERO |AREQUIPA $9,940 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
370 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
371 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
372 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $18,236 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV. S COMPRO
373 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 64 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
374 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 CASADO  |AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
375 |MAYO PERSONA NATURAL [MASCULINO 20 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
376 _[MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
377 |MAYO PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $23,690 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
378 |MAYO PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
379 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 43 CASADO  [AREQUIPA $11,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
380 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
381 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
382 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
383 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 49 CASADO  [AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
384 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
385 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
386 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $14,200 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN ST COMPRO
387 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
388 [MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
389 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $9,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
390 |MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $10,790 AV.PARRA CHINA BARANDA NO COMPRO
391 |MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
392 |MAYO PERSONA NATURAL [FEMENINO 41 VIUDO AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
393 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 CASADO  [AREQUIPA 9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
394 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 45 CASADO  [AREQUIPA 21,690 AV.EJERCITO COREA SUV NO COMPRO
395 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
396 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $12,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
397 |MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
398 |MAYO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
399 |MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 45 CASADO  [AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
400 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $13,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
401 [MAYO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
402 [MAYO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
403 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
404 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
405 [JUNIO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO ST COMPRO
406 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 70 CASADO  [AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
407 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
408 |JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 69 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
409 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
410 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA 11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
411 |JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $9,950 AV.EJERCITO CHINA SEDAN S| COMPRO
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412 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
413 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 49 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
414 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 60 SOLTERO _|ICA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
415 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
416 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 SOLTERO |MOQUEGUA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
417 _|JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 59 SOLTERO |MOQUEGUA $16,490 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
418 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 CASADO  [AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
419 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO SI COMPRO
420 |JUNIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA PANEL SI COMPRO
421 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 28 SOLTERO [MADRE DE DIOS $10,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
422 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 56 CASADO MOQUEGUA $8,490 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
423 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $10,590 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
424 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
425 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 25 SOLTERO |CUZCO $15,990 AV.EJERCITO BRASIL MULTIPROPOSITO NO COMPRO
426 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
427 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 CASADO  [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
428 [JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 51 SOLTERO |AREQUIPA $11,590 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
429 [JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $9,890 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
430 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 58 CASADO  [AREQUIPA $13,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN NO COMPRO
431 [JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 56 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
432 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN S COMPRO
433 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
434 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 24 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
435 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
436 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 66 SOLTERO [AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
437 [JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 59 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
438 [JUNIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
439 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 36 CASADO  [AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
440 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
441 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO SI COMPRO
442 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $11,390 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
443 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
444 |[JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 49 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
445 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 56 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
446 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
447 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 54 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
448 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 61 SOLTERO [AREQUIPA $11,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
449 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,124 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
450 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $18,372 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
451 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
452 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
453 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 58 CASADO  [AREQUIPA $17,790 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
454 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 55 SOLTERO [AREQUIPA $8,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
455 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
456 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
457 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $11,360 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
458 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 24 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
459 [JUNIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,490 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
460 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 57 CASADO  [AREQUIPA $13,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
461 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
462 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,590 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
463 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
464 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
465 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
466 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [MOQUEGUA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
467 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
468 |JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
469 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
470 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
471 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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472 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
473 |JUNIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,390 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA PANEL SI COMPRO
474 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 50 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
475 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 63 CASADO  [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
476 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 38 CASADO  |AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
477 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 45 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
478 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
479 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
480 |JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
481 [JUNIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $12,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN NO COMPRO
482 |JUNIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,890 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA BARANDA SI COMPRO
483 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 67 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
484 [JUNIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
485 |JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
486 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK NO COMPRO
487 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 67 CASADO  [AREQUIPA $21,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV NO COMPRO
488 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 40 CASADO  |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
489 [JUNIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
490 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 59 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
491 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 42 CASADO  [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
492 [JUNIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
493 [JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $10,050 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
494 |JUNIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $10,180 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
495 [JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
496 [JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
497 [JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 32 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
498 [JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 67 SOLTERO _[PUNO $14,390 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN NO COMPRO
499 [JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 56 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
500 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
501 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
502 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
503 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 42 CASADO  [AREQUIPA $15,990 MOTOR PLAZA BRASIL MULTIPROPOSITO SI COMPRO
504 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $10,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
505 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,940 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
506 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
507 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
508 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
509 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO NO COMPRO
510 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 49 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
511 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
512 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 CASADO  [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
513 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 49 CASADO  [AREQUIPA 11,460 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
514 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 74 VIUDO AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
515 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 62 CASADO  [AREQUIPA 10,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
516 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 64 CASADO MOQUEGUA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
517 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
518 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
519 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 47 CASADO  [AREQUIPA $10,590 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
520 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
521 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 CASADO  [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
522 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
523 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 62 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
524 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
525 |JULIO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK ST COMPRO
526 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $11,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
527 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
528 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 CASADO  [AREQUIPA 10,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
529 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 27 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
530 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 72 CASADO  [AREQUIPA 9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
531 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 64 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO

153



532 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $11,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
533 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 48 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
534 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 55 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
535 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
536 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 50 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
537 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 63 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
538 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $10,110 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
539 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 SOLTERO |AREQUIPA $9,999 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
540 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 36 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
541 |JULIO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $16,500 AV.PARRA COREA Suv SI COMPRO
542 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 45 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
543 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $11,590 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
544 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 43 CASADO  [AREQUIPA $12,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
545 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 30 SOLTERO |AREQUIPA $14,090 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
546 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
547 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 23 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
548 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 64 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
549 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 35 CASADO  |AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
550 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 24 SOLTERO |PUNO $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
551 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 24 SOLTERO [PUNO $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
552 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 CASADO  [AREQUIPA $11,098 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S COMPRO
553 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $11,005 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
554 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 26 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
555 |JULIO PERSONA NATURAL [MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
556 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 67 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
557 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $21,990 AV.PARRA COREA SUvV SI COMPRO
558 |JULIO PERSONA NATURAL |FEMENINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
559 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $9,750 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
560 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
561 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
562 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 38 CASADO _ [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
563 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $17,990 MOTOR PLAZA COREA SUV SI COMPRO
564 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $12,990 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN SI COMPRO
565 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 60 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
566 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $13,890 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN ST COMPRO
567 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 SOLTERO [MOQUEGUA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
568 |JULIO PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
569 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 CASADO  [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
570 |JULIO PERSONA NATURAL |MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
571 |JULIO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 55 SOLTERO [AREQUIPA $14,590 AV.PARRA BRASIL SEDAN SI COMPRO
572 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
573 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA 10,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
574 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 31 SOLTERO [APURIMAC 10,490 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
575 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
576 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 53 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
577 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
578 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $10,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
579 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $17,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUvV SI COMPRO
580 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 59 CASADO  [AREQUIPA $10,490 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
581 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
582 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,290 AV.PARRA CHINA BARANDA SI COMPRO
583 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 26 SOLTERO [MOQUEGUA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
584 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
585 |AGOSTO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 52 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN ST COMPRO
586 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 39 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
587 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 46 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
588 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 42 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
589 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 PARQUE INDUSTRIAL |[COREA HATCHBACK NO COMPRO
590 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 78 CASADO  [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
591 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO S| COMPRO
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592 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
593 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 58 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN NO COMPRO
594 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 68 CASADO  |AREQUIPA $9,950 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
595 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,090 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
596 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 41 SOLTERO |AREQUIPA $10,590 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
597 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 49 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
598 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
599 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 74 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
600 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 35 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
601 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $10,540 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
602 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 57 SOLTERO |AREQUIPA $11,596 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
603 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
604 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $10,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
605 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 28 SOLTERO |CUZCO $9,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
606 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 85 SOLTERO |AREQUIPA $10,590 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
607 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,488 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
608 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 65 CASADO  |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
609 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 62 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
610 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [APURIMAC $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
611 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
612 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 49 SOLTERO [AREQUIPA $10,940 AV.PARRA CHINA BARANDA S COMPRO
613 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
614 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $26,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV NO COMPRO
615 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 33 SOLTERO |AREQUIPA $11,290 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
616 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 54 CASADO  [AREQUIPA $16,990 AV.PARRA COREA SUV SI COMPRO
617 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 55 CASADO  |AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
618 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
619 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
620 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 55 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
621 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 44 CASADO MOQUEGUA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
622 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 18 CASADO _ [PUNO $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO NO COMPRO
623 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 66 CASADO  [AREQUIPA $19,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
624 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 24 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
625 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
626 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 35 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
627 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 60 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
628 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 58 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
629 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
630 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 50 CASADO  [AREQUIPA $19,990 AV.PARRA COREA SUV SI COMPRO
631 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $12,990 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN SI COMPRO
632 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
633 |AGOSTO PERSONA JURIDICA AREQUIPA 10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
634 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA 10,000 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
635 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 36 CASADO  [AREQUIPA 13,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
636 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 SOLTERO [PUNO $10,300 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
637 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $11,090 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
638 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 45 CASADO  [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
639 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
640 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
641 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
642 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $10,200 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
643 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 19 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
644 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO SI COMPRO
645 |AGOSTO PERSONA NATURAL _|MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO ST COMPRO
646 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
647 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 70 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
648 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA 12,380 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
649 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 61 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 PARQUE INDUSTRIAL |[COREA HATCHBACK SI COMPRO
650 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 59 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
651 |AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 41 CASADO  [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK S| COMPRO
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652 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
653 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 40 SOLTERO |AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO NO COMPRO
654 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 63 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
655 |AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 58 SOLTERO [AREQUIPA $13,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
656 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 30 SOLTERO |AREQUIPA $14,790 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
657 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 22 SOLTERO |AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
658 [AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 42 CASADO  [AREQUIPA $10,890 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
659 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 61 CASADO  |AREQUIPA $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
660 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 29 SOLTERO |AREQUIPA $10,490 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
661 [AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 CASADO  [AREQUIPA $14,290 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN NO COMPRO
662 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 59 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
663 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 32 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
664 [AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
665 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 42 CASADO  |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN NO COMPRO
666 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $10,590 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
667 [AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
668 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 33 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA NO COMPRO
669 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 52 DIVORC. AREQUIPA $9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
670 [AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
671 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 44 CASADO  [AREQUIPA $15,990 AV.EJERCITO BRASIL MULTIPROPOSITO [SI COMPRO
672 |AGOSTO PERSONA NATURAL [MASCULINO 55 SOLTERO [AREQUIPA $7,940 AV.PARRA COREA HATCHBACK S COMPRO
673 [AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
674 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
675 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 55 CASADO  [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
676 [AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 39 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
677 |AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 71 CASADO  |AREQUIPA $12,890 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
678 |AGOSTO PERSONA NATURAL |FEMENINO 38 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
679 [AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $9,890 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
680 [AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $15,990 MOTOR PLAZA BRASIL MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
681 [AGOSTO PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 CASADO  [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
682 [AGOSTO PERSONA NATURAL |[MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $19,990 AV.PARRA COREA SuUv SI COMPRO
683 [AGOSTO PERSONA NATURAL [FEMENINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
684 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
685 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 52 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
686 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 23 SOLTERO [AREQUIPA $9,490 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK ST COMPRO
687 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 29 VIUDO AREQUIPA $19,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
688 [SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
689 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 42 CASADO  [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
690 [SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA BARANDA SI COMPRO
691 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $13,990 AV.PARRA BRASIL SEDAN SI COMPRO
692 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 60 SOLTERO [AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
693 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK NO COMPRO
694 [SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA 11,500 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
695 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
696 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
697 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
698 [SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $15,990 AV.EJERCITO BRASIL MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
699 [SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
700 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $8,290 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
701 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 50 CASADO  [AREQUIPA $10,400 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
702 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
703 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 30 SOLTERO [MOQUEGUA $10,999 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
704 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 CASADO  [AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
705 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
706 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
707 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $8,052 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
708 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA 10,890 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
709 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK NO COMPRO
710 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 47 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
711 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $10,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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712 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $11,490 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
713 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 56 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
714 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 CASADO  |AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
715 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
716 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 57 CASADO  |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
717 |SETIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,590 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
718 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 47 SOLTERO [AREQUIPA $13,990 AV.PARRA BRASIL SEDAN SI COMPRO
719 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 56 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN SI COMPRO
720 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $15,990 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
721 [SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
722 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 25 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA SEDAN NO COMPRO
723 |SETIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 44 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK NO COMPRO
724 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (42 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
725 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |35 SOLTERO |AREQUIPA $11,440 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO  |SI COMPRO
726 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |42 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
727 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (35 CASADO  [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
728 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
729 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |40 SOLTERO |AREQUIPA $11,490 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
730 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (42 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
731 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |29 SOLTERO |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
732 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |47 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN S COMPRO
733 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |34 SOLTERO [AREQUIPA $20,622 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
734 |SETIEMBRE [PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO  [SI COMPRO
735 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL |FEMENINO 76 VIUDO AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
736 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (35 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
737 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |47 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
738 |SETIEMBRE [PERSONA JURIDICA AREQUIPA $13,990 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN NO COMPRO
739 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (28 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
740 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |64 CASADO  [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
741 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (47 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
742 |SETIEMBRE [PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
743 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (27 SOLTERO [AREQUIPA $10,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
744 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [29 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
745 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (50 CASADO  [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
746 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |44 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
747 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (36 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
748 |SETIEMBRE [PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
749 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (32 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
750 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
751 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (26 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
752 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 73 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
753 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 59 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
754 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 51 SOLTERO [AREQUIPA 7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
755 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |64 SOLTERO [AREQUIPA 10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
756 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [59 SOLTERO [AREQUIPA $10,766 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
757 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [59 SOLTERO [AREQUIPA $10,766 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
758 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [59 SOLTERO [AREQUIPA $10,766 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
759 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |34 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
760 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
761 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (53 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
762 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 47 CASADO  [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
763 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (23 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK NO COMPRO
764 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (25 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
765 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (59 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
766 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 68 SOLTERO [AREQUIPA $10,840 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
767 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 68 SOLTERO [AREQUIPA $10,840 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
768 |SETIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 49 SOLTERO [AREQUIPA 10,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO  |SI COMPRO
769 |OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA 26,990 PARQUE INDUSTRIAL |[COREA SUV SI COMPRO
770 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO |28 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
771 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO |56 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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772 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[FEMENINO 36 SOLTERO [PUNO $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
773 |OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA $14,500 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
774 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO |41 SOLTERO |AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
775 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO |51 CASADO  [AREQUIPA $19,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv NO COMPRO
776 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 54 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
777 _|OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO |44 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
778 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO |61 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
779 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 33 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
780 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 38 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
781 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[FEMENINO 43 CASADO  [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
782 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO (31 SOLTERO |AREQUIPA $8,098 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
783 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
784 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[FEMENINO 41 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
785 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 29 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
786 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 29 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
787 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO |59 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
788 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO |55 CASADO  |AREQUIPA $23,000 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
789 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO |44 CASADO _ [PUNO $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
790 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO |35 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
791 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 39 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 MOTOR PLAZA CHINA MULTIPROPOSITO [SI COMPRO
792 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN S COMPRO
793 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 52 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
794 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 51 CASADO  |AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO  [SI COMPRO
795 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 57 CASADO  [AREQUIPA $9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
796 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 32 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
797 |OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO  [SI COMPRO
798 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 49 CASADO  |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
799 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
800 [OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
801 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $11,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
802 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 27 CASADO _ [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
803 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $10,890 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
804 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
805 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
806 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
807 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 23 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
808 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 41 SOLTERO [AREQUIPA $20,990 AV.EJERCITO COREA SuUv SI COMPRO
809 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 33 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
810 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 57 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
811 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
812 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [MOQUEGUA $10,940 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
813 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN NO COMPRO
814 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 33 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
815 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 44 SOLTERO [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
816 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 69 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
817 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
818 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
819 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 21 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
820 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 64 CASADO  [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
821 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 63 CASADO  [cuzCOo $10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
822 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 71 DIVORC. AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
823 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
824 [OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA $15,490 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO _|ST COMPRO
825 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
826 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 CASADO MOQUEGUA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
827 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
828 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 35 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN S| COMPRO
829 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 57 CASADO _ [PUNO 11,290 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _ |[NO COMPRO
830 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA 9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
831 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 39 SOLTERO [AREQUIPA $10,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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832 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
833 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 59 DIVORC. AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
834 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |FEMENINO 41 SOLTERO |AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
835 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 49 SOLTERO [AREQUIPA $10,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
836 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 32 CASADO  |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
837 |OCTUBRE PERSONA NATURAL [MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
838 [OCTUBRE PERSONA NATURAL [FEMENINO 36 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
839 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 66 CASADO  |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
840 |OCTUBRE PERSONA JURIDICA AREQUIPA $7,690 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
841 [OCTUBRE PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 CASADO  [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
842 |OCTUBRE PERSONA NATURAL |[MASCULINO 46 CASADO  |AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
843 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 36 CASADO  |AREQUIPA $8,290 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
844 [NOVIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA BARANDA SI COMPRO
845 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA MULTIPROPOSITO  |SI COMPRO
846 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN SI COMPRO
847 [NOVIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $7,790 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
848 |NOVIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $7,790 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
849 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 33 SOLTERO |AREQUIPA $15,490 AV.PARRA BRASIL MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
850 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 73 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
851 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO |AREQUIPA $20,090 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUV SI COMPRO
852 |INOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 56 CASADO  [AREQUIPA $20,990 AV.PARRA COREA SUV. S COMPRO
853 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 56 CASADO  [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
854 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $9,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
855 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
856 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
857 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 DIVORC. AREQUIPA $9,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
858 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
859 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 30 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
860 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 41 DIVORC. AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
861 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 CASADO  [AREQUIPA $12,390 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
862 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 42 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
863 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 DIVORC. AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
864 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 64 CASADO  [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
865 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 81 CASADO _ [cuzcOo $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
866 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 58 CASADO  [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
867 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 53 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
868 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
869 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
870 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 45 CASADO  [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
871 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 45 CASADO  [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
872 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 43 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
873 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 31 SOLTERO [AREQUIPA 9,390 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
874 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA 10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
875 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 35 SOLTERO [AREQUIPA 18,000 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
876 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
877 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
878 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 39 CASADO  [AREQUIPA $15,490 AV.EJERCITO BRASIL MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
879 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 55 CASADO  [AREQUIPA $13,690 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
880 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
881 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $12,890 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
882 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $13,690 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
883 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 54 CASADO  [AREQUIPA $13,690 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN SI COMPRO
884 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
885 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 DIVORC. MOQUEGUA $20,990 AV.EJERCITO COREA SuUv ST COMPRO
886 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 64 SOLTERO [AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
887 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
888 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 52 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN S| COMPRO
889 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 40 SOLTERO [AREQUIPA 11,890 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA SEDAN NO COMPRO
890 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 30 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
891 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 64 CASADO  [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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892 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
893 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 54 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
894 |INOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 42 SOLTERO |AREQUIPA $15,490 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
895 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
896 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL [CHINA BARANDA SI COMPRO
897 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
898 [NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 44 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
899 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA MULTIPROPOSITO _ |SI COMPRO
900 |NOVIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 30 SOLTERO |AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL SEDAN SI COMPRO
901 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 36 CASADO  [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
902 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
903 |DICIEMBRE |PERSONA JURIDICA MOQUEGUA $8,459 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
904 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 51 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
905 |DICIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $15,797 PARQUE INDUSTRIAL [BRASIL MULTIPROPOSITO  |SI COMPRO
906 |DICIEMBRE |PERSONA JURIDICA AREQUIPA $11,990 MOTOR PLAZA BRASIL SEDAN SI COMPRO
907 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
908 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 36 CASADO  |AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
909 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 51 DIVORC. AREQUIPA $10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
910 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
911 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 26 CASADO  [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
912 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 48 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN S COMPRO
913 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
914 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 34 SOLTERO |AREQUIPA $10,740 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
915 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |FEMENINO 47 SOLTERO |AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
916 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 55 CASADO  [AREQUIPA $10,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
917 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO  [SI COMPRO
918 |DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO |AREQUIPA $13,690 AV.EJERCITO BRASIL SEDAN SI COMPRO
919 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 38 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
920 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 75 SOLTERO [AREQUIPA $13,690 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
921 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 32 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
922 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 45 SOLTERO [AREQUIPA $11,990 AV.PARRA BRASIL SEDAN SI COMPRO
923 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 29 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
924 [DICIEMBRE |PERSONA NATURAL |MASCULINO 56 CASADO  [AREQUIPA $7,990 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
925 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (36 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN NO COMPRO
926 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 57 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
927 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |48 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
928 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (57 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
929 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |29 SOLTERO [AREQUIPA $11,990 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
930 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |41 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
931 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 37 SOLTERO [AREQUIPA $7,990 MOTOR PLAZA COREA HATCHBACK SI COMPRO
932 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (61 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 AV.EJERCITO CHINA SEDAN SI COMPRO
933 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 27 SOLTERO [AREQUIPA 10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
934 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (28 SOLTERO [AREQUIPA 11,990 AV.PARRA BRASIL SEDAN SI COMPRO
935 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (45 CASADO  [AREQUIPA 7,790 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
936 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 CASADO  [AREQUIPA $11,383 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
937 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 25 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
938 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [50 CASADO  [PUNO $15,490 AV.PARRA BRASIL MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
939 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 63 CASADO  [AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _ |NO COMPRO
940 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (53 CASADO  [AREQUIPA $13,690 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
941 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (20 CASADO  [AREQUIPA $7,790 AV.EJERCITO COREA HATCHBACK SI COMPRO
942 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |40 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|ST COMPRO
943 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (33 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
944 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (29 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
945 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 31 SOLTERO [AREQUIPA $9,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN ST COMPRO
946 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (28 SOLTERO [AREQUIPA $7,790 AV.PARRA COREA HATCHBACK SI COMPRO
947 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (27 SOLTERO [AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
948 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [56 CASADO  [AREQUIPA 9,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
949 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (45 SOLTERO [AREQUIPA 7,790 PARQUE INDUSTRIAL |[COREA HATCHBACK SI COMPRO
950 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (48 CASADO  [AREQUIPA 15,490 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
951 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 26 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN S| COMPRO
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952 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (47 CASADO  [AREQUIPA $9,790 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN SI COMPRO
953 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |38 SOLTERO |AREQUIPA $10,990 AV.PARRA CHINA SEDAN NO COMPRO
954 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |49 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
955 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |25 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 MOTOR PLAZA CHINA SEDAN NO COMPRO
956 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |54 CASADO  |AREQUIPA $9,790 AV.PARRA CHINA SEDAN SI COMPRO
957 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |38 CASADO  |AREQUIPA $7,790 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
958 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |41 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
959 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |38 SOLTERO |APURIMAC $10,790 PARQUE INDUSTRIAL |[CHINA BARANDA SI COMPRO
960 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |[MASCULINO |48 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 AV.PARRA CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
961 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO  [51 CASADO  [AREQUIPA $7,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
962 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |29 SOLTERO |AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL [COREA HATCHBACK SI COMPRO
963 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |FEMENINO 27 SOLTERO |AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
964 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $10,190 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA MULTIPROPOSITO __|SI COMPRO
965 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |FEMENINO 43 SOLTERO |AREQUIPA $20,490 AV.PARRA COREA SUV SI COMPRO
966 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |36 SOLTERO |AREQUIPA $10,650 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
967 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 34 SOLTERO [AREQUIPA $8,102 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
968 |DICIEMBRE [PERSONA JURIDICA LIMA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO
969 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL |FEMENINO 46 SOLTERO |AREQUIPA $16,571 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL MULTIPROPOSITO _[SI COMPRO
970 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO (63 CASADO  [AREQUIPA $11,190 AV.EJERCITO CHINA MULTIPROPOSITO _|SI COMPRO
971 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |24 SOLTERO [AREQUIPA $8,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA HATCHBACK SI COMPRO
972 |DICIEMBRE _ [PERSONA JURIDICA AREQUIPA $9,490 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA PANEL S COMPRO
973 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |41 SOLTERO [AREQUIPA $24,990 PARQUE INDUSTRIAL |COREA SUv SI COMPRO
974 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [MASCULINO |22 SOLTERO [AREQUIPA $10,990 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA BARANDA SI COMPRO
975 |DICIEMBRE _[PERSONA NATURAL |FEMENINO 28 SOLTERO [AREQUIPA $13,997 PARQUE INDUSTRIAL |BRASIL SEDAN SI COMPRO
976 |DICIEMBRE [PERSONA NATURAL [FEMENINO 27 SOLTERO [AREQUIPA $10,790 PARQUE INDUSTRIAL |CHINA SEDAN SI COMPRO

Nota.

. Base de datos de los clientes de la concesionaria automotriz estudiada, 2017.

Elaboracion propia en base a la data del sistema de gestion automotriz de la organizacion.
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