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1 Resumen 

 

El plan de marketing para el Encuentro Internacional Loja Custom Club en Loja 2019, se 

diseña con la finalidad de realizar un evento de primer nivel, captar clientes, satisfacer las 

expectativas de los participantes y autofinanciar el moto encuentro. 

 

El estudio se realiza en referencia a la Marca Harley Davidson, su historia, tradiciones, 

su competencia, calidad, potencia de los diferentes motores, sonido característico y estilo 

de vida en las mayores concentraciones a nivel mundial. 

 

Posteriormente el plan de marketing se divide en 5 fases que son: análisis, objetivos, 

estrategias, ejecución y control, por lo tanto, hemos desglosado cada una estas fases por 

capítulos. 

 

En el primer capítulo, se realiza un análisis externo e interno de la situación en la que se 

encuentra el Club ante la realización del encuentro, el segundo capítulo identifica las 

necesidades para determinar los objetivos tanto como operativos y estratégicos, El tercer 

capítulo establece las estrategias para implementar estos objetivos de manera efectiva. 

 

Estas estrategias son el camino al público meta, entre ellas marketing directo, publicidad 

tradicional y el agregado de fuerza de ventas. En el cuarto capítulo se ejecuta el presente 

proyecto según el plan de acción para finalmente ser evaluado en el quinto capítulo. 
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2 Abstract 

 

The marketing plan for the Loja Custom Club International Meeting in Loja 2019, is 

designed in order to carry out a first-class event, attract customers and satisfy the 

expectations of the participants. 

 

The study refers to the Harley Davidson Brand, its history, traditions, its competence, 

quality, power of the different engines, its characteristic sound and lifestyle in the highest 

concentrations worldwide. 

 

Subsequently, the marketing plan is divided into 5 phases that are: analysis, objectives, 

strategies, execution and control, therefore we have broken down each of these phases by 

chapters. 

 

In the first chapter, an external and internal analysis of the situation in which the Club 

finds itself before the meeting is carried out, the second chapter identifies the needs to 

determine the operational objectives. The third chapter will establish strategies to 

effectively implement these objectives. 

 

These strategies are the way to the target audience, among them direct marketing, 

traditional advertising and the aggregation of sales force. In the fourth chapter, this project 

is executed according to the action plan to be finally evaluated in the fifth chapter. 
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3 Introducción 

 

Un moto encuentro internacional es un evento en el cual se reúnen motociclistas y agrupaciones 

de distintas regiones, para disfrutar de varios días de camaradería, y shows que ofrezca el, o los 

organizadores, donde pueden encontrarse viejos y queridos compañeros de ruta. 

 

El objetivo de un moto encuentro es rodar en motos, conocer nuevas rutas, nuevas amistades, 

nuevas ciudades, y por que no otros países con la presencia de amigos moteros, la distinta 

gastronomía por donde las dos ruedas los lleven, respetando todas las leyes y reglamentos para 

la respectiva movilización. 

 

Se viven aventuras sin igual a nivel internacional en varios moto encuentros de Harlistas, entre 

los mas relevantes son los de Estados Unidos, Alemania, España, Portugal, Italia, Inglaterra y 

Noruega. 

 

En Ecuador se registran encuentros nacionales en Quito, Cuenca, Guayaquil, Cañar y Manta, 

de carácter internacional, el primero fue en la ciudad de Riobamba. 

 

A los Harlistas los caracteriza por llevar una gran hermandad, respeto entre ellos y sus amigos. 

Ecuador registra un total aproximado de 250 motos Harley Davidson de las cuales un promedio 

110 son las que asisten a los distintos encuentros. 

 

La Harley Andina se inicia con los países de Ecuador y Perú quienes realizan su Primer Mega 

Rally en el mes de septiembre de 2018 en Manta y el Cusco. Por la iniciativa de los 

representantes de Ecuador Diego Viteri y Mario Yerovi. 

 

Posteriormente se fusiona Colombia, Chile y Bolivia en el año 2019 designando a “Loja Custom 

Club” como representante de Ecuador para la organización del evento en dicha ciudad el 9, 10 

y 11 de agosto del 2019, en Colombia la ciudad de Pereira para el evento Bike Week Pereira el 

16,17 y 18 de agosto, el cual se lo denomina como Segundo Mega Rally Andino. 
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Loja Custom Club se formó el 22 de diciembre del 2014, el cual cuenta actualmente con 14 

socios, de los cuales Nelson Jaramillo, Henry Romero, Yenner Guarnizo y Patricio Benítez son 

propietarios de motocicletas de la marca Harley. 

 

Los diez miembros restantes como Diego Jaramillo, Jaime Torres, Jairo Espinoza, Juan Carlos 

Burneo, Jorge Bermeo, y Pedro Armijos poseen motos multi marca. 
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4 Planteamiento, solución y sistematización del problema 

 

4.1 Planteamiento del problema  

 

El club no posee presupuesto, por lo cual manifiestan la realización del Moto Encuentro 

Internacional Loja Custom Club con autofinanciamiento. 

 

4.2 Solución del Problema 

 

Por ello la presente investigación plantea como alternativa realizar un “Plan de Marketing¨ el 

cual permita autofinanciar el moto encuentro internacional. 
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4.3 Sistematización del problema  

 

• ¿Será factible la realización del Moto Encuentro Internacional en la ciudad de Loja?  

• ¿Cuál será́ la demanda de motociclistas que visitarán la ciudad de Loja?  

• ¿Cómo afectará el encuentro a realizarse en Pereira al encuentro de la ciudad de Loja?  

• ¿El Plan de marketing podrá persuadir a los motociclistas a visitar la ciudad de Loja?  

• ¿Se conseguirá́ el autofinanciamiento para el encuentro?   

• ¿Cuáles son los equipos y personal requerido para  

poner realizar en encuentro?  

• ¿Cuáles son los requisitos para realizar un encuentro internacional en la ciudad de Loja 

• ¿Será la ubicación geográfica de la ciudad de Loja un impedimento?  

• ¿Cuál será́ la inversión total del proyecto?  

• ¿Se conseguirá los sponsors correspondientes para el autofinanciamiento?  

• ¿Será factible la participación de Harlistas internacionales? 

• ¿Será la ciudad de Loja un atractivo turístico de interés? 

• ¿La capacidad hotelera será suficiente para recibir los Harlistas? 

• ¿Pueden inferir las redes sociales en Harlistas de los países vecinos? 
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5 Objetivos de la investigación  

 

5.1 Objetivo general  

 

Realizar un plan de marketing para el Encuentro Internacional Loja Custom Club en la ciudad 

de Loja provincia de Loja.  

 

5.2 Objetivos específicos  

 

• Realizar un análisis interno, externo, FODA para identificar la posición de Loja Custom 

Club ante la realización al encuentro.   

• Determinar los objetivos de Club para elaborar estrategias de primer nivel para el 

encuentro internacional. 

• Conseguir los recursos necesarios a través de autofinanciamiento para la ejecución del 

plan de marketing.  

• Crear una base de datos de los inscritos para obtener datos estadísticos como respaldo 

para futuros encuentros. 

• Analizar el nivel de satisfacción de los participantes para obtener una calificación 

general del Encuentro.  
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6 Justificación de la investigación 

 

6.1  Teórica  

 

En el presente proyecto aplicaré los conocimientos adquiridos en el transcurso de los años de 

estudio, consciente de que este trabajo de investigación sirva como fuente de consulta para 

ayuda en la formación de profesionales con un amplio potencial intelectual que puedan 

insertarse eficaz y eficientemente al desarrollo empresarial o futuros planes de marketing. 

 

6.2 Práctica  

 

Al realizar el encuentro Internacional Loja Custom Club se contribuirá con el desarrollo 

turístico de la ciudad, que replicando dicho encuentro puede lograr un crecimiento económico 

sustentable, que a su vez brindará a esta ciudad una mayor dinámica en cuanto a recursos 

económicos se refiere, forjando un efecto multiplicador en los servicios hoteleros, 

gastronómicos y turísticos. 
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6.3 Metodología  

 

Se utilizará los siguientes métodos:  

ü Inductivo 

ü Deductivo   

ü Analítico 

 

Se utilizará las siguientes técnicas e instrumentos:  

ü Observación directa 

ü Entrevista 

ü Encuesta 

 

6.4 Métodos  

 

Los métodos más adecuados para el desarrollo de esta investigación serán:  

 

ü Método deductivo: Es aquel que parte de datos generales aceptados como válidos para 

llegar a una conclusión de tipo particular. Este método se lo utilizará en la recopilación de 

información secundaria para la realización del estudio de mercado y también en lo referente a 

la segmentación del mercado de los clientes y determinar los resultados.  

 

ü Método inductivo: Es aquel que parte de los datos particulares para llegar a 

conclusiones generales. Para la recopilación de información sobre el ambiente interno y 

externo, lo que permitirá́ determinar, la realidad actual sobre el consumo del producto a ofrecer, 

debe examinarse con la finalidad de hacer deducciones acertadas, con el propósito de llegar a 

conclusiones e ideas generales sobre el proyecto.  

 

6.5 Técnicas  

 

ü Observación directa: Esta técnica será utilizada para establecer de forma clara y 

precisa, la situación actual del mercado y los inconvenientes que se presenten, determinando 

así́ los sectores donde se concentran los problemas, permitiendo recolectar información.  
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ü Entrevista: Es una de las técnicas más importantes para el acopio de información de 

campo mediante el mecanismo de la intervención verbal entre el investigador y los involucrados 

en el proyecto, Se realizará la entrevista al Sr. Diego Viteri, presidente de la Harley Andina).  

 

ü Encuesta: Es el conjunto de preguntas tipificadas dirigidas en este caso a los 

participantes del evento. Se aplicará al total de la población (participantes) con la finalidad de 

conocer cuál es su opinión del encuentro 

 

6.6 8.3. Población y muestra  

 

6.6.1 Población  

 

• En el proceso investigativo se determina con el total de los demandantes al cual va 

dirigido el estudio. 

 

• El tamaño de la población depende de la cantidad de inscritos del encuentro.  
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7 Fundamentación teórica  

 

7.1 Marco Teórico 

 

7.1.1 Definición de Marketing.  

 

En términos generales, el marketing es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las 

necesidades y deseos de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las 

empresas u organizaciones que la ponen en practica; razón por la cual, nadie duda de que el 

marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales. (Kotler, 1999) 

 

      Por ese motivo, resulta indispensable que todas las personas que son parte (directa o 

indirectamente) del área comercial de una empresa u organización, conozcan a profundidad 

cuál es la definición de marketing.  

 

7.1.1.1 Definición de Marketing, según diversos expertos en la materia:  

 

Para Philip Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos 

e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar 

productos de valor con sus semejantes" (Kotler P. , 1996) 

 

Stanton, Etzel y Walker, proponen la siguiente definición de marketing: "El marketing es un 

sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de 

necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr 

los objetivos de la organización". (Stanton , Etzel , & Walker , 2004) 

 

Para John A. Howard, de la Universidad de Columbia, "el marketing es el proceso de: 

1) Identificar las necesidades del consumidor, 2) conceptualizar tales necesidades en función 

de la capacidad de la empresa para producir, 3) comunicar dicha conceptualización a quienes 

tienen la capacidad de toma de decisiones en la empresa. 4) conceptualizar la producción 

obtenida en función de las necesidades previamente identificadas del consumidor y 5) 

comunicar dicha conceptualización al consumidor" (Ries & Trout, 2006) 
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Según Al Ries y Jack Trout, "el termino marketing significa "guerra". Ambos consultores, 

consideran que una empresa debe orientarse al competidor; es decir, dedicar mucho más tiempo 

al análisis de cada "participante" en el mercado, exponiendo una lista de debilidades y fuerzas 

competitivas, así́ como un plan de acción para explotarlas y defenderse. 

 

Para la American Marketing Asociation (A.M.A.), "el marketing es una función de la 

organización y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y 

para manejar las relaciones con estos últimos, de manera que beneficien a toda la 

organización...". (Asociation, n.d.) 

 

7.1.2 ¿Qué es un plan de marketing?  

 

Un plan de marketing es un documento que relaciona los objetivos de una organización en el 

área comercial con sus recursos, es decir, es la bitácora mediante la cual la empresa establece 

qué objetivos en términos comerciales quiere alcanzar y qué debe hacer para alcanzar dichos 

objetivos decir la estrategia de marketing. Un plan de marketing generalmente es diseñado para 

periodos de un año, coincidiendo con la planeación de las organizaciones; para el caso de 

productos nuevos, el plan de marketing se puede hacer solo para el periodo que hace falta con 

respecto a la terminación del año, o para este periodo más el año contable siguiente. (Hoyos ) 

 

En este caso el proyecto se basa en un mono producto y durante un tiempo específico, según 

el cronograma. 

 

7.1.2.1 ¿Para qué sirve un plan de marketing?  

 

El plan de marketing es una herramienta que permite a una organización hacer un análisis de 

su situación actual para conocer con certeza sus principales debilidades y fortalezas, al igual 

que las oportunidades y amenazas del entorno. Gracias a esto la organización puede aclarar el 

pensamiento estratégico y definir prioridades en la asignación de recursos. El plan de marketing 

ayuda a la empresa a generar una disciplina en torno a la cultura de planear y supervisar las 

actividades de marketing de manera formal, sistemática y permanente. (Hoyos ) 
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Permite identificar cual es la situación de la organización frente a la organización del 

encuentro, de esta manera se estructura el plan de marketing para la conseguir los objetivos. 

 

7.1.3 Elementos del Plan de marketing  

 

7.1.3.1 Análisis interno  

 

El análisis interno es el primer paso dentro de un proceso de planeación de marketing; mediante 

este proceso se evidenciarán las fortalezas y debilidades de la compañía en términos de 

marketing. (Hoyos ) Nos permitirá identificar la posición de la organización con relación al 

encuentro. 

 

7.1.3.2 Análisis de Rentabilidad 

 

El análisis de rentabilidad va a permitir hacer diversas comparaciones, la primera de ellas se 

hace a nivel interno, es decir, se comparan las rentabilidades de cada producto con la 

rentabilidad global esperada. En este análisis interno también se compara la rentabilidad de los 

productos entre sí para establecer diferencias entre ellos.  

 

El otro tipo de análisis es el que se hace con respecto a la rentabilidad que se maneja en el 

sector en el que compite una empresa, esta comparación es más difícil por cuanto en ocasiones 

no se tienen fuentes de información serias que den esta información, aunque actualmente 

existen bases de datos en el mercado que muestran los estados financieros de las principales 

empresas, lo cual permite conocer los índices de rentabilidad, si no por producto, por lo menos 

de manera global. Este análisis es diferente si se trata de una empresa mono producto o con un 

portafolio amplio de productos.  

 

Para empresas mono producto es suficiente trabajar con el estado de resultados; allí se 

establecen varios análisis, el primero es la utilidad bruta, la cual se obtiene de la diferencia entre 

las ventas netas alcanzadas en un periodo y los costos de producción de estos bienes. Este costo 

incluye tanto costos directos e indirectos de producción. (Hoyos ) 
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A través del estado de resultados identificamos la rentabilidad del proyecto factibilidad y 

viabilidad. 

 

 

7.1.3.3 Análisis Externo 

 

7.1.3.3.1 El análisis externo Consumidor  

 

El consumidor es la esencia de toda acción de marketing, por tanto, este análisis es uno de los 

más importantes. Cuando se habla de consumidor es necesario hablar tanto de los consumidores 

actuales como de los potenciales, aquellos que podrían llegar a comprarle a una compañía pero 

que por alguna razón aún no lo hacen. 

 

7.1.3.3.2 Macro entorno  

 

El macro entorno está constituido por una serie de variables no controlables que influyen de 

manera directa o indirecta en el desempeño de una marca. Es obligación del estratega de 

marketing monitorear permanentemente lo que sucede allí para detectar oportunidades y 

amenazas que puedan favorecer o afectar las marcas a su cargo. Una inadecuada lectura del 

macro entonó puede llevar a una compañía a cometer errores costosos o a desaprovechar 

oportunidades importantes y con gran potencial. 

 

7.1.3.3.3 Micro entorno  

 

Tradicionalmente se ha hablado del micro entorno como las variables semi controlables; se 

llaman así porque de alguna manera una empresa puede hacer algo para modificar lo que sucede 

en los diferentes componentes de este. El micro entorno está compuesto por proveedores, 

canales y públicos.  
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7.1.3.3.4 Proveedores  

 

Los proveedores son elementos vitales dentro de la estrategia de la compañía, cuya adecuada 

selección contribuirá a que una empresa sea competitiva, producto de haber obtenido de sus 

proveedores las materias primas a unos precios adecuados, con una calidad adecuada y dentro 

de unos parámetros de cumplimiento adecuados; por eso de habla de la integración que debe 

haber con los proveedores, volviéndolos socios estratégicos de la compañía. (Hoyos ) 

 

7.1.3.3.5 Matriz DOFA 

 

Luego de hacer el análisis de cada unos de los elementos del componente interno, se deben 

reunir los principales hallazgos en lo que se conoce como matriz DOFA. 

 

El análisis de situación precisamente lo que busca es que el empresario rompa sus esquemas 

mentales y haga el esfuerzo de analizar de manera meticulosa la situación actual de la empresa 

partiendo desde cero. (Hoyos ) 

 

7.1.3.3.6 Factores críticos de éxito  

 

Es un resumen de los aspectos más relevantes de la matriz DOFA y se emplea cuando esta 

última contiene demasiados elementos que en realidad no se pueden manejar dentro de un plan 

de marketing. Los factores críticos de éxito son los elementos que se deben trabajar 

prioritariamente para garantizar el éxito del plan. (Hoyos ) 

 

7.1.3.3.7 Objetivos de marketing  

 

En esta etapa el empresario o estratega de marketing debe revisar el análisis interno, en especial 

el punto relacionado con el análisis de indicadores, el cual debe conducir a determinar primero 

cuáles indicadores se tienen; establecer el estatus, es decir qué número están mostrando los 

indicadores, y determinar si se está o no conforme con la medida que muestra el indicador. 

(Hoyos ) 
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7.1.3.3.8 El presupuesto de marketing  

 

Este es un documento que recoge de manera consolidada los presupuestos de cada una de las 

actividades o programas diseñados dentro del plan de marketing. En el presupuesto se presentan 

los ingresos y la inversión total que se va a realizar para cumplir con los objetivos planteados 

(Hoyos ) 

 

7.1.3.3.9 Marketing Digital 

 

El marketing digital es el uso de los canales digitales para promover o comercializar productos 

y servicios a los consumidores y las empresas. El mismo ámbito que recoge la enciclopedia de 

CISS (2010):  

 

El conjunto de estrategias y técnicas desarrolladas en internet para comunicar o vender 

cualquier tipo de información, bien o servicio. (Sainz, 2015) 

 

7.1.3.4 Teoría de la pirámide de las necesidades de Abraham Maslow  

 

Abraham Maslow desarrolló dentro de la Teoría de la Motivación, una jerarquía de las 

necesidades representada mediante una pirámide, denominada la Pirámide de Maslow.  

 

Esta jerarquía reproduce las necesidades que los hombres buscan satisfacer. Mediante la 

interpretación de la figura en pirámide nos proporciona la clave de su teoría desarrollada a 

continuación.  

 

En primer lugar, se deben complacer las necesidades fisiológicas, aquellas que forman la 

base de la pirámide. Éstas se satisfacen mediante la ingesta de comida, bebidas, disposición de 

un lugar donde cobijarse, tener una temperatura apropiada, etc.  

 

Cumplidas estas primeras, pasamos al siguiente nivel, el segundo nivel comenzando por la 

base de la pirámide lo representan las necesidades de seguridad. Éstas hacen referencia a la 
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seguridad proporcionada a los miembros por la sociedad. Muchos ejemplos de pérdida de 

seguridad los podemos encontrar en zonas donde sufren conflictos bélicos.  

 

En esta fase se busca la estabilidad y seguridad, encontrar un trabajo que te permita solidez 

y vivir.  

 

El tercer nivel se alcanza tras cubrir las dos primeras necesidades, las fisiológicas básicas y 

las de seguridad, apareciendo las necesidades sociales. Éstas pueden ser el amor, la pertenencia, 

la amistad, la comunicación o vivir en comunidad, buscando cubrir las necesidades sociales que 

todos tenemos. Otro ejemplo es encontrar el trabajo que buscábamos.  

 

El cuarto nivel orientado hacia el logro del crecimiento, se alcanza una vez satisfechas las 

tres primeras necesidades representadas en la pirámide. Ésta es la denominada estima. Una vez 

que hemos encontrado el trabajo que buscábamos, ahora necesitamos ser reconocidos en 

nuestro trabajo por nuestros logros, quieres que te elogien en el trabajo y te reconozcan, que 

haces algo bien en el desarrollo del mismo o bien si destacas en una actividad. Se quiere 

alcanzar el ser reconocidos, valorados y apreciados. También se denomina necesidad del ego, 

se refiere a la valoración otorgada por otros de uno mismo.  

 

Cuando se alcanza la última necesidad alojada en lo más alto de la pirámide se llega al pleno 

crecimiento. Ésta es la denominada necesidad de autorrealización. Se quiere alcanzar la 

autoestima, la necesidad de forma instintiva de un ser humano de hacer lo máximo que puedan 

dar de sí las habilidades únicas que posee como ser individual.  

 

Este nivel surge una vez conseguido ser estimados, reconocidos en el trabajo que realizamos, 

entonces comienza esa necesidad de autorrealización buscando convertirse cada vez en alguien 

más de lo que es, teniendo como meta lo que cree que uno es capaz de ser en el futuro, es decir, 

los sueños que uno tiene.  

 

El siguiente nivel a satisfacer es la trascendencia, crear algo que perdure más allá de uno, 

para que otros puedan ver algo que uno ha dejado. (Sánchez Fernández, 2014) 
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7.2 Marco Referencial 

 

7.2.1 Harley Davidson 

 

Fundada en 1903 en Milwaukee, Harley Davidson Motor Co. Es uno de los fabricantes de 

motocicletas más famosos del mundo. Actualmente es una compañía que cotiza en bolsa y 

fabrica unas 200.000 motocicletas al año. 

 

Además de motocicletas y accesorios para éstas, el volumen de ventas que supone todo lo 

que lleve su marca (desde ropa a los artículos más diversos) alcanza cifras multimillonarias. 

(Biker, 2018) 

 

Fotografía 1 Cartel con el primer logo Harley Davidson 

 
Fuente: http://www.culturabiker.es/harley-davidson/ 

 

7.2.2 Historia de Harley Davidson Motor Company 

 

La historia de la motocicleta Harley-Davidson comenzó en Milwaukee en 1903. Donde Bill 

Harley y Arthur Walter Davidson fundaron la mítica marca que lleva sus nombres. 

 

El primer taller original fue el sótano de la familia Davidson, hasta que el padre los construyó 

un cobertizo en el patio trasero de 3×5 metros. Janet, la hermana de Arthur tenía cierta inquietud 
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para el arte y a parte de pintar en la puerta del cobertizo la palabra Harley-Davidson Motor Co, 

diseñó un logotipo que pintó a mano, en color rojo sobre los grises tanques de combustible. 

 

Arthur no tardó en contratar a su hermano Walter, mientras que su otro hermano William no 

entraría en la compañía hasta el año 1907. Elizabeth Davidson fue la encargada de la 

contabilidad y al final consiguió que la compañía le pagara sus estudios en la universidad. 

(Biker, 2018) 

 

7.2.3 El primer motor Harley Davidson 

 

Puede decirse que en principio prácticamente buscaban la forma de acoplar un motor a una 

bicicleta. En esa época los motores eléctricos todavía no estaban disponibles para máquinas 

pequeñas, por lo que comenzaron a desarrollar un motor de gasolina para mecanizar estas 

bicicletas. 

 

William Harley y Arthur Davidson consiguieron fabricar una motocicleta, con un motor de 

un solo cilindro que fue vendido a su amigo Henry Meyer por $200 

 

Fotografía 2 Primera motocicleta Harley Davidson equipada con motor V-Twin 

 
Fuente: http://www.culturabiker.es/harley-davidson/ 

 

En 1904 se crea el primer concesionario de Harley-Davidson, denominado CH Lang de 

Chicago que logró vender una de las tres primeras Harleys de producción. 
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Su modelo va avanzando y en 1905 una motocicleta Harley Davidson gana la carrera de las 

15 millas en Chicago. 

 

En 1906 se construye una nueva fábrica de más de 200 m2, incrementado a seis el número 

de empleados. 

A los seis años de fundar la compañía, presentan su primera motocicleta V-twin que producía 

siete caballos de fuerza. La imagen de dos cilindros en una configuración de 45 grados se 

terminará convirtiendo en uno de los iconos de Harley-Davidson. (Biker, 2018) 

 

7.2.4 Una maquina de guerra 

 

En 1916, el general Pershing durante la guerra con México ordenó acoplar ametralladoras en 

los sidecar de 12 Harley Davidson. Pocos meses después Estados Unidos entraría en la Primera 

Guerra Mundial, donde utilizaría más de 20.000 motocicletas, la mayoría de la marca Harley 

Davidson. 

 

Esta situación hizo que, en el año 1920, Harley-Davidson fuera el mayor fabricante de 

motocicletas del mundo. Sus maquinas se podían comprar a más de 2.000 distribuidores en 67 

países diferentes. Llegaron a vender hasta 24.000 motocicletas en 1929, pero la Gran Depresión 

y la caída de la bolsa no le fue indiferente a ésta incipiente marca, bajando drásticamente sus 

ventas. 

 

A pesar de la depresión en 1936 Harley Davidson presenta el motor de 61 pulgadas cúbicas, 

con una nueva distribución de Válvulas en cabeza. Se abría un nuevo mundo de potencia y 

prestaciones para los motociclistas. Este motor se ganaría el sobrenombre de Knucklehead (que 

podría traducirse como cabeza de nudillos) por su forma que recordaba a los nudillos de un 

puño cerrado. Se podría decir que es el primer motor Harley Davidson para la historia. 

 

Pero en 1941 vuelven los conflictos en forma de la II Guerra Mundial. La producción de 

motocicletas civiles se suspende casi por completo a favor de la producción militar. Durante 

estos años Harley Davidson fabrica 60.000 motocicletas del modelo WLA para uso militar. 

(Biker, 2018) 
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Fotografía 3 Ejercito estadounidense con modelo Harley Davidson WLA 

 
Fuente: http://www.culturabiker.es/harley-davidson/ 

 

7.2.5 Rivales Internacionales 

 

Al final de la segunda guerra mundial la competencia internacional se intensificó. El Plan 

Marshall, destinado a ayudar a los países arruinados por la guerra a reconstruir sus economías 

ayudó a los fabricantes europeos a desarrollar motocicletas más baratas y avanzadas 

tecnológicamente. A la par las motos japonesas también se convirtieron en un gran competidor. 

Fruto de estos cambios en el mercado la mítica marca Indian desaparece, quedando Harley 

Davidson como el único fabricante americano. 

 

Para colmo, los incidentes de Hollister y el ascenso de las famosas bandas de moteros 

dañaron la imagen de marca de Harley Davidson. 

 

En 1965, la tercera generación de la familia Harley y Davidson querían abandonar la 

compañía, por lo que se la vendieron a AMF (American Machine and Foundry). Las ventas 

aumentaron, pero el desarrollo de nuevos modelos quedó rezagado en comparación con otras 

marcas a la par que los motociclistas se decantaban por marcas más rápidas y baratas. (Biker, 

2018) 
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7.2.6 HOG (Harley Owners Group) 

 

Una de las medidas que la compañía impulsó para relanzar su marca, fue la creación en el año 

1983 del HOG (Harley Owners Group), donde ofrecía a los compradores de motocicletas 

nuevas la posibilidad de incorporarse a un Club de usuarios de la marca. 

 

La marca afirma tener más de 1.400.000 miembros en todo el mundo. Si bien es cierto que 

al comprar una Harley Davidson el cliente es dado de alta automáticamente en dicho Club. No 

teniendo muy claro si la marca habla de miembros activos o solo de compradores de sus motos. 

(Biker, 2018) 

 

En Ecuador los HOG son autorizados por el dealer oficial “In the mittle of the world” 

ubicado en la ciudad de Quito. 

 

7.2.7 Los motores Harley Davidson 

  

El motor V-twin de 45 grados ha sido el motor de la marca desde 1909, obteniendo mejoras en 

el diseño de válvulas y materiales a través de los años. 

 

Desde que el Knucklehead fue introducido en 1935, cada motor se ha dado un nombre que 

describe aproximadamente el aspecto de la cabeza de cilindro. Su denominación ha sido: 

 

Panhead (1948) 

Flathead (1952) 

Ironhead (1957) para modelos Sportster. 

Shovelhead (1966) 

Blockhead (1984) para el motor Evolution de aluminio. 

Fathead (1999) para el motor de 1,450cc de doble leva. 

 

7.2.8 Sonido Harley Davidson 

 

El sonido es una de las características de los motores Harley-Davidson. En 1994 intentó 

patentarlo como marca registrada, pero finalmente desistió en el año 2000. El cambio de 
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motores con carburador a motores inyectados, fue un gran reto para los ingenieros de Harley 

Davidson que por todos los medios querían preservar este peculiar sonido. (Biker, 2018) 

 

7.2.9 Modelos Harley Davidson 

 

A lo largo de la historia se han fabricado muchos modelos de Harley Davidson, la marca decidió 

crear diferentes familias o categorías para clasificarlas, dependiendo entre otras cosas de su 

bastidor, su suspensión y sus motores. Actualmente podríamos distinguir las siguientes: (Biker, 

2018) 

 

• Street 

• Sportster 

• Dyna 

• Softail 

• Touring 

• V-Rod 
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7.2.10 Las mejores concentraciones moteras del mundo 

 

Todas tienen en común que son la representación de lo más mítico en cuestiones de eventos 

moteros. Y es que de todas las concentraciones de motos que hay en el mundo, las que os 

mostramos son, simplemente, imprescindibles. La excusa perfecta para recorrer kilómetros con 

la moto y reunirse con los amigos en el mejor de los escenarios. 

 

7.2.11 Sturgis Motorcycle Rally 

 

Se celebra cada año en Sturgis (Estados Unidos), y acuden más de medio millón de moteros, 

aunque el número aproximado siempre es incierto. Esta tradicional reunión motera, la más 

multitudinaria del mundo, se organizó por primera vez en 1938; y el responsable de su creación 

fue J.C. Hoel. Lo que en un principio se concibió como una reunión de aficionados, pronto 

cobró una dimensión sin precedentes, hasta el punto de que hoy sus asistentes se cuentan por 

cientos de miles. 

 

Durante una semana, esta pequeña localidad de Dakota del Sur de no mucho más de 6.000 

habitantes se ve desbordada. Por sus calles pasean cientos de Harley-Davidson, pilotos stunt, 

moteros de todo tipo, rockeros, famosillos y las tradicionales chicas con su camiseta levantada. 

Y la tradicional excursión que se realiza al famoso Monte Rushmore es multitudinaria. (Lluís 

& Bueno , 2017) 

 

Fotografía 4 Desde 1938 Sturgis reúne a todo tipo de moteros. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.12 Elefantentreffen 

 

Los Elefantentreffen tienen lugar en el primer fin de semana de febrero o en el último de enero 

de cada año, en un valle entre las ciudades de Thurmansbang y Solla (Alemania). Sin embargo, 

desde 1989 se ha llevado a cabo en el valle de Loh, cerca de la frontera checa, donde la nieve 

está garantizada. Cada año, entre 5.000 y 10.000 motoristas de toda Europa participan y algunas 

de sus motocicletas están modificadas y cuentan con diseños especiales. 

 

Sus orígenes se remontan a 1956, cuando el periodista germano y exmilitar Ernst Leverkus 

organizó cerca de Nürburgring una reunión exclusiva para sidecars Zündapp KS 601, que viene 

directamente derivado de los utilizados en la II Guerra Mundial. De este modelo popularmente 

conocido como “Elefante verde” toma su nombre la concentración. Dos años después se abrió 

la concentración a todo tipo de motos. Y edición tras edición ha ido aumentando su número de 

asistentes. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 5 Miles de motoristas cruzan Europa en invierno. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.13 Daytona Bike Week 

 

En el soleado estado norteamericano de Florida se celebra la concentración más variopinta y 

desmesurada del mundo, la Daytona Bike Week. El evento se remonta a 1937 y a lo largo de 

una semana de actividades se reúnen en torno al medio millón de visitantes, donde admiran 

Harley customizadas y todo tipo de trikes, Rat Bikes, o deportivas tuneadas. 

 

Si a esto le sumamos un escenario idílico como las playas de Daytona con sus paseos y 

bulevares por donde circularán miles y miles de motos de todo tipo, y el famoso Circuito de 

Daytona con capacidad para 170.000 espectadores y que alberga la prueba más importante de 

la Nascar, las 500 millas de Daytona, y donde en esta semana se celebraran carreras de todo 

tipo, tenemos como resultado la concentración motera más espectacular del mundo. (Lluís & 

Bueno , 2017) 

 

Fotografía 6 Playa, NASCAR y medio millón de motos en Florida. 

 
   Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.14 Pingüinos 

 

Este gran encuentro, que en 2011 fue declarado Fiesta de Interés Turístico Regional, es un 

ejemplo de buen ambiente, pasión y camaradería. Pero no es la organización de Pingüinos la 

única que puede afirmar con rotundidad estas palabras. Son los cientos y cientos de motoristas 

que, durante años, han hecho de esta fiesta un acontecimiento único en el mundo. 

 

Pingüinos se celebra desde 1982, el segundo fin de semana del mes de enero, durante cuatro 

días en la provincia de Valladolid (España). Se trata, junto con los Elefantentreffen, de la 

concentración motera invernal más importante del mundo, con una asistencia de más de 35.000 

motoristas procedentes de todos los rincones de Europa e incluso de otros continentes. (Lluís 

& Bueno , 2017) 

 

Fotografía 7 El invierno en España también puede ser muy frío. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.15 Laconia Motorcycle Week 

 

La Semana de la Moto de Laconia se celebra en la famosa playa de Weirs, a las orillas del lago 

Winnipesaukee. Además de demostraciones y todo tipo de eventos hay un importante 

campeonato de póquer. Viene celebrándose desde el año 1916 y la American Motorcycle 

Association la incluyó, desde los años 30, en su Gipsy Tour en 1923. 

 

En 1965 hubo graves problemas entre bandas de moteros y la policía y, lo que antes era un 

chollo para comerciantes y hosteleros, comenzó a ser visto como un problema por parte de las 

autoridades. Desde entonces se aplicaron fuertes medidas de seguridad y disminuyeron los 

eventos programados, quedando la concentración reducida a tres días. Sin embargo, años 

después la asociación de comerciantes de la zona y el AMA unieron fuerzas para que la 

concentración volviera a su esplendor. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 8 Una de las concentraciones más antiguas de EE.UU. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.16 Concentración Internacional de Faro 

 

En los años setenta un grupo de amigos formaron el Moto Club de Faro, sin sospechar que años 

después organizarían una de los concentraciones más célebres de Europa. En 1982 dan el 

pistoletazo de salida de la 1ª Concentración de Motos de Faro, que reunió en la región del 

Algarve (Portugal) alrededor de doscientos motoristas, entre los cuales solo había cuatro 

portugueses. 

 

No obstante, año tras año y desde hace varios lustros, este evento se ha convertido cada mes 

de julio en el punto de encuentro para miles de motoristas que se reúnen durante un fin de 

semana lleno de espectáculos, conciertos, exposiciones, etc. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 9 El Algarve portugués, un lugar perfecto en verano. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.17 Black Bike Week 

 

Es una concentración célebre de afroamericanos que suele reunir entre 30.000 y 400.000 

personas siendo la tercera o cuarta de EE. UU en cuanto a participación. Los eventos incluyen 

todo tipo de fiestas y demostraciones y, por supuesto, el derroche de personalizaciones de 

algunas motos. Quizá mereciera capítulo aparte la sensualidad de las féminas porque, es de esta 

concentración de donde salen la mayoría de las fotos de minishorts y tangas imposibles que 

vemos a lomos de motocicletas. 

 

En Myrtle Beach, al Sur de Carolina, hay dos concentraciones, una de blancos y esta de 

afroamericanos sobre motos japonesas tuneadas. De vez en cuando saltan chispas entre los 

asistentes de una y otra, pero al margen de todos los problemas que rodean a esta concentración, 

es una de las más vistosas y sugerentes. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 10 Una de las más controvertidas concentraciones. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.18 Stella Alpina 

 

La Stella Alpina Motociclistica Internazionale nació como una apuesta entre amigos. Era una 

reunión de camaradas traileros que se reunían todos los años desde 1.966 (segundo fin de 

semana de Julio) en Bardonecchia, Alpes italianos. Aunque si bien es cierto que la primera 

edición se celebró en el mítico Passo Stelvio. 

 

La Stella Alpina se ha celebrado año tras año (durante 50 años) hasta que la afluencia de 

participantes resultó desmesurada. Esta concentración pasó a convertirse en una simple reunión 

de amigos, la más numerosa e importante de toda Europa a nivel trail. Lo mejor de esta 

concentración es su increíble ambiente entre los participantes y que siguen asistiendo con sus 

máquinas originales de finales de los sesenta; hecho que aporta espectacularidad y exclusividad 

al evento. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 11  En el Stelvio nació esta gran concentración trail. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.19 Thundersprint 

 

La guinda de esta concentración que se celebra anualmente durante el segundo fin de semana 

en mayo y que se llevó a cabo en Hoghton Tower, cerca de Blackburn, y luego se trasladó a 

Wigan, Southport, Manchester y eventualmente Northwich, Cheshire, son las carreras de motos 

clásicas que atraen celebridades de todo el mundo: el 15 veces campeón del mundo, Giacomo 

Agostini, Sammy Miller, Jim Redman y un montón de estrellas modernas, como James 

Toseland, Cal Crutchlow, Ryuichi Kiyonari, Chris Walker y muchos otros. 

 

Cada año atrae a más de 150.000 participantes y tiene un marcado carácter familiar; aunque, 

no faltan la cerveza, las fiestas y todo lo que conlleva este tipo de eventos. (Lluís & Bueno , 

2017) 

 

Fotografía 12 La concentración más familiar. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.20 RO Texas Biker Rally 

 

La Texas Biker Rally mayor reunión motociclista de Texas. No es un evento con dilatada 

historia pues comenzó a realizarse en 1995, pero desde entonces no ha parado de crecer y se 

estima que mueve cada año cifras cercanas a los 35 millones de dólares. 

 

El grueso de la fiesta es la noche del viernes, en la Avenida del Congreso donde hay una 

fiesta Biker que congrega a más de 200.000 personas. Además de los típicos establecimientos 

de venta de motos, exhibiciones y espectáculos han pasado por allí artistas de la talla de Willie 

Nelson, Waylon Lennings, Jerry Jeff Walker o Jerry Lee Lewis. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 13 La concentración más joven se celebra en Texas. 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 
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7.2.21 Kristal Rally 

 

Muchos que han tenido el valor que aventurarse al Kristal Rally aseguran que supera con creces 

a los Elefantentreffen en climatología y estado de carreteras (solo superada en dificultades por 

algunas reuniones invernales rusas). Durante muchos años el número de asistentes solía ser en 

torno a 50 motos/sidecars. Estos últimos años a veces han restringido a 200 vehículos la 

participación. 

 

Su primera edición fue en 1970, cuando su creador, el noruego Morten Mager, quiso realizar 

una concentración similar a Elefantentreffen en su país. Aunque está abierta a todo tipo de 

motos las dificultades del terreno nevado hacen a los sidecares los protagonistas de la reunión, 

y para los más osados que acuden en moto los neumáticos de invierno con clavos son un buen 

consejo. (Lluís & Bueno , 2017) 

 

Fotografía 14 En Noruega se celebra la reunión invernal más dura 

 
Fuente: https://www.redbull.com/co-es/las-mejores-concentraciones-moteras-del-mundo 

 

 



 
 
   
  

33 

8 CAPÍTULO 1 (Análisis) 

 

8.1 Análisis Externo  

 

El análisis externo (también conocido como análisis del entorno, evaluación externa o auditoría 

externa) es un análisis en donde se identifican y evalúan acontecimientos, cambios y tendencias 

que suceden en el entorno de una empresa u organización, y que están más allá de su control. 

 

8.2 Entorno general del macro entorno 

 

8.2.1 Entorno económico 

 

Según el análisis del entorno económico con relación al moto encuentro se identifica que: 

• De acuerdo a la distancia del país de procedencia, sus gastos serán mayores por los 

consumos correspondientes a (llantas, gasolina, hoteles, alimentación, aduanas etc.) y 

tasas arancelarias existentes entre cada país. 

• Para pre cautelar la motocicleta y la salud de la persona quien la conduce, se puede 

pagar un seguro de movilización. 

• El país se encuentra con una economía moderada, lo cual facilita la participación 

voluntaria al encuentro. 

• Los propietarios de una motocicleta Harley Davidson según nuestros estratos, 

aparentemente son de clase media, media alta y alta, lo cual no afectaría a su economía.  

 

8.2.2 Entorno Socio Demográfico  

 

Según el análisis del entorno socio demográfico con relación al moto encuentro se identifica 

que: 

• Permite integrar ciudades, provincias y países. 

• El moto encuentro forma parte del Mega Rally de la comunidad andina. 

• Nivel socio económico medio, medio-alto y alto. 

• Grupo reducido en número. 

• Público objetivo mayores a 30 años. 
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• La mayoría de Harlistas son de sexo masculino. 

• Loja es una ciudad distante con relación a las otras ciudades por su ubicación geográfica. 

• Las características de las vías de ingreso a Loja. 

• Intereses en común: 

§ Motocicletas 

§ Rock & Roll y Arte 

§ Rodar 

§ Conocer nuevos lugares 

§ Nuevas amistades  

§ Nuevas gastronomías 

§ Fiesta & Diversión  

 

 

8.2.3 Entorno Político Jurídico  

 

Según el análisis del entorno político jurídico con relación al moto encuentro se identifica que: 

• Permite la participación a muchas entidades públicas y clases políticas para ser parte 

del encuentro y dar un gran aporte para el realce del mismo, el cual sirve como una base 

para futuras contiendas electorales. 

• El no consentimiento de las autoridades para la realización del presente encuentro, 

frustraría la realización del mismo. 

• El apoyo libre y voluntario, al igual que su presencia, realza en gran magnitud el 

encuentro a realizarse. 

• La inclusión del ilustre Municipio de Loja, La Gobernación y la Prefectura Provincial, 

como coautores, serían la imagen para fortalecer el evento. 

 

8.2.4 Entorno Ecológico  

 

Según el análisis del entorno ecológico con relación al moto encuentro se identifica que: 

• Las motocicletas son un medio de transporte que afectan en menor grado el ecosistema. 

• Los pilotos tienen cultura formada y evitan la contaminación. 

• Los paisajes de los valles son postales desde que empiezan a rodar. 
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• El motociclista esta expuesto a los riesgos por todas las variables que puede presentar 

el clima. 

• La variedad del clima influye en la calidad del evento. 

• La variedad del clima influye en los tiempos de movilización de los motociclistas. 

 

8.2.5 Entorno Tecnológico 

 

Según el análisis del entorno tecnológico con relación al moto encuentro se identifica que: 

• Los posibles participantes tienen acceso a redes sociales, internet, WhatsApp, correo 

electrónico y varias estructuras digitales. 

• Cuentan con banca digital para pagos. 

• Acceso a PayPal  

• Aplicaciones Móviles 

• Motociclistas que no están familiarizados con los medios electrónicos. 

• Sitios de trabajo sin acceso a internet 
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8.3 Delimitación del mercado referencia 

El mercado de referencia es un modelo estratégico que permite segmentar un mercado, el cual 

fue expuesto por Derek F. Abell. Para delimitar el mercado referencia nos basamos en la 

pirámide de Maslow, para conocer las necesidades que tiene nuestro público objetivo y llegar 

a él de una forma más segura y directa. 

 

Fotografía 15 Pirámide de Maslow 

 
Fuente: https://depsicologia.com/piramide-de-maslow/ 

 

La jerarquía que estructuró Maslow, nos ayuda a identificar las necesidades más “fuertes” 

del ser humano, las cuales ocupan nuestra atención cuando han sido satisfechas las necesidades 

más básicas, razón por la cual identificamos que el mercado meta se encuentra en el cuarto 

pendaño, ¨ reconocimiento, confianza, respeto y éxito¨. 

 

Son las necesidades referentes a sentirte útil, productivo o de tener prestigio y ver que puedes 

lograr lo que tienes en mente para así, obtener el reconocimiento de los demás. 

 

Muchos de ellos se encuentran en el quinto pendaño, Es la etapa final, es cuando “cruzas la 

meta” que trazaste y te sientes una persona auto-realizada porque lograste todo lo que te 

propusiste.  
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Según Maslow se puede provocar conflictos por varias razones como: 

• Falta de Respeto 

• Falta de comunicación 

• Necesidades insatisfechas 

• Confrontación de diferentes valores y principios 

Razón por la cual, realizaremos estrategias para satisfacer, las necesidades y generar el 

impulso de compra, en este caso de participación en el encuentro, cabe destacar que se suplirá 

temas como descanso, alimentación, protección, desarrollo afectivo, asociación, etc. pero el 

enfoque principal esta en el reconocimiento. 

 

Ilustración 1 Delimitación del Mercado Referencia 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Identificamos 2 tipos de clientes, los que tendrán acceso pagado (Motociclistas Harlistas y 

motociclistas Multi marca) los cuales participan del encuentro con todos los servicios que 

hemos identificado en el producto a ofrecer. 

 

La ciudadanía en general, forma parte de la programación al público de manera gratuita. 

 

 

¿Cómo?

¿Qué?

¿Quien?

Motociclistas Harlistas

Moto Encuantro Harley Davidson

Alimentacion 
Barra Libre
Shows Artisticos 
CityTour 
Rodada

Moto Encuantro Multimarca

Eventos Gratuitos Públicos

Motociclistas Multimarca

Ciudadania en General

Precios Preferenciales 
Fiesta Privada
Evento Cultural 
Degustaciones 
Regalos  

Alimentacion 
Barra Libre
Shows Artisticos 
CityTour 
Rodada

Precios Preferenciales 
Fiesta Privada
Evento Cultural 
Degustaciones 
Regalos  

Shows Artisticos 
CityTour
Degustaciones
Rodada 
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8.4 Análisis Interno para la ejecución del encuentro  

 

8.4.1 Tangibles 

 

8.4.1.1 Físicos  

 

Según el análisis interno de los recursos físicos, con relación al moto encuentro se identifica 

que: 

• El club no cuenta con recursos tangibles, ni sede propia. 

 

8.4.1.2 Financieros 

 

Según el análisis interno de los recursos financieros, con relación al moto encuentro se 

identifica que: 

• El club dispone en la libreta ¨Crece Diario¨ del Banco de Loja, $2395.05 dólares 

americanos (Ahorros de cuotas mensuales). 

• Los miembros del club no desean financiar el evento a través de entidades financieras. 

• El presupuesto aproximado para 100 participantes es de $10000 a $20000 dólares 

americanos.  

• El presupuesto aproximado para 300 participantes es de $40000 a $50000 dólares 

americanos. 

• Los costes del evento superan el valor de las inscripciones.  

 

8.4.2 Intangibles 

 

8.4.2.1 Reputación 

 

Según el análisis interno de la reputación del club, con relación al moto encuentro se identifica 

que: 

• Loja Custom Club como organizador carece de experiencia, ya que realiza el primer 

moto encuentro de este tipo, tanto a nivel nacional como internacional. 
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• Loja Custom Club ha participado en otros eventos nacionales e internacionales, y posee 

una buena relación con los distintos clubs moteros. 

 

8.4.2.2 Tecnología 

 

Según el análisis interno de los recursos tecnológicos, con relación al moto encuentro se 

identifica que: 

• El Club contrató los servicios de mi persona (El Autor), gracias a la formación 

universitaria y experiencia que dispongo para que pueda llevar a cabo la organización 

del evento, y a través de las TIC llegar a su público objetivo. 

 

8.4.2.3 Cultura 

 

Según el análisis interno de los recursos culturales, con relación al moto encuentro se identifica 

que: 

• Loja se la conoce como capital musical del Ecuador. 

• Loja tiene una ventaja competitiva por su gran variedad gastronómica. 

• La cadena hotelera se caracteriza por su alto nivel cultural. 

• La ciudadanía lojana se caracteriza por su amabilidad, don de gente y respeto. 

  

8.4.3 Humanos 

 

8.4.3.1 Motivación  

 

Según el análisis interno de la motivación del Loja Custom Club, con relación al moto 

encuentro se identifica que: 

• Loja Custom Club esta conformado por un grupo pequeño de integrantes, pero amantes 

y apasionados por las motos que anhelan que se convierta en el mejor moto encuentro 

del País. 
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8.4.3.2 Conocimiento  

 

Según el análisis interno del conocimiento de Loja Custom Club, con relación al moto 

encuentro se identifica que: 

• La organización tiene amplio conocimiento de la ciudad donde se recibirán las 

delegaciones.  

• Se necesita aliados estratégicos para la logística y seguridad. 

• Se identifican los diferentes lideres y clubs moteros. 

• Se desconoce la aceptación de los participantes de los distintos países.  

• Loja es desconocida para algunos visitantes  

 

8.4.3.3 Comunicación  

 

Según el análisis interno de la comunicación de Loja Custom Club, con relación al moto 

encuentro se identifica que: 

• Existe buena comunicación a través de los medios digitales  

• Se realizan sesiones programadas por los integrantes del club  
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8.4.4        Matriz FODA 

 

Tabla 1  Matriz FODA 

Internos 

Positivos Negativos 

Fortalezas: Debilidades: 

• Dispone de una fecha 

ya asignada. 
• No existe experiencia previa. 

• Participación de LCC 

club en diferentes 

encuentros. 

• No se ha realizado un evento 

anterior. 

• Buena relación de LCC 

con los diferentes clubs 

nacionales e 

internacionales. 

• El número de integrantes de LCC 

es muy reducido. 

• Alto nivel hotelero y 

gastronómico de la 

ciudad de Loja. 

• La ubicación geográfica de la 

ciudad de Loja. 

• Cultura y amabilidad 

de la ciudadanía lojana. 

• Los costes del evento superan el 

valor de las inscripciones. 
  

Externos 

Oportunidades: Amenazas: 

• Alto nivel de 

tecnología. 

• El clima de la ciudad no es 

predecible. 

• Buena relación con las 

autoridades. 

• Las características de las vías de 

ingreso a Loja. 

• No se aprovecha el 

potencial turístico de la 

ciudad de Loja. 

• Las instituciones pueden negar 

permisos correspondientes. 

• Buena relación con los 

presidentes e 

integrantes de los 

distintos clubs. 

• Problemas internos que pueden 

existir entre clubs. 
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• No conocen la ciudad 

de Loja. 

• Dificultad para obtener permisos 

correspondientes. 

• Formar parte del Mega 

Rally de la comunidad 

Andina. 

• Problemas personales entre los 

asistentes. 

    

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

8.4.5  Diagnóstico de la situación 

 

Una vez asignada la ciudad de Loja como sede para el primer Encuentro Internacional del Mega 

Rally Andino, analizando los factores a favor o en contra del mismo, no hay marcha atrás, ya 

que el encuentro esta programado y designado con fechas y días para su ejecución. 

 

Loja Custom club se caracteriza por haber participado en todos los eventos que a realizado 

la comunidad Harley Davidson Ecuador, ha estado presente en los eventos realizados por los 

distintos clubs o grupos de amigos moteros desde su fundación, al igual que en eventos 

internacionales. Se espera la reciprocidad a este encuentro por las buenas relaciones adquiridas 

en este lapso de tiempo. 

 

A veces existen rivalidades o discrepancias entre los clubs o grupos moteros, lo que afectaría 

el buen desenvolvimiento del encuentro, los cuales manejándolos organizadamente quedarían 

desapercibidos. 

 

Debido a la falta de promoción de la ciudad de Loja, no se aprovecha el potencial turístico, 

encontrando una oportunidad a través del moto encuentro para dar a conocer todos los encantos 

de sus valles, su gastronomía, cultura y don de gente de sus ciudadanos.  

 

Loja se encuentra distante en relación a las otras ciudades del Ecuador, lo que disminuiría el 

número de participantes, pero a la vez se vuelve una ventaja competitiva en el Mega Rally, ya 

que está en un punto medio de los otros países.   
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Loja tiene un clima variado que resulta impredecible saber como se encontrará durante esta 

temporada, ya que en agosto hay gran cantidad de lluvias y vientos por lo que se deben tomar 

precauciones para que no se dañe el encuentro. 

 

La percepción de los visitantes sobre vías de ingreso a la ciudad de Loja es negativa, por lo 

que es importante informar la condición actual y seguridad de las mismas. 

 

El club no tiene experiencia previa de la realización de un moto encuentro anterior, por lo 

que sus conocimientos son deficientes, razón por la cual proceden a contratarme para la 

organización, administración, y ejecución del mismo.  

 

En comparación con otros clubs que tienen de 30 a 80 integrantes, Loja Custom Club posee 

un número reducido, contando únicamente con 14 socios activos. 

 

Se necesita el apoyo de la empresa privada para poder realizar un evento de primera 

categoría. Al igual que el apoyo de las autoridades y de las instituciones a las cuales representan, 

para obtener los permisos correspondientes y de esta forma poder continuar con el encuentro, 

caso contrario no se realizaría. 
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9 CAPÍTULO II (Objetivos del plan de marketing) 

 

9.1 Objetivos del Plan de Marketing  

 

9.1.1 Objetivo Principal 

 

• Persuadir a la participación del Encuentro Internacional Loja Custom Club 2019 en la 

ciudad de Loja.  

 

9.1.2 Objetivos Secundarios  

 

• Inscribir más de 100 participantes. 

• Conseguir 3000 asistentes al encuentro. 

• Convocar más de 5 países. 

• Elaborar un paquete promocional del encuentro.  

• Diseñar una propuesta comercial para sponsors. 

• Realizar videos promocionales. 

• Diseñar Afiches promocionales. 

• Tour de medios.  

• Rueda de prensa.  

• Campaña en redes sociales.  

• Identificar influencers. 

• Elaborar Kits promocionales. 
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9.1.3 Organización Logística  

 

Se crean comisiones para cada una de las tareas asignadas en el moto encuentro, donde prestan 

su colaboración: Clubs Moteros de la Ciudad de Loja, Cruz Roja Ecuatoriana, Cuerpo de 

Bomberos, Unidad de Control Operativo de Tránsito, Policía Metropolitana, Comisión de 

seguridad de Loja Custom Club y esposas de los integrantes del club.  

 

9.1.4 Recibimiento 

 

Se establece dos puntos de encuentro para recibir las distintas delegaciones:  

 

• Velacruz delegaciones de: (Perú, Chile, Bolivia, Brasil, Taiwán y Costa Ecuatoriana) 

• Saraguro delegaciones de: (Venezuela, Colombia y Sierra Ecuatoriana) 

 

Se realiza un convenio con el club de motos pisteras ¨Moto Club Riders Loja¨ para el 

recibimiento y escolta de las distintas delegaciones que nos visitan hacia la ciudad de Loja, 

llevando un distintivo de una pancarta gigante que da la bienvenida a los moto viajeros. 

 

Escoltan 3 motos por grupo, ya que llegarán en distintos horarios con la finalidad de evitar 

aglomeración y accidentes. 

 

9.1.5 Seguridad 

 

9.1.5.1 Soul Bikers Loja 

 

Funciones: 

• Ubicar las motocicletas en el puesto específico en el sector de la pileta.  

• Movilizar las motocicletas por la línea de seguridad. 

• Vigilar que los peatones no sufran accidentes. 

• Coordinar con ambulancias en caso de accidentes. 

• Ubicar a los auspiciantes.  

• Ubicar a los productores artesanales. 



 
 
   
  

46 

• Guiar en las calles colaterales o secundarias en las rutas de las iglesias. 

• Guiar la rodada Loja-Vilcabamba y su retorno. 

• Velar por la seguridad e integridad de los moto viajeros y de la ciudadanía en general. 

 

 

9.1.5.2 Unidad de Control Operativo de Tránsito y Policía Metropolitana. 

Funciones: 

• Escoltar y guiar a las distintas delegaciones desde el terminal terrestre al punto de 

encuentro ¨ Sector la Pileta – Loja¨. 

• Evitar el ingreso de motos que no estén inscritas en el moto encuentro.  

• Ordenar el tráfico y cerrar el tráfico. 

• Guiar a los participantes a los distintos hoteles donde se encuentran hospedados.  

• Escoltar y dar seguridad en la ruta de las iglesias.  

• Escoltar y dar seguridad en la rodada Loja-Vilcabamba y su retorno. 

• Despedir a las delegaciones.  

 

9.1.5.3 Cruz Roja Ecuatoriana, Cuerpo de Bomberos 

 

Funciones: 

• Dar los primeros auxilios en caso de un accidente en los distintos puntos de encuentro 

y rodada, contando con el servicio de 2 ambulancias de tan distinguidas instituciones. 
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9.1.5.4 Comisión de Seguridad 

 

Funciones: 

• Conformar la brigada de seguridad y primeros auxilios integrada por socios activos de 

Loja Custom Club: 

 

Pedro Alonso Armijos Valdivieso (Seguridad)  

Ángel Jairo Espinoza Gonzales (Seguridad) 

Jaime Gilberto Torres Torres (Seguridad) 

Diego David Jaramillo Aguirre (Primeros Auxilios) 

 

9.1.6 Logística  

 

Para la realización del primer Encuentro Internacional se requiere la aprobación de los 

siguientes requisitos: 

 

• Solicitud al Sr. alcalde  

• Aprobación por la unidad de Gestión de Riesgos.   

o Comandante General de la Policía municipal 

o Encargado de la Unidad de Gestión de riesgos  

o Comisario de Ornato  

• Autorización para realizar evento público dado por: 

o Gobernación de Loja  

o Intendente General de la Policía de Loja 

• Aprobación del Encuentro dado por: 

o Unidad de control Operativo de Tránsito de Loja 

• Permiso Cuerpo de Bomberos – Prevención de incendios. 

• Autorización por parte de la Comisaría Nacional de Ornato de Loja. 

• Autorización por la Jefatura de Coordinación de Parroquias (Municipio de Loja) 

Vilcabamba. 

• Acta de compromiso entre el presidente de Loja Custom Club y el Municipio de Loja 

Nota: Adjunto documentación en Anexos. 
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9.1.7 Hoteles 

 

Se solicita la autorización para el uso del predio de la Hostería ¨El Descanso del Toro¨ el día 

sábado 10 de agosto de 2019 desde las 11h00 hasta las 17h00, de la misma manera del Hotel 

Sonesta los días 9, 10 y 11 de agosto.  

 

9.1.8 Músicos 

 

Se contrata los grupos de músicos Lojanos para las diferentes presentaciones según la cartelera 

establecida. (6 Bandas de Rock) 

 

9.1.9 Elaboración de Kits 

 

Funciones: 

• Designar grupos de trabajo a los miembros del club. 

• Delegar comisiones para la entrega de los kits a los moto viajeros. 

• Delegar comisiones específicas para validar la inscripción e ingreso de los moto 

viajeros. 

•  Entregar los distintivos personalizados a los participantes. 
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9.2 Descripción funcional del evento 

 

Para la ejecución del moto encuentro se designará: 

 

• 6 efectivos Policías 

• 5 vallas 

• 15 conos 

 

9.2.1 Viernes 09 de agosto. 

` 

9.2.1.1 Programa de recibimiento.  

Ciudad de Loja: 

• Se llevará a cabo el recibimiento en el Sector de la pileta a todas las 

delegaciones de motociclistas visitantes, para lo que se procederá con el 

cierre de vías a partir de las 12:30 pm 

 

Zona de Cierres: 

• (Segundo Cueva Celi — Segundo Puertas Moreno —Av. Orillas de 

Zamora y prolongación de la 24 de mayo — Zoilo Rodríguez) los cierres 

se mantendrán hasta. las18:00 pm. 

 

Ruta dé las iglesias:  

• Se realizará el siguiente recorrido: Circuito Inicial 18:15 pm 

(Prolongación 24 de mayo — Zoilo Rodríguez — Santiago dé las 

Montañas — Esmeraldas (Arco del Valle) a — Guayaquil CRUCE. - 

Redondel Zona Militar =Av. Gran Colombia —Puerta de la Ciudad 

CRUCE." Av. Emiliano Ortega — Bolívar CRUCE. -Mercadillo — 24 

de mayo CRUCE'- Macará — Miguel Riofrío — Av. Orillas del Zamora 

Finaliza- Sector la Pileta. 19:30pm. 
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9.2.2 Sábado 10 de agosto. 

 

9.2.2.1 Ruta Loja-Vilcabamba 

 

• A partir de las 09:45 am se designará un patrullero y 4 Motorizados para 

trasladar a las delegaciones de motociclistas hasta 'la Parroquia' 

Vilcabamba "Parque Central". Por parte de la organización se solicita el 

mayor de los respaldos por seguridad. Ya que prevén un considerable 

número de participantes. 

 

• Ei patrullero se ubicará para que encabece la caravana motorizada, 

mantendrá su ritmo dentro del rango moderado en la vía Loja-

Vilcabamba 70Km/h. Los motorizados respaldarán la parte final de la 

caravana, para guardar la distancia de los participantes y él flujo 

vehicular. 

 

 

• Dar las indicaciones antes de partir con la ruta establecida, el efectivo a 

cargo dará indicaciones de seguridad a los participantes en conjunto con 

el organizador. 

 

• Al arribo, en la Parroquia Vilcabamba con las delegaciones de 

motociclistas, se destinará el costado derecho sobre las calles (Av. Loja 

entre Diego Vaca de Vega y Luis Fernando de la Vega), únicamente para 

exposición de las motocicletas ya que es un número considerable de 

participantes. 

 

• Se designará un patrullero del Segundo turno para que preste la 

colaboración de acuerdo a lo programado a las 17:00 pm, Retorno 

Vilcabamba – Loja. 

 

 



 
 
   
  

51 

9.2.3 Responsabilidad. 

• Encabezar la caravana motorizada  

• Garantizar la seguridad de los participantes 

• Realizar los respectivos cierres de vías y brindar seguridad a los 

motociclistas 

• Mantener íntegra la seguridad de los moto viajeros desde el inicio hasta 

el final de la caravana. 
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9.3 Priorización de públicos objetivos 

 

El Público objetivo es un recorte demográfico, socioeconómico y comportamental de un grupo 

compuesto por los futuros consumidores del producto o servicio. Es para quien va dirigida las 

acciones de Marketing y Ventas. En otras palabras, encontramos el cliente ideal y a quien le 

interesa recibir información de las promociones del presente plan de marketing. 

 

No conocer bien a tu público hace que la comunicación sea muy generalista o incluso 

equivocada, pero conozco a mi padre que es Harlista y los rasgos de sus amigos, gustos, edades 

e intereses, por lo que es fácil identificar el target Group del proyecto para dirigir la campaña 

digital. 

 

Tabla 2 Público Objetivo 

Público Objetivo 

Edad 30 a 75 años 

Sexo Masculino 

Ubicación Ecuador – Perú – Colombia -Bolivia - Chile 

Formación educativa Superior 

Poder Adquisitivo Bueno y Muy Bueno 

Clase Social Media – Media Alta y Alta 

Hábitos de consumo Bebedor Social - Fiestas 

Gustos en común Harley Davidson, Motocicletas, Rodar 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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9.4 Factores críticos del éxito 

 

Ilustración 2 Factores críticos de éxito 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Se identifica los factores críticos del éxito, donde el precio debe ser atractivo para los posibles 

participantes. La publicidad y personalización va dirigido según el mercado referencia basado 

en el cuarto pendaño de la pirámide de Maslow. 

 

El ser parte del Mega Rally Andino, permite al encuentro tener un realce importante en el 

ámbito Internacional, además debe contar con una excelente imagen corporativa, en conjunto 

con regalos personalizados para que los Harlistas sientan un impulso de participación, de tal 

manera que no puedan perderse esta oportunidad. 

 

El establecer conversaciones del moto encuentro con los cabezas de grupos, presidentes y 

líderes, genera la necesidad de asistir a los miembros de cada club. 

 

Para finalizar se debe promocionar el moto encuentro como un servicio que es único e 

irrepetible, que la ciudadanía y los participantes no se lo pueden perder. 

 

 

Factrores 
Críticos 
de Éxito

Precios

Publicidad
Primer viaje a 

Loja o  
Ecuador

Regalos por 
participar

Imagen 
Coorporativa

Influencers
Mega Rally 

Andino
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10 CAPÍTULO III (estrategias del plan de marketing) 

 

10.1 Elaboración y selección de estrategias 

Para la selección de estrategias se analiza el público objetivo y la posición de la organización 

frente a los clientes o participantes. 

 

• Los clientes son nuevos 

• Comunidad pequeña 

• Comunidad fuerte 

• Comunidad fiel 

 

10.1.1 Estrategia de segmentación 

 

Dentro del marketing estratégico, la estrategia de segmentación de mercado divide el mercado 

en grupos con características y necesidades semejantes para poder ofrecer una oferta 

diferenciada y adaptada a cada uno de los grupos objetivo.  Esta estrategia también nos ayuda 

a descubrir nuevos mercados y adaptar nuestra oferta a dicho target Group. 

 

10.2 Estrategias funcionales 

 

La estrategia funcional nos ayudará a tomar las decisiones estratégicas necesarias sobre las 4P 

del Marketing Mix: producto, precio, plaza o comunicación y promoción o distribución. Las 4P 

tendrán que trabajar de forma coherente entre si. 
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10.2.1 Producto  

 

Ilustración 3 Producto 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Al ser un servicio intangible, se convierte en un servicio tangible a través de la digitalización  

 

10.2.2 Precio  

 

Se analiza los costes del producto determinando los gastos de 

Ilustración 4 Precio 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

• Intangible

Servicio

• Web
• Redes Sociales
• Revista digital
• Flyers

Tangibilización

• Imagenes
• Contenido
• Promociones

Incorpora

Kits Alimentacion Artistas Audio Bebidas

Premios Placas Publicidad Hotel y 
Hosteria
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Además, analizamos los precios de inscripción, que va de $130 a $200 en Ecuador, por lo 

que se utiliza como estrategia de precio, un valor cómodo de $120 para el varón y $80 para la 

mujer. 

 

No existe un modelo de negocio, la intención es que sea un evento familiar, sin fines de lucro 

y de integración motera. 

 

10.2.3 Plaza  

 

El medio por el que se promocione va ser digital 80% (Marketing Directo) dirigido a los 

posibles participantes en Ecuador, Perú, Colombia, Bolivia y Chile y 20% publicidad 

tradicional dirigido a la ciudadanía Lojana. 

 

10.2.4 Promoción 

 

Ilustración 5 Promoción 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

• Campaña 
de 
captación

• Generación 
de 
contenidos

1 Camapaña 
de difusión2
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10.3 Plan de acción  

 

10.3.1 Plan de producto  

 

Comercializamos un producto estrella, el cual esta planificado para ser único e irrepetible ya 

que cuenta con regalos personalizados. Los cuales tienen un valor sentimental que no se puede 

adquirir en ningún lugar.  

 

Realizamos un mix de las teorías (Personalización + Emociones + Reconocimiento) nos 

preguntamos ¿como lo conseguimos? 

 

10.3.1.1 Gastronomía 

 

Se ofrecen sabores únicos de la gastronomía lojanas durante los eventos. 

 

• Cena de Bienvenida (Parrillada) 

• Comida Típica (Cecina) 

• Cena Clausura (Plato Gourmet) 

• Postres (Varios) 

• Bebidas 

 

10.3.1.2 Diversión 

 

• Show Artístico (Conciertos / Fiestas) 

• Barra Libre (Whisky - Cocteles y Sorpresas) 

• Fiesta Privada (Recibimiento / Clausura) 

• Pruebas motorizadas (Quema de llanta / Sonido de motores) 

• Juegos y Concursos  

 

10.3.1.3 Cultura 

 

• Evento Cultural (Parque Central Vilcabamba) 
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• Degustaciones (Productos Locales) 

• Baile Folclórico 

 

10.3.1.4 Ecológico 

 

• Rodada (Loja-Vilcabamba / Vilcabamba -Loja) 

 

10.3.1.5 Promociones 

 

El enganche para los participantes son los regalos completamente personalizados. 

 

10.3.1.5.1 Chaqueta  

Se diseña un producto único y moderno, con el distintivo del logo del Encuentro Loja Custom 

Club, además tiene la bandera de Ecuador que genera un sentido de pertenencia para los 

ecuatorianos y un recuerdo de un encuentro Internacional para los países que nos visitan. 

 

10.3.1.5.2 Camiseta 

 

La camiseta mantiene el mismo estilo convirtiéndose en un complemento del conjunto, con la 

presencia del logo del evento y el logo de Loja Custom Club. 

 

10.3.1.5.3 Gorra 

 

Es un accesorio bastante útil para los motociclistas, de algodón y bordado el logo Harley con 

la insignia en la parte posterior ¨Rally Loja Custom Club 2019¨, lo que hace de este artículo, un 

producto invaluable. 

 

10.3.1.5.4 Certificado  

 

Se entrega un certificado de participación personalizado a cada uno de los participantes. El 

mismo que lucirá en los estantes de los Harlistas. 
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10.3.1.5.5 Pin 

 

El pin personalizado y en alto relieve, es un recuerdo que se entrega a los motociclistas que se 

han hecho acreedores por su trayecto en el viaje, los exhiben orgullosamente en los chalecos de 

ruta. 
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10.3.1.6 Chaqueta 

Ilustración 6 Chaqueta 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.1.7 Camiseta 

 

Ilustración 7 Camiseta 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.1.8 Gorra, Certificado y Pin 

 

Ilustración 8 Gorra, certificado y pin 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.2 Camisetas Multi-marca 

Ilustración 9 Camisetas Multi-marca 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Nota: Se diseñó los kits dependiendo de la marca de la motocicleta, siendo 100% personalizados. 
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10.3.2.1 Membresía 

 

Ilustración 10 Membresía Loja Custom Club 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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La membresía es un paso clave en la personalización, ya que cada carnet entregado fue 100% 

personalizado con la fotografía del conductor, la bandera según su nacionalidad y los nombres 

respectivamente. 

 

Se lo utiliza para la entrega de los kits, acceso a las fiestas, barra libre, comidas, descuentos 

en locales comerciales, tarifas preferenciales en los hoteles entre otros. 

 

 

 

 

 

10.3.2.2 Placas 

 

10.3.2.2.1 Clubs 

 

Dentro de los productos personalizados nos 

encontramos con las placas que se entrega a 

cada club en este tipo de encuentro. 

 

Al ser un encuentro Internacional 

reflejamos todos los países que asisten a este 

moto encuentro Internacional Loja Custom 

Club 

 

 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 11 Placa Sudamérica 
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10.3.2.2.2 Reconocimientos 

 

Reconocimientos a las siguientes designaciones: 

• Mejor Motocicleta del evento ¨Harley Davidson¨. 

• Mejor Motocicleta del evento ¨Clásica¨. 

• Mejor Motocicleta del evento ¨Doble Propósito¨. 

• Mejor Motocicleta del evento ¨Pistera¨. 

• Primer Inscrito. 

• Olimpiadas Loja Custom Club. 

• Reconocimiento a las Autoridades. 

• Reconocimiento a las Instituciones. 

• Sponsors. 

 

 

Ilustración 12 Placa Premios 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.2.2.3 Fuerza de ventas 

 

Se realiza un reconocimiento a 

todas las personas de fuerza de 

ventas, ya que ellos garantizaron el 

éxito del evento y la presencia de 

los participantes. 

 

 

 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.3.3 Plan de precio  

 

La intención aparte de captar clientes, es que el encuentro sea familiar, se genera una promoción 

especial para el sexo femenino realizando un descuento del 30%. 

 

Hombres: $120  

Mujeres $80 

 

En el moto encuentro las mujeres gozan de los mismos beneficios y privilegios que los 

hombres, se cubren los gastos sin tener utilidad, con el sobrante de las cuotas de los varones se 

nivela los gastos. (técnicamente se lo conoce como enganche) 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 13 Placa Fuerza de Ventas 
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10.3.4 Plan de Plaza  

 

Se divide en 2 segmentos (Marketing Directo y Publicidad Tradicional) 

 

10.3.4.1 Marketing Directo (on-Line) 

 

10.3.4.1.1 Email marketing 

 

El marketing directo por correo electrónico permite enviar ofertas y anuncios a los 

participantes, ya que se genera una base de datos con los inscritos. 

 

10.3.4.1.2 ̈ Marketing por catálogo¨ 

 

Los catálogos migran al internet y son digitales, la difusión se realiza por vía Mailing a los 

contactos obtenidos en la base de datos y por vía WhatsApp a través de los influencers de cada 

Club o grupos moteros del Ecuador, al igual que los clubs del Mega Rally Andino. 

 

Ilustración 14 Revista Digital 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.4.1.3 4 ¨Redes sociales¨ 

 

Las social media han cambiado profundamente el marketing directo. A través de estas 

plataformas sociales se realiza un diálogo directo con los posibles participantes. Ofreciéndoles 

el evento de manera continua y directa con contenido atractivo y variado. 

 

 

10.3.4.1.3.1 Fan Page 

Facebook 

 

Se crea la página oficial 

del club el 31 de mayo de 

2010 por los integrantes 

del club. 

 

Esta página oficial 

cuenta con 1031 

seguidores al 1 de mayo de 

2019 y se consigue 2003 

seguidores hasta el 26 de 

enero del 2020  

 

 
Fuente: https://www.facebook.com/LojaCustomClub 

 

Fotografía 16 Fan page facebook 
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Ilustración 15 Seguidores Facebook 

 
Fuente: https://www.facebook.com/LojaCustomClub 

 

10.3.4.1.3.2   ¨Video Promocional¨ 

 

Se realiza un video promocional del moto encuentro, el cual fue segmentado según el Target 

Group con un alcance de 35000 personas, de las cuales 5384 dieron seguimiento. 

 

Ilustración 16 Rendimiento video promocional 

 
Fuente: https://www.facebook.com/LojaCustomClub 
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10.3.4.1.3.3  ¨Credenciales y membresías¨ 

 

Las credenciales y membresías personalizadas generan un sentido de fidelidad y pertenencia, 

las cuales causan un boom en las redes sociales, al compartir en la página de Loja Custom Club 

los motociclistas empiezan a usarla como foto de perfil en sus redes sociales personales, además 

comparten en sus muros y redes en general, dando como resultado una gran acogida al moto 

encuentro, convirtiéndose en moda entre los motociclistas, posicionando al moto encuentro 

como tal. 

 

Ilustración 17 Credenciales 
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73 
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Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.3.4.1.3.4  ¨Faltan X días¨ 

 

El ser humano se caracteriza por esperar 

una fecha o día en especial como navidad, 

un cumpleaños, un evento, la llegada de 

un ser querido o la fecha de salir de 

vacaciones. 

 

Se genera con este tipo de publicidad la 

expectativa, por que el reloj empieza a 

correr en contra, si no te inscribes te 

quedas fuera. 

 

La campaña ¨faltan x días¨ se lo realiza 

durante el último mes, Los cupos de 

inscripciones se agotaron 15 días antes del 

cierre. 

 

Obteniendo el sorpréndete número de 

300 inscritos. 

 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 18 Campaña faltan x días 



 
 
   
  

79 

10.3.4.1.3.5 ̈ Agradecimiento¨ 

 

Ilustración 19 Campaña agradecimiento 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Fuente: https://www.facebook.com/LojaCustomClub 

 

Muchos clubs o participantes dejan al final para realizar la inscripción, este tipo de campaña se 

utiliza para poder persuadir a los clientes, como una urgencia, las tiendas la utilizan como 

últimas unidades disponibles o dan a entender que hay pocos en stock. 

 

En este caso funcionó, cuando no existían cupos por la logística preparada, apenas se 

comunicó que los cupos están llenos 300/300 comenzaron a llegar llamadas de distintos clubs 

e independientes para su inscripción. 

 

La capacidad del hotel era únicamente para 240 personas, pero se realizó una adecuación 

colocando mesas alrededor de la piscina para recibir los 300 participantes sin dañar la calidad 

del moto encuentro. 
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Aproximadamente 200 participantes no pudieron inscribirse. No se puede sacrificar la 

calidad por la cantidad. 

 

10.3.4.1.4 Hoteles 

 

Se llega a un acuerdo con los hoteles de la localidad, generando descuentos y tarifas especiales 

que sean atractivas para los moto viajeros, se realiza un canje con publicidad en redes y en 

ventas por catálogo, para ser parte de la oferta del Mega Rally. 
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Ilustración 20 Campaña Hotel Sonesta 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Por primera vez se logra que la capacidad instalada del hotel Sonesta este completamente llena 

antes de la fecha del moto encuentro.  
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Ilustración 21 Campaña Grand Hotel Loja 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Ilustración 22 Campaña Hotel Grand Victoria 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Los clientes a través del código ¨ Loja Custom Club¨ utilizan los descuentos promocionales, 

consiguiendo llenar 5 hoteles de la localidad. 
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10.3.4.2 Página Web 

 

10.3.4.2.1  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Fuente:www.lojacustomclub.com 

 

La Creación de una página web, da confianza así mismo permite al usuario revisar libremente 

las características del producto que se esta ofreciendo.  

 

La página cuenta con la opción de seleccionar el plan que se ajuste a sus necesidades y pago 

en línea por transferencia, PayPal o tarjeta de crédito. 

Ilustración 23 Campaña Página web 
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Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Fuente:www.lojacustomclub.com 

 

 

 

 

Además, permite tener contacto directo con los 

clientes a través de la plataforma de chat en vivo, la cual 

permite asesorar con información del encuentro o para 

resolver dudas a los participantes. 

 

Permite adjuntar información, fotos, videos, incluso, 

las revistas digitales con las promociones específicas. 

 

  

 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Fuente:www.lojacustomclub.com 
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10.3.4.3 Publicidad Tradicional  

 

10.3.4.3.1  Tour de Medios 

 

Se genera un calendario de medios para asistir a las diferentes entrevistas del moto encuentro, 

los cuales fueron trasmitidos por redes sociales y a través de los principales medios locales. El 

objetivo es captar la atención de la ciudadanía. 

 

 

10.3.4.3.2 Rueda de prensa 

 

Ilustración 24 Afiche rueda de prensa 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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La rueda de prensa jugó un papel fundamental para llegar a la ciudadanía a través de los medios 

de comunicación como televisivos, radio y prensa escrita, dando a conocer la totalidad de la 

programación del moto encuentro internacional Loja Custom Club. 

 

Además, los auspiciantes gozan de la posibilidad de hacer presencia de marca en dichos 

eventos. 

 

10.3.4.3.3 Pancartas Publicitarias 

 

Las pancartas publicitarias están colocadas en lugares estratégicos de la ciudad donde consta la 

cartelera artística y los eventos públicos para la ciudadanía: 

• Parques 

• Centros comerciales 

• Patios de comidas  

• Terminales 

 

Ilustración 25 Pancarta Publicitaria 
Culturanomade 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 26 Pancarta Publicitaria 
Gema Salomé 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Ilustración 27 Pancarta Publicitaria 
Fuera de Sitio 

  
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

  

Ilustración 28 Pancarta Publicitaria 
Roxanne 

. 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 29 Pancarta Publicitaria 
Omid Forootan 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

Ilustración 30 Pancarta Publicitaria 
Pink Tomate 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Ilustración 31 Pancarta Publicitaria 
¨Calle Lourdes¨ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 32 Pancarta Publicitaria 
¨San Sebastián¨ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Ilustración 33 Pancarta Publicitaria 
¨Pedestal¨ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 34 Pancarta Publicitaria 
¨Teatro Benjamín Carrión¨ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Ilustración 35 Pancarta Publicitaria 
¨El Valle¨ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Ilustración 36 Pancarta Publicitaria 
¨Parque Eólico¨’ 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Coincide que hay un encuentro en la ciudad 

de Manta (San Clemente) antes del encuentro 

Internacional Loja Custom Club. 

 

Se identifica como oportunidad, y como 

target directo a los participantes, razón por la 

cual los representantes de Loja Custom Club 

entregan los fyers con la información 

respectiva. 

 

El presidente del Club Manta Riders, 

Hugo Santibañez enuncia que: es obligatorio 

asistir para sus miembros, por la presencia de 

Loja Custom Club en su evento. 

 

 

 

 

 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 37 Flyers Publicitarios 
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10.3.1 Agregado de fuerza de ventas 

 

Se identifica los principales representantes de los distintos grupos o clubs del Ecuador y de 

otros países, quienes colaboraron de forma directa y participaron en el encuentro. 

 

Vinicio Miño, Lenin Vinuesa, José Andrés Sotomayor, Teodoro Carofilis, Santiago Boada, 

Juan Espinoza, Patricio Guerrero, George Astolingon, Lucho Calmet, Mario Yerovi, Diego 

Viteri. 

 

Fotografía 17 Fuerza de Ventas 

 
Fuente: Propiedad del autor 
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10.4 Presupuesto del Plan de Marketing 

 

Tabla 3 Presupuesto Moto Encuentro Internacional Loja Custom Club 

# Presupuesto   Costo   Total  

1 Gastos Operativos  $       220,00   $       220,00  

1 Gastos Administrativos  $       570,00   $       570,00  

1 Hoteles y Alimentación   $  26.110,00   $  26.110,00  

1 Kits  $  10.320,00   $  10.320,00  

1 Publicidad  $    3.023,00   $    3.023,00  

1 Show Artístico  $    2.486,00   $    2.486,00  

1 Audio  $    1.550,00   $    1.550,00  

1 Bebidas   $    1.238,00   $    1.238,00  

1 Premios  $       800,00   $       800,00  

1 Modelos  $       630,00   $       630,00  

   
 $  46.947,00  

    
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.1 Presupuesto de Gastos Operativos 

 

Tabla 4 Presupuesto Gastos Operativos 

# Presupuesto Gastos Operativos Costo Total 

1 Cruz Roja   $       40,00   $       40,00  

1 Acometida Eléctrica  $       30,00   $       30,00  

5 Materiales  $       20,00   $     100,00  

1 Personal   $       50,00   $       50,00  

   
 $     220,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.4.2 Presupuesto de Gastos Administrativos 

 

Tabla 5 Presupuesto de Gastos Administrativos 

# Presupuesto Gastos Administrativos  Costo   Total  

1 Alimentación  $       70,00   $       70,00  

1 Hoteles  $     250,00   $     250,00  

1 Gestión  $     150,00   $     150,00  

1 Movilización   $     100,00   $     100,00  

   
 $     570,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.3 Presupuesto de Hoteles y Alimentación 

 

Tabla 6 Presupuesto de Hoteles y Alimentación 

# Presupuesto Hoteles y Alimentación  Costo   Total  

300 Descanso del Toro Alimentación  $       14,50   $   4.350,00  

600 Sonesta  $       35,00   $ 21.000,00  

76 Descorche   $       10,00   $      760,00  

   
 $ 26.110,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.4 Presupuesto de Kits Loja Custom Club 

 

Tabla 7 Presupuesto de Kits Loja Custom Club 

# Presupuesto Kits Costo Total 

300 Chompa -Camiseta  $       25,00   $   7.500,00  

300 Pines  $         3,00   $      900,00  

300 Gorras  $         4,40   $   1.320,00  

300 300 fundas de tela   $         2,00   $      600,00  

   
 $ 10.320,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.4.5 Presupuesto de Publicidad 

 

Tabla 8 Presupuesto de Publicidad 

# Presupuesto Publicidad Costo Total 

45 Placas Acrílico   $       16,00   $     720,00  

12 Vinilos 220 *150  $       49,00   $     588,00  

300 Credenciales  $         1,00   $     300,00  

1 Arreglos Lote Scrap  $     230,00   $     230,00  

6 Pancartas durante el encuentro   $       35,00   $     210,00  

1 Adecuación Espacio Público  $     200,00   $     200,00  

300 Folletos de la ciudad de Loja   $         0,50   $     150,00  

300 Manillas de la ciudad  $         0,30   $       90,00  

15 Camisetas Logística  $         5,00   $       75,00  

3 Placas Promocionales  $       20,00   $       60,00  

1 Facebook   $       60,00   $       60,00  

6 Alquiler soporte Gigantografía  $         9,00   $       54,00  

1 Video Promocional  $       50,00   $       50,00  

2 Pancartas de recibimiento   $       25,00   $       50,00  

3 Revistas   $       15,00   $       45,00  

300 Manillas de ingreso  $         0,15   $       45,00  

34 impresiones A3  $         1,00   $       34,00  

300 Pack de adhesivos   $         0,07   $       21,00  

1 Rebate lavado de motos  $       20,00   $       20,00  

1 Flash Memory  $       11,00   $       11,00  

1 Afiche   $       10,00   $       10,00  

   
 $  3.023,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.4.6 Presupuesto Shows Artísticos 

 

Tabla 9 Presupuesto Shows Artísticos 

# Presupuesto Shows Artísticos Costo Total 

1 Culturanomade  $       50,00   $       50,00  

1 Omid Forootan   $     560,00   $     560,00  

1 Villonaco   $     448,00   $     448,00  

1 Deiko y Yadira  $     448,00   $     448,00  

1 Pink Tomate  $     250,00   $     250,00  

1 Roxanne   $     210,00   $     210,00  

1 Orquesta   $     300,00   $     300,00  

1 Danza Folclórica   $     100,00   $     100,00  

1 Música Folclórica   $       70,00   $       70,00  

1 Artistas Vilcabamba   $       50,00   $       50,00  

   
 $  2.486,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.7 Presupuesto de Audio 

 

Tabla 10 Presupuesto Audio 

# Presupuesto Audio  Costo   Total  

1 Disco Móvil  $  1.500,00   $  1.500,00  

1 Amplificación  $       50,00   $       50,00  

   
 $  1.550,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.4.8 Presupuesto de Bebidas 

 

Tabla 11 Presupuesto Bebidas 

# Presupuesto Bebidas  Costo   Total  

72 Johnny Rojo   $       16,50   $  1.188,00  

50 Cerveza  $         1,00   $       50,00  

   
 $  1.238,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.9 Presupuesto Premios 

 

Tabla 12 Presupuesto Premios 

# Presupuesto Premios  Costo   Total  

1 Smart Tv Riviera  $     500,00   $     500,00  

300 Pines Loja  $         1,00   $     300,00  

   
 $     800,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.4.10Presupuesto Modelos 

 

Tabla 13 Presupuesto Modelos 

# Presupuesto Modelos Costo Total 

7 Modelos  $       90,00   $     630,00  

   
 $     630,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.5 Informe Económico 

 

10.5.1 Ingresos 

 

Tabla 14 Ingresos Money Gram 

Money Gram Perú 

Néstor  Valdez Maybe Giuliana Rodríguez  $        200,00  

Henry Cachai Montoya Malena  Rivadeneira  $        200,00  

George  Astolingon 
  

 $        120,00  

George  Astolingon Laura  Izquierdo  $        200,00  

Alfredo Bernard Claudio 
  

 $        120,00  

Roberto  Estela      $        120,00  

   
Total  $        960,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

 

Tabla 15 Ingresos Inscripciones y Varios 

Dinero Recibido Patricio Benitez Cano por inscripciones y varios 

Diego Jaramillo  
  

 $        200,00  

Arturo Ruiz (Peru) 
 

Perú  $        120,00  

Marlon Sotomayor  
   

 $        120,00  

Ulises Barba  
  

Estados Unidos   $        120,00  

Félix Barba  
  

Estados Unidos   $        120,00  

Martin  Rojas 

Marisol 

Gallegos  (Colombia)  $        200,00  

Jorge García  
 

Sori Con  (Colombia)  $        200,00  

Jorge Espinoza  

(Diego 

Viteri) 
 

Perú  $        120,00  

Carlos Desulovich  Diego Viteri  
 

(Perú)  $        120,00  

Jhoster Colosume  
  

(Sticker S/N )  $          20,00  

Juan Rubo Gordon  
  

(Sticker S/N )  $          20,00  

Fabio Burmester  
  

(Sin Kit)  $          90,00  
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Sin Nombre  
  

(Sticker S/N )  $          20,00  

Sin Nombre  
  

(Sticker S/N )  $          20,00  

Esposa Oscar 

Pesantes         $          80,00  

   
Total  $     1.570,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Tabla 16 Ingresos Efectivo (Perú-Chile y Bolivia) 

Nomina Lucho Calmet cancela a Patricio Benitez Cano 

Gustavo  Cerdeña Lidia  Cerdeña  $        200,00  

Johnny  Sánchez 
  

 $        120,00  

Julio Quintero 
  

 $        120,00  

Enrique  Silva 
  

 $        120,00  

Luis  Calmet Carmen  Calmet  $        200,00  

Lucho Herrán Pilar Herrán  $        200,00  

Walter Rodríguez Fanny  Rodríguez  $        200,00  

  
Marcia Sáenz  $        120,00  

Hernán Pet 
  

 $        120,00  

Enrique  Navarro 
  

 $        120,00  

Rodolfo  Ruiz Pareja 
 

 $        120,00  

José Luis Babarczy 
  

 $        120,00  

Sandra Acebedo      (Sin Kit)  $          50,00  

   
Total  $     1.810,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Tabla 17 Ingresos Sponsors 

Auspicios a Patricio Benitez Orellana  

Suzuki 
   

 $        500,00  

Continental  
   

 $        300,00  

Cantaclaro  
   

 $        200,00  

Fotógrafo Harley  
   

 $        250,00  

Fotógrafo Harley  
   

 $        150,00  
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Jv Ingeniería Mecánica  
  

 $        200,00  

Ultimate Ears  
   

 $        200,00  

Pits Lavadora         $        100,00  

   
Total  $     1.900,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Tabla 18 Ingresos Inscripciones Moto Club Riders Loja 

Inscripciones Moto Club Riders Loja (DESCANSO DEL TORO) 

Renato Rojas  
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Charles Pullaguari 
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Max Ochoa  
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Paul Velasteguí  
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Daniel Mena 
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Andrés Vallejo 
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Wilson Luzuriaga  
 

Kit y Alimentación  $          45,00  

Cesar Loayza  
 

Kit 
 

 $          30,00  

Michael Cueva    Alimentación  $          15,00  

   
Total  $        360,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Tabla 19 Total Ingresos en efectivo 

Total, Ingresos en Efectivo 

Money Gram Perú Henry 
 

 $        960,00  

Dinero Recibido PBO Inscripciones y Varios  $     1.570,00  

Nomina Lucho Calmet (Perú)    $     1.810,00  

Auspicios Patricio Benitez 

Orellana 
 

 $     1.900,00  

Inscripciones Moto Club Riders Loja        $        360,00  

   
Total    $     6.600,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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10.5.2 Egresos 

 

Tabla 20 Egresos en Efectivo 

Egresos por Patricio Benitez Cano 

Andrés Coronel    Video  
 

 $          50,00  

Afiches diseño Loja Custom Club  Dibujo 
 

 $          10,00  

Placa Trujillo  
 

Promoción Encuentro  $          20,00  

Placa Motomanía  
   

 $          20,00  

Placa Rayo de Portoviejo  Promoción Encuentro  $          20,00  

Flash Memory  
   

 $          11,00  

Violeta Benitez  Anticipo   Gastos arreglos  $        100,00  

Cruz Roja  
 

Combustibles   $          40,00  

Lenin Maya  
 

Acometida Eléctrica   $          30,00  

Ximena Ruiz 
 

Descanso del Toro 

(anticipo)  $        500,00  

Arturo Sarmiento  (Chompas)  Alimentación  $          31,25  

Cultura Nómade 
 

Cantante  
 

 $          50,00  

Ximena Ruiz Anticipo 

Descanso del Toro 

(anticipo)  $     1.000,00  

Violeta Benitez  Anticipo   Gastos arreglos  $        130,00  

Omid Forootan  
 

Cantante  
 

 $        310,00  

Lenin Maya  
 

Amplificación + Batería  $        800,00  

Roberto Mora  (cancelación) Banda Villonaco   $        248,00  

Personas Pileta  
 

Alimentación  $          36,00  

3 Kits * trasportes  
 

Faltante  
 

 $          72,00  

Jordi Vallejo Delgado  Pines  
 

 $        194,37  

Villareal Yaruquí Patricio  (Deiko y Yadira)  $        248,00  

Pink Tomate  
 

Banda 
 

 $        100,00  

Roxanne  (cancelación) Banda  
 

 $        110,00  

Restauración Carteles Grandes del Municipio   $          90,72  

Pink Tomate  

Trasferencia 

PBO Banda  
 

 $          50,00  
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Byron Lavanda (360 Publicidad) Pack de adhesivos   $          20,00  

Byron Lavanda (360 Publicidad) Revistas  
 

 $          45,00  

Byron Lavanda (360 Publicidad) Pack de impresiones   $          34,00  

Byron Lavanda (360 Publicidad) 12 Vinilos 220 *150  $        588,00  

Gastos Publicidad    Facebook     $          60,00  

   
Total  $     5.018,34  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

10.5.3 Utilidades 

 

Tabla 21 Utilidades 

Utilidades 

Ingresos 
   

 $     6.600,00  

Egresos        $     5.018,34  

    
 $     1.581,66  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 
Nota: Se divide las utilidades 50% para Loja Custom Club y 50% para el organizador (El Autor), equivalente a 

$790,83.  
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10.5.4 Cuenta Única (Banco Pichincha) 

 

Tabla 22 Transferencias Cuenta Única 

Trasferencias Realizadas Por Henry Romero Banco Pichincha  

Ximena Ruiz 
  

Descanso Del Toro   $        300,00  

Lenin Maya  
  

Anticipo 

Amplificación   $        700,00  

Ruiz Iñiguez  María Angélica  

Pink Tomate 

(Anticipo)  $        100,00  

Villarroel Yarukí  Patricio  Anticipo  

Banda (Deiko Y 

Yadira)  $        200,00  

Morejón Contento  

Diego 

Edmundo  Anticipo  Gorras  $        400,00  

Mora Burneo  

Roberto 

Santiago  Anticipo  Villonaco   $        200,00  

Hoteles Y Servicios  Almendral  Anticipo  Hotel Sonesta   $     1.000,00  

Forootan Omid  
 

Anticipo  Cantante   $        250,00  

Henry  
 

Cancela  Loja Custom Club   $     2.395,05  

Sarmiento Hidalgo 

Arturo 

Fabricio  Anticipo  Chompas Y Camisetas  $     1.104,95  

Hoteles Y Servicios  Almendral  Anticipo  Hotel Sonesta   $     2.000,00  

Carlos Valentín  

Teneda 

Jaramillo Anticipo  Roxanne   $        100,00  

Josdi Vallejo Delgado  Anticipo  Pines   $        400,00  

Zabaleta Castro  

Cueva 

Cumandad Anticipo  Descanso Del Toro   $     1.000,00  

Días Pullas  

Priscila 

Verónica  Cancelación  Manillas   $          43,80  

Lavanda  

Byron 

Gonzalo Publicidad Vinilos Impresos   $        205,00  

Hoteles Y Servicios  Almendral  Anticipo  Hotel Sonesta   $     2.514,76  

Hoteles Y Servicios  Almendral Cancelación  Hotel Sonesta   $     6.000,00  
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Lavanda Lavanda 

Byron 

Gonzalo Cancelación  Placas Acrílico   $        560,00  

Ramón Aleaga  

Edwin 

Rolando  Cancelación  6 Cajas Johnny Rojo  $     1.177,90  

Sarmiento Hidalgo  Arturo Fabricio  

Chompas Y Camisetas 

251 Kits  $     3.273,00  

Morejón Contento  

Diego 

Edmundo  Cancelación  Gorras  $        917,12  

Sarmiento Hidalgo Arturo Fabricio  

Chompas Y Camisetas 

Kits  $     1.127,00  

Yosdi Vallejo  Delgado  Paga Henry Efectivo Pines  $        302,75  

   
Total  $   26.271,33  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Nota: Esta cuenta se apertura exclusivamente para los movimientos económicos de ingresos y egresos del primer 

Encuentro Internacional Loja Custom Club. (Siendo responsable de su manejo por el Sr. Henry Romero Tesorero 

del Moto Encuentro¨)  

 

10.5.5 Auspicios y Donaciones (sin valor en efectivo) 

 

Tabla 23 Auspicios y Donaciones (Sin valor en efectivo) 

Auspicios Donaciones (Sin Valor en Efectivo)  

Gran Hotel Loja Descuento por habitación 
  

Marlon Sotomayor Credenciales  
  

 $        300,00  

Violeta Benitez  Adecuación  
  

 $        200,00  

Suzuki Tv 55" 
  

 $        500,00  

Brok Cervezas  
  

 $        250,00  

 
Modelo 

   

 
100 camisetas verdes 

  

 
(Personal) 

   
360 publicidad  Descuentos en Placas  

 
 $        150,00  

 
Publicidad  

   
iLuv Store  Gestión  

  
 $        250,00  

 
Movilización 
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3 modelos  

  
 $        225,00  

 
Hotel  

   
Be Strong  Gestión  

  
 $        150,00  

 
Modelo 

  
 $        100,00  

 
Movilización 

   
Moto Club Riders Loja  Recibimiento  

  
 $        150,00  

 
2 pancartas Gigantes  

  
Hotel Sonesta  Descuento Alimentación 600 Platos   $     3.000,00  

 
5 dólares por plato  

  

 
Estadía $116 

   

 
Descuento 32 por 2 noches   $     7.296,00  

 
114 personas  

   
Descanso del Toro Descuento en Alimentación   $     1.500,00  

 
$5 Dólares por Plato  

  
Harley Davidson  Autorización uso de la Marca  

 
Pits  1 modelo  

  
 $          60,00  

 
Lavado descuento  

 
 $          20,00  

Municipio de Loja  Artistas  
  

 $        300,00  

 
Pines  

  
 $        300,00  

 
Folletos de la ciudad  

 
 $        150,00  

 
Manilla  

  
 $          90,00  

 
Danza Folclórica  

 
 $        100,00  

 
Música Folclórica  

 
 $          70,00  

 
Ministerio de Turismo  

  

 
Arco Inflable (Loja y Vilcabamba) 

 

 
Artistas Vilcabamba y Amplificación   $        100,00  

 
Soportes Gigantografía  

 
 $          50,00  

 
Facilitación Trámites  

  
Prefectura  300 fundas de Tela para Kits   $        600,00  

Ruta 66 2 modelos       $        150,00  

   
Total  $   16.061,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

Nota: Auspicios, Donaciones sin valor en efectivo (Valores Aproximados) 
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11 CAPÍTULO IV (Ejecución) 

 

11.1 Cronograma de ejecución del Plan de Marketing del Encuentro Internacional Loja 

Custom Club 

 

  Marzo Abril  Mayo Junio  Julio Agosto  Septiembre 

Designación del evento   
      

Trámites  
 

        
  

Análisis Interno y Externo 
 

    
    

Creación de Objetivos 
  

  
    

Creación de Estrategias 
  

  
    

Apertura de cuenta única 
  

  
    

Promoción en Manta 
   

  
   

Publicidad Tradicional 
    

    
 

Marketing Directo 
   

        

Campaña Expectativa 
  

      
  

Campaña Faltan X Días 
    

    
 

Campaña Agradecimiento  
    

  
 

Campaña Postales 
      

  

Evento 
     

  
 

Análisis y Control               
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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11.2 Ejecución del proyecto  

 

11.2.1 Salida de las distintas delegaciones a Loja 

 

Fotografía 18  Delegaciones camino a Loja 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Las distintas delegaciones se reportan desde su salida hasta llegar a Loja, por parte de la organización se 

realiza el seguimiento de su trayectoria, tanto de llegada como de regreso a su ciudad de origen. 

 

Fotografía 19 Belleza de la mujer Harlista 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Sorprendieron a todos, la presencia de la mujer Harlista dio un realce al encuentro, demostrando la belleza, 

la sutileza, inteligencia y fortaleza. 
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11.2.2 Llegada de los participantes 

 

Fotografía 20 Delegación arriba a la ciudad de Loja 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se realiza el recibimiento a las diferentes delegaciones por parte de Moto Club Riders Loja en representación 

de los organizadores. 

 

Fotografía 21 Cantaclaro Sponsor 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Cantaclaro es un licor tradicional de la ciudad de Loja, auspiciante del encuentro, se brindo una copa como 

cordialidad luego de un largo recorrido como recibimiento. 
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11.2.3 Programa ¨La Pileta¨ 

 

Fotografía 22 Llegada de los participantes y entrega de kits 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Zona de ingreso al encuentro y entrega de kits a los participantes. 

 

Fotografía 23 Entrada de las delegaciones a la Pileta 

Nota: La entrada de las delegaciones al sector de ¨La Pileta¨, 

recibidos con ovaciones por la ciudadanía lojana y demás 

participantes.  

 

Cada moto cuenta con su respectiva numeración la cual es 

colocada en una zona visible, ya que en lo posterior se realiza la 

calificación de las motocicletas. 

 

El personal de seguridad evita que las motocicletas tomen 

contacto con la ciudadanía, y las movilizan a través del cordón de 

seguridad. No se permite el ingreso a motociclistas que no estén 

registrados. 

 

 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 
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Fotografía 24 Quemada de llanta 

 

Nota: Se cumple con la programación establecida y 

diferentes shows artísticos, culturales, entre los 

participantes como la quema de llanta, sonidos de 

motores, etc. 

 

Fotografía 25 Danza Folclórica 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: El ministerio de Turismo se hace presente con 

el grupo folclórico de la ciudad. 

Fuente: Fotografía propiedad del autor 

 

Fotografía 26 Concursos Varios 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se realizan actividades recreativas entre participantes y ciudadanía en general. 
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Fotografía 27 Más de 3000 asistentes 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se cumple y se supera la meta de los 3000 asistentes, demostrando la ciudadanía lojana un alto nivel de 

aceptación. 

 

Fotografía 28 Shows Artísticos 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se presenta un mega concierto con bandas de artistas Lojanos, que deleitó al público y a nuestros visitantes. 
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11.2.4 ¨Ruta de las iglesias¨ 

 

Fotografía 29 Salida a la `Ruta de las iglesias: 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se convoca por los alto parlante a los participantes. Formar filas para salir a la rodada nocturna por la ciudad 

denominada ¨Ruta de las Iglesias¨ 

 

Fotografía 30 Rodada en la calle Bolívar 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: La ciudanía lojana tuvo la oportunidad de disfrutar el paso de la caravana motorizada por las principales 

calles de la ciudad, siendo los visitantes ovacionados por los espectadores.  
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11.2.5 ¨Cena de Bienvenida¨ 

 

Fotografía 31 Cena de Bienvenida 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se recibe a las distintas delegaciones en el salón de reuniones del Hotel Sonesta. 

 

Fotografía 32 Gastronomía Lojana 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Las distintas delegaciones degustan de lo 

mejor de la gastronomía lojana. 

Fotografía 33 Salón del Sonesta lleno 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

 

Nota: Se solicitó a la gerencia del hotel ampliar a su 

capacidad máxima del salón, para poder recibir a los 

participantes sin dañar la estética, decoración y 

comodidad, sin poner en riesgo la calidad del moto 

encuentro. 

 

Al ser un hotel 5 estrellas demostró que está a la 

altura del moto encuentro. 
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Fotografía 34 Discurso de bienvenida 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Presidente de Loja Custom Club da la bienvenida a las distintas delegaciones y da por inaugurado el Moto 

Encuentro Internacional. 

 

Fotografía 35 Barra Libre 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: La empresa Ilelsa brindó variedad de cocteles 

en barra libre durante todas las programaciones. 

Fotografía 36 Ambiente de fiesta 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se vive un ambiente de fiesta y camaradería, 

donde sucede algo extraño, pueden no conocerse, 

pero al compartir la misma pasión motera, se 
estrechan grandes amistades. 
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11.2.6 ¨Rodada Loja-Vilcabamba¨ 

 

Fotografía 37 Caravana Av. 24 de Mayo 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Luego de concentrarse los motociclistas en el sector de la Pileta, se dirigen a la parroquia de Vilcabamba en 

caravana motorizada, en dicha concentración también participaron motociclistas locales, las colas son 

interminables ya que no se puede determinar la cantidad exacta que se movilizaron. 

 

Fotografía 38 Motociclistas Chilenos Rumbo a Vilcabamba 

 

Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Los Chilenos Julio Quinteros y Enrique Silva viajaron 4592 Kilómetros desde Santiago de Chile para asistir 

al Moto Encuentro Internacional Loja Custom Club. 
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Fotografía 39 Ultra Classic Loja-Vilcabamba 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

 

11.2.7 Vilcabamba 

 

Fotografía 40 Cientos de motociclistas 
en Vilcabamba 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se realizó la exhibición de motocicletas 

rodeándolo en su totalidad al parque central de 

Vilcabamba. 

Fotografía 41 Turismo en 
Vilcabamba 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Tanto los turistas como los habitantes del 

sector aprovecharon para realizarse fotografías, 

aprovechando el espectacular clima de Vilcabamba 

y la exhibición de las sorprendentes motos. 
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Fotografía 42 Motocicletas sorprendentes 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

 

Fotografía 43 La oportunidad perfecta para el turismo. 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Sin duda este tipo de eventos, dinamiza la economía de una región. Vilcabamba es un paraíso turístico que 

se puede explotar. 
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11.2.8 Hostería Descanso del Toro 

 

Fotografía 44  Parqueaderos llenos 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Resulta deslumbrante ver las instalaciones de la hostería descanso del toro completamente copadas, sus 3 

parqueaderos por motocicletas de lujo. 

 

Fotografía 45 Photo Booth 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Es la oportunidad perfecta para un selfie o una foto para los motociclistas y al mismo tiempo para el moto 

encuentro dejar un recuerdo inolvidable. 
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Fotografía 46 Welcome to Loja 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: La frase ¨WELCOME TO LOJA¨ esta presente en toda la publicidad del encuentro. 

 

Fotografía 47 Molino de Viento 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: El encanto no está únicamente en las motocicletas, si no en el servicio e instalaciones de primer nivel y alto 

profesionalismo que ofrece la hostería descanso del Toro. 
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Fotografía 48 Foto Oficial 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Es la fotografía oficial en la cual participan los inscritos al moto encuentro. 

 

Fotografía 49 Motos Harley Davidson 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 
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Fotografía 50 Comida Típica 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se brinda a los participantes un plato de comida típica Lojana, la tradicional sopa de alverja con guineo y la 

deliciosa Cecina acompañada con la refrescante horchata la Sureñita. 

 

11.2.9 Clausura 

 

Fotografía 51 Entrega de Placas de reconocimiento 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Se entrega las placas de reconocimiento a las delegaciones que participaron. 
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Fotografía 52 Entrega de Premios 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Delegación ganadora del Tv de 55¨ Smart Tv. 

 

Fotografía 53 Baile de Clausura 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

Nota: Luego de rodar, llegó la hora de la fiesta. 
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11.2.10 Despedida de delegaciones 

 

Fotografía 54 Despedida de delegaciones 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 

 
Nota: Los representantes de Loja Custom Club despiden las diferentes delegaciones, unos que regresan a sus 

ciudades o países de origen y otros que siguen el MegaRally a Pereira ¨Colombia¨ 

 

Fotografía 55 Delegaciones de Perú, Chile, Bolivia y Brasil 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 
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Fotografía 56 Delegaciones de Ecuador, Perú y Colombia 

 
Fuente: Fotografía propiedad del autor 
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12 CAPÍTULO V (Control y Análisis de datos) 

 

12.1 Evaluación de los resultados 

12.1.1 Inscritos 

 

Tabla 24 Inscritos por sexo 

Inscritos al encuentro por sexo 

Masculino 212 

Femenino 82 

 
294 

Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 38 Inscritos por sexo 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Se obtiene un total de 294 participantes con inscripción pagada, se otorgó 6 puestos para 

autoridades, y compromisos correspondientes. Prevaleciendo el sexo masculino con 212 

inscritos que equivale al 72% y el sexo femenino el 28% con 82 inscritos. 

 

Cabe recalcar qua a pesar de la distancia, es uno de los encuentros con mayor cantidad de 

mujeres inscritas. 

212; 72%

82; 28%

Inscritos por sexo

Masculino Femenino
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12.1.2 Marcas Participantes 

 

Tabla 25 Marcas Participantes 

Marcas Participantes 

Harley 226 

Bmw 21 

Suzuki 18 

Yamaha 10 

Honda 11 

Kawasaki 4 

Ducati 4 

 
294 

Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Tabla 26 Marcas Participantes 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

La marca que prevalece en participantes es Harley Davidson con 226 inscritos, que representa 

el 77% del total de motos registradas demostrando un dominio total en el encuentro. El 23% 

BMW; 21; 7%

Honda; 11; 4%

Kawasaki; 4; 1%

Suzuki; 18; 6%

Yamaha; 10; 4%

Ducati; 4; 1%

Harley Davidson; 
226; 77%

Marcas Participantes

BMW Honda Kawasaki Susuki Yamaha Ducati Harley Davidson
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restante se divide entre las marcas Bmw 7% Suzuki 6%, las marcas japonesas Yamaha y Honda 

4%, las marcas con menos participantes Ducati y Kawasaki con el 1% 

 

12.1.3 Formas de Pago 

 

Tabla 27 Formas de Pago 

Formas de Pago 

Money Gram  $      960,00  

Efectivo   $   1.930,00  

Cobros 

internacionales   $   1.810,00  

Banco Pichincha  $ 26.271,33  

 
 $ 30.971,33  

Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 39 Formas de pago 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

El 85% de los ingresos se realizó por la cuenta única del Banco Pichincha, Cobros 

internacionales 6%, pagos en efectivo el 6%, el 3% del total de los pagos por Money Gram. 

 

Money Gram; 
$960,00 ; 3%

Efectivo ; 
$1.930,00 ; 6%

Cobros 
internacionales ; 
$1.810,00 ; 6%

Banco Pichincha; 
$26.271,33 ; 85%

Formas de Pago

Money Gram Efectivo Cobros internacionales Banco Pichincha
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12.1.4 Clubs Participantes 

 

Tabla 28 Clubs Participantes 

Ranking Club o Grupos Participantes # 

1 Old Timers 40 

2 Harlistas Uio 35 

3 Club Harley Davidson Del Perú 26 

4 Harlistas Independientes 25 

5 Wheelers Mc 24 

6 Loja Custom Club 23 

7 Ambato Bikers Club 19 

8 Rayo Mc Portoviejo 10 

9 Moto Club Riders Loja 9 

10 Hog-Quito Chapter 8 

11 Comunidad Harley Davidson Ecuador 7 

12 Sangres Cañar Mc 7 

13 Guayaquil Riders Moto Club 6 

14 Manta Riders 5 

15 Skulls Of Route 5 

16 Bmw Brosters Group Ecuador 4 

17 Cuenca Ruta Club 4 

18 Harley Queens 4 

19 Ladies Of Harley 4 

20 Asturias - Cali Colombia 4 

21 Harley Club Ecuador 3 

22 Motomanía 3 

23 Selva Riders 3 

24 Club Zdd Piura 3 

25 Intis Mc 2 

26 Lone Wolf 2 

27 Hell Boys 2 

28 Club Harley Davidson Chile 2 
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29 Cuenca Dual Sport 2 

30 Sambo Riders 1 

31 Club Harley Davidson La Paz 1 

32 Mpete 1 

    294 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 40 Clubs o Grupos Participantes 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

El club con mayor cantidad de participantes en el encuentro son los Old Timers con 40 inscritos, 

seguidos por los Harlistas UIO con 35 inscritos, ambos clubs representan a Ecuador, cabe 

destacar que en tercer lugar se encuentra el club Harley Davidson del Perú con 26 inscritos lo 

que demuestra la eficiencia del plan de marketing a nivel internacional. 
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12.1.5 Distancias recorridas 

 

12.1.5.1 Participantes por ciudad 

 

Tabla 29 Participantes por ciudad 

Participantes por ciudad 

Quito 62 

Guayaquil 52 

Loja 37 

Cuenca 31 

Perú 26 

Ambato 19 

Manta  15 

Cañar 7 

Colombia 4 

Portoviejo 3 

Puyo 3 

Santiago de Chile 2 

La Paz-Bolivia 1 

 
262 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Nota: No se considera los motociclistas independientes y clubs de distintos orígenes. 
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Ilustración 41 Participantes por ciudad 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 
Nota: No se considera los motociclistas independientes y clubs de distintos orígenes. 

 

Las ciudades con mayor cantidad de representantes son Quito con 62 inscritos y Guayaquil con 

52 inscritos, en tercer lugar, la ciudad anfitriona Loja con 37 participantes. 
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Tabla 30 Total Kilómetros recorridos por participantes 

Ciudad # Kilómetros Total, Km Recorrido 

Quito 62 662 41044 

Guayaquil 52 453 23556 

Loja 37 0 0 

Cuenca 31 209 6479 

Perú 26 950 24700 

Ambato 19 522 9918 

Manta  15 645 9675 

Cañar 7 272 1904 

Colombia 4 1389 5556 

Portoviejo 3 641 1923 

Puyo 3 636 1908 

Santiago de 

Chile 2 4592 9184 

La Paz-Bolivia 1 2817 2817 

   
138664 

    
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 
Nota: No se considera los motociclistas independientes y clubs de distintos orígenes. 
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Ilustración 42 Total Kilómetros recorridos por participantes 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

El total de los kilómetros recorridos por los participantes para llegar a Loja, únicamente en el 

tramo de ida a la ciudad de Loja, es de 138664 km/, el kilometraje representa casi 4 vueltas al 

mundo. 
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Tabla 31 Mayores distancias recorridas 

Mayores distancias Recorridas 

Nombre Apellido kilómetros Ciudad País 

Julio Quintero 4592 Santiago  Chile 

Enrique  Silva 4592 Santiago  Chile 

Manuel Zambrana 2817 La Paz Bolivia 

Sori  Con 1389 Cali Colombia 

Marisol Gallego 1389 Cali Colombia 

Martin  Rojas 1389 Cali Colombia 

Jorge  García  1389 Cali Colombia 

Marcia  Silingardi 1353 Lima Brasil 

Luis  Calmet 1353 Lima Perú 

Gustavo  Cerdeña 1353 Lima Perú 

Johnny  Sánchez 1353 Lima Perú 

Lucho Herrán 1353 Lima Perú 

Walter Rodríguez 1353 Lima Perú 

Carmen  Calmet 1353 Lima Perú 

Pilar Herrán 1353 Lima Perú 

Fanny  Rodríguez 1353 Lima Perú 

Marcia Sáenz 1353 Lima Perú 

Hernán Pet 1353 Lima Perú 

Enrique  Navarro 1353 Lima Perú 

Rodolfo  Ruiz 1353 Lima Perú 

José Luis Babarczy 1353 Lima Perú 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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Ilustración 43 Mayores distancias recorridas 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Los pilotos que recorren mayor distancia para asistir al Moto Encuentro Internacional Loja 

Custom Club, son los chilenos: Julio Quinteros y Enrique Silva desde Santiago de Chile (Chile) 

con 4592 Kilómetros, seguidos de Manuel Zambrana representante de (Bolivia) La paz, con 

2817 kilómetros. 
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12.2 Análisis de satisfacción de los participantes  

 

El análisis de satisfacción se lo realiza en la cena de clausura, con un total de 232 encuestados 

presentes en el ultimo meeting del encuentro.  

 

Tabla 32 Análisis de satisfacción 

Nivel de Satisfacción  

Malo  0 0% 

Regular  3 1% 

Bueno 25 11% 

Excelente  204 88% 

 
232 100% 

Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Ilustración 44 Calificación del Encuentro 

 
Fuente: Base de datos del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

Denotamos un 99% de satisfacción en general: El 88% con calificación excelente y el 11% es 

de calificación bueno, tan solo el 1% tiene una calificación regular, no registrando 

calificaciones negativas. 
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12.3 Resultados del Plan de Marketing 

 

• Se consigue persuadir a la participación del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

2019 en la ciudad de Loja a los motociclistas nacionales y extranjeros con un alto nivel 

aceptación y posicionamiento del mismo. 

 

• Se superó el objetivo de los 100 participantes, triplicando la cantidad de inscritos con 

un total de 294 asistentes, la capacidad instalada máxima es de 300 participantes, los 6 

cupos restantes se los utilizó para compromisos del club con autoridades locales. 

 

• La ciudadanía Lojana, respondió a la convocatoria a los encuentros públicos superando 

los 3500 asistentes.  

 

• Se consigue la participación Chile, Bolivia, Perú, Brasil, Colombia, Venezuela, Taiwán 

y Ecuador, superando la expectativa de 5 países 

 

• Se realizó la difusión del paquete promocional a través de medios digitales, obteniendo 

excelentes resultados  

 

• La Propuesta comercial para Sponsors permitió recaudar $1900 dólares americanos en 

efectivo, y 16061 en canje (Sin valor en efectivo) con un total aproximado de $17961. 

 

• Los videos promocionales generaron un excelente resultado, ya que no se utiliza este 

tipo de publicidad en los moto encuentros, siendo clave para la asistencia de los 

invitados. 

 

•  La publicidad con la imagen corporativa, 100% personalizada, con los integrantes del 

club generó un alto nivel de expectativa, tanto para la ciudanía lojana, como para los 

asistentes del moto encuentro. 
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• Los medios de comunicación jugaron un papel importante, y le dieron la relevancia al 

encuentro, a través de ellos se promocionó a nivel local, nacional e internacional. 

 

• La rueda de prensa oficializó el encuentro Internacional Loja Custom Club, 

compartiendo información del desarrollo, características, noticias y publicidad. 

  

• Las campañas publicitarias de alto impacto en redes sociales generaron el resultado 

deseado, convirtiéndolo al encuentro internacional en un boom mediático. 

 

• Los líderes de los distintos clubs o grupos influenciaron de manera efectiva en los 

participantes, siendo ellos uno de los principales medios de inscripción. 

 

• La directiva del Club realizó un gran esfuerzo económico, cediendo lo que hubieran 

sido sus utilidades, con la finalidad de satisfacer a los participantes, otorgando un kit 

invaluable por su valor emocional, sin escatimar esfuerzos en la alimentación, shows 

artísticos, hoteles y hosterías de primer nivel, bebidas, premios, etc. 
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13 Capítulo 6 (Plan de Marketing) 

 

13.1 Resumen ejecutivo  

 

Nombre del proyecto: Plan de Marketing para el Encuentro Internacional Loja Custom Club 

en la Ciudad de Loja en el año 2019 

 

Año de constitución del Club: 2014 

 

Ubicación del proyecto: 

• País: Ecuador 

• Provincia:  Loja 

• Ciudad: Loja 

 

Actividad: Club de motociclistas 

 

Número de Integrantes: 14 

 

Descripción del proyecto en una línea: Plan de Marketing para el Moto Encuentro 

Internacional 

 

Responsable del proyecto: Patricio Eduardo Benitez Orellana 

 

Teléfono de contacto: 0998519281 

 

Correo electrónico: patriciob58@gmail.com 
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13.1.1 Descripción del proyecto 

 

Se realiza el Plan de Marketing para el Encuentro Internacional Loja Custom Club en la Ciudad 

de Loja en el año 2019, con la finalidad de conseguir el autofinanciamiento poder ejecutarlo. 

  

13.1.2 Modelo de negocio y cadena de valor 

 

El autofinanciamiento del proyecto se realiza a través del pago de las inscripciones y por los 

auspiciantes. 

 

La directiva del Club realizó un gran esfuerzo económico, cediendo sus utilidades, con la 

finalidad de satisfacer a los participantes, otorgando un kit invaluable por su valor emocional, 

sin escatimar esfuerzos en la alimentación, shows artísticos, hoteles y hosterías de primer nivel, 

bebidas, premios, etc. 

 

13.1.3 Mercado objetivo y potencial 

 

Tabla 33 Mercado objetivo y potencial 

Público Objetivo 

Edad 30 a 75 años 

Sexo Masculino 

Ubicación Ecuador – Perú – Colombia -Bolivia - Chile 

Formación educativa Superior 

Poder Adquisitivo Bueno y Muy Bueno 

Clase Social Media – Media Alta y Alta 

Hábitos de consumo Bebedor Social - Fiestas 

Gustos en común Harley Davidson, Motocicletas, Rodar 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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13.2 Historia Moto Encuentro Internacional ¨Loja Custom Club¨ 

 

La Harley Andina se inicia con los países de Ecuador y Perú quienes realizan su Primer Mega 

Rally en el mes de septiembre de 2018 en Manta y el Cusco. Por la iniciativa de los 

representantes de Ecuador Diego Viteri y Mario Yerovi. 

 

Posteriormente se fusiona Colombia, Chile y Bolivia en el año 2019 designando a “Loja 

Custom Club” como representante de Ecuador para la organización del evento en dicha ciudad 

el 9, 10 y 11 de agosto del 2019, en Colombia la ciudad de Pereira para el evento Bike Week 

Pereira el 16,17 y 18 de agosto, el cual se lo denomina como Segundo Mega Rally Andino. 

 

Loja Custom Club se formó el 22 de diciembre del 2014, el cual cuenta actualmente con 14 

socios, de los cuales Nelson Jaramillo, Henry Romero, Yenner Guarnizo y Patricio Benítez son 

propietarios de motocicletas de la marca Harley. 

 

Los diez miembros restantes como Diego Jaramillo, Jaime Torres, Jairo Espinoza, Juan 

Carlos Burneo, Jorge Bermeo, y Pedro Armijos poseen motos multi marca. 

 

13.3 Situación Actual  

 

Una vez asignada la ciudad de Loja como sede para el primer Encuentro Internacional del Mega 

Rally Andino, analizando los factores a favor o en contra del mismo, no hay marcha atrás, ya 

que el encuentro esta programado y designado con fechas y días para su ejecución. 

 

Loja Custom club se caracteriza por haber participado en todos los eventos que a realizado 

la comunidad Harley Davidson Ecuador, ha estado presente en los eventos realizados por los 

distintos clubs o grupos de amigos moteros desde su fundación, al igual que en eventos 

internacionales. Se espera la reciprocidad a este encuentro por las buenas relaciones adquiridas 

en este lapso de tiempo. 

 

A veces existen rivalidades o discrepancias entre los clubs o grupos moteros, lo que afectaría 

el buen desenvolvimiento del encuentro, los cuales manejándolos organizadamente quedarían 

desapercibidos. 
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Debido a la falta de promoción de la ciudad de Loja, no se aprovecha el potencial turístico, 

encontrando una oportunidad a través del moto encuentro para dar a conocer todos los encantos 

de sus valles, su gastronomía, cultura y don de gente de sus ciudadanos.  

 

Loja se encuentra distante en relación a las otras ciudades del Ecuador, lo que disminuiría el 

número de participantes, pero a la vez se vuelve una ventaja competitiva en el Mega Rally, ya 

que está en un punto medio de los otros países.   

 

Loja tiene un clima variado que resulta impredecible saber como se encontrará durante esta 

temporada, ya que en agosto hay gran cantidad de lluvias y vientos por lo que se deben tomar 

precauciones para que no se dañe el encuentro. 

 

La percepción de los visitantes sobre vías de ingreso a la ciudad de Loja es negativa, por lo 

que es importante informar la condición actual y seguridad de las mismas. 

 

El club no tiene experiencia previa de la realización de un moto encuentro anterior, por lo 

que sus conocimientos son deficientes, razón por la cual proceden a contratarme para la 

organización, administración, y ejecución del mismo.  

 

En comparación con otros clubs que tienen de 30 a 80 integrantes, Loja Custom Club posee 

un número reducido, contando únicamente con 14 socios activos. 

 

Se necesita el apoyo de la empresa privada para poder realizar un evento de primera 

categoría. Al igual que el apoyo de las autoridades y de las instituciones a las cuales representan, 

para obtener los permisos correspondientes y de esta forma poder continuar con el encuentro, 

caso contrario no se realizaría. 
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13.4 FODA 

 

Tabla 34 Matriz FODA 

Internos 

Positivos Negativos 

Fortalezas: Debilidades: 

• Dispone de una fecha ya 

asignada. 
• No existe experiencia previa. 

• Participación de LCC club 

en diferentes encuentros. 

• No se ha realizado un evento 

anterior. 

• Buena relación de LCC 

con los diferentes clubs 

nacionales e 

internacionales. 

• El número de integrantes de 

LCC es muy reducido. 

• Alto nivel hotelero y 

gastronómico de la ciudad 

de Loja. 

• La ubicación geográfica de la 

ciudad de Loja. 

• Cultura y amabilidad de la 

ciudadanía lojana. 

• Los costes del evento superan 

el valor de las inscripciones. 
  

Externos 

Oportunidades: Amenazas: 

• Alto nivel de tecnología. 
• El clima de la ciudad no es 

predecible. 

• Buena relación con las 

autoridades. 

• Las características de las vías 

de ingreso a Loja. 

• No se aprovecha el 

potencial turístico de la 

ciudad de Loja. 

• Las instituciones pueden negar 

permisos correspondientes. 

• Buena relación con los 

presidentes e integrantes 

de los distintos clubs. 

• Problemas internos que 

pueden existir entre clubs. 

• No conocen la ciudad de 

Loja. 

• Dificultad para obtener 

permisos correspondientes. 
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• Formar parte del Mega 

Rally de la comunidad 

Andina. 

• Problemas personales entre los 

asistentes. 

    
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

13.5 Objetivos 

 

13.5.1 Objetivo Principal 

 

• Persuadir a la participación del Encuentro Internacional Loja Custom Club 2019 en la 

ciudad de Loja.  

 

13.5.2 Objetivos Secundarios  

 

• Inscribir más de 100 participantes. 

• Conseguir 3000 asistentes al encuentro. 

• Convocar más de 5 países. 

• Elaborar un paquete promocional del encuentro.  

• Diseñar una propuesta comercial para sponsors. 

• Realizar videos promocionales. 

• Diseñar Afiches promocionales. 

• Tour de medios.  

• Rueda de prensa.  

• Campaña en redes sociales.  

• Identificar influencers. 

• Elaborar Kits promocionales. 
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13.6 Estrategias  

 

• Email Marketing  

• Marketing por catálogo  

• Redes Sociales  

• Video Promocional  

• Membresías 

• Faltan x días 

• Agradecimiento  

• Hoteles 

• Pagina web 

• Campañas Tradicionales 

• Tour de medios  

• Rueda de prensa 

• Pancartas publicitarias 

• Flyers 
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13.7 Planes de acción 

 

13.7.1 Producto  

 

Comercializamos un producto estrella, el cual esta planificado para ser único e irrepetible ya 

que cuenta con regalos personalizados. Los cuales tienen un valor sentimental que no se puede 

adquirir en ningún lugar. Al ser un servicio intangible, se convierte en un servicio tangible a 

través de la digitalización  

 

Tabla 35 Plan Producto 

Plan de producto 

Decisión  Acciones Tarea  Presupuesto  

Moto Encuentro Tomar decisión del moto encuentro Aprobar  $                 -    

Crear producto 

Tomar la decisión de los componentes 

del producto Aprobar  $         200,00  

 
Gastronomía 

  

 
Diversión  

  

 
Cultura 

  

 
Ecológico  

  

 
Promociones 

  

Diseñar Kits 

Diseñar productos 100% 

personalizados Diseñar  $         100,00  

 
Chaqueta 

  

 
Camiseta 

  

 
Gorra 

  

 
Certificado  

  

 
Pin 

  

Membresías 

Diseñar y obtener beneficios 

membresías Diseñar  $           20,00  

Placas Diseñar Placas de reconocimiento  Diseñar  $           20,00  

Digitalización  Campaña de Captación 

Captar 

Clientes  $           30,00  
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Campaña de Generación de contenidos  

Generar 

contenido   $                 -    

  Campaña de difusión 

Difundir 

contenido  $                 -    

   
 $         370,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

13.7.2 Plan de precios 

 

Tabla 36 Plan Precios 

Plan de precios 

Decisión  Acciones Tarea  Presupuesto  

Costo del Producto  Identificar los costos del producto Cálculo  $         100,00  

 
Kits  

  

 
Alimentación  

  

 
Artistas 

  

 
Audio 

  

 
Bebidas 

  

 
Premios 

  

 
Placas 

  

 
Publicidad 

  

 
Hotelería 

  

Aliados estratégicos 

Sponsors para el 

autofinanciamiento Convenios  $         150,00  

   
 $         250,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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13.7.3 Plan de distribución y ventas 

 

El medio por el que se promocione va ser digital 80% (Marketing Directo) dirigido a los 

posibles participantes en Ecuador, Perú, Colombia, Bolivia y Chile y 20% publicidad 

tradicional dirigido a la ciudadanía Lojana. 

 

Tabla 37 Plan distribución y ventas 

Plan de distribución y ventas 

Decisión  Acciones Tarea  Presupuesto  

Segmentación  Identificar Mercado  Análisis  $         150,00  

 
Nacional  

  

 
Internacional 

  
Ventas Puntos de venta Identificar  $         100,00  

 
Pagina Web 

  

 
WhatsApp 

  

 
Fuerza de ventas 

  

 
Fan Page Facebook 

  
Publicidad Difundir la publicidad Difundir  $         111,66  

 
Marketing Directo  

  

 
Publicidad Tradicional 

  
       $         361,66  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

13.7.4 Plan de Acción de comunicación 

 

Tabla 38 Plan de Acción de comunicación 

Plan de Acción de comunicación 

Decisión  Acciones Tarea  Presupuesto  

Comunicación  Campañas Publicitarias en línea Persuadir   $         300,00  

 
Email Marketing  

  

 
Marketing por catálogo  

  

 
Redes Sociales  
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Video Promocional  

  

 
Membresías 

  

 
Faltan x días 

  

 
Agradecimiento  

  

 
Hoteles 

  

 
Pagina web 

  
Comunicación  Campañas Tradicionales Persuadir  $         300,00  

 
Tour de medios  

  

 
Rueda de prensa 

  

 
Pancartas publicitarias 

  
  Flyers     

   
 $         600,00  

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 

 

13.7.5 Promoción 

 

Se genera una promoción especial para el sexo femenino realizando un descuento del 30%. 

 

Hombres: $120  

Mujeres $80 

 

En el moto encuentro las mujeres gozan de los mismos beneficios y privilegios que los 

hombres, se cubren los gastos sin tener utilidad, con el sobrante de las cuotas de los varones se 

nivela los gastos. (técnicamente se lo conoce como enganche) 

 

13.8 Posicionamiento del Moto Encuentro en el mercado Internacional  

 

Al ser la segunda edición del Mega Rally Andino, tiene posicionamiento internacional y es 

reconocido en Sud América, pero como organizador Loja Custom Club no tienen eventos 

previos. 

 

 

 



 
 
   
  

150 

13.9 Presupuesto 

 

Los costes del evento superan el valor de las inscripciones, Se presupuesta un déficit de $14947, 

el cual debe ser cubierto por autofinanciamiento. 

 

Tabla 39 Presupuesto Plan de Marketing 

Presupuesto 
 

Ventas 32000 

Costo de Ventas -46157 

Margen Bruto -14157 

Gastos Operativos  -790 

Resultado -14947 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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13.10 Control 

 

Tabla 40 Control del Plan de Marketing 

Estándar  Real 

Inscribir más de 100 participantes. Se inscriben 294 participantes. 

Conseguir 3000 asistentes al encuentro. Se consiguen más de 3500 asistentes al encuentro. 

Convocar más de 5 países. Se convoca 8 países. 

Elaborar un paquete promocional del 

encuentro.  

Se consiguió elaborar un paquete promocional 

efectivo y atractivo para los consumidores. 

Diseñar una propuesta comercial para sponsors. 
Se consiguió diseñar una propuesta comercial que 

permitió autofinanciar el moto encuentro. 

Realizar videos promocionales. 
Los videos promocionales tuvieron excelente 

aceptación en los medios digitales. 

Diseñar Afiches promocionales. 
Alta expectativa de la ciudadanía Lojana, y de los 

asistentes al Moto Encuentro. 

Tour de medios.  Promoción a nivel local, nacional e internacional. 

Rueda de prensa.  

Oficializó y compartió información desde la 

preparación hasta la culminación del moto 

encuentro. 

Campaña en redes sociales.  
Se convirtió en un boom mediático entre los 

asistentes. 

Identificar influencers. 
Se convirtieron en los principales medios de 

inscripción. 

Elaborar Kits promocionales. Kit invaluable por su valor emocional. 

Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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13.11 Plan de contingencia del Plan de marketing 

 

Tabla 41 Plan de contingencia del Plan de Marketing 

Plan de contingencia del Plan de Marketing 

Problema Acción 

No se consigue auto 

financiamiento.  
 

Presidente del club asume los costos 

por su responsabilidad.  
 

Problemas con tallas de los Kits. Se confecciona 3 kits. extra por talla. 

Falta de membresías/ adhesivos / 

Manillas. 
 

Se realizan 5 membresías/ 20 

Adhesivos y 20 Manillas extras. 
 

No se consigue el número de 

participantes al moto encuentro. 
 

Se adapta el moto encuentro al 

número de participantes. 
 

Accidentes durante el moto 

encuentro.  

 

Falta de comida 

Plan de seguridad de Cruz Roja 

Ecuatoriana, Cuerpo de Bomberos, 

Unidad de Control Operativo de 

Tránsito, Policía Metropolitana y la 

Comisión de Seguridad de Loja 

Custom Club. 

Los hoteles y hosterías preparan 15 

platos extras 
Elaborado por: Patricio E. Benitez O. 
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14 Conclusiones 

 

• Luego de efectuar el análisis interno, externo y FODA, Loja Custom Club se 

encontró en una posición favorable para la realización del encuentro, gracias a sus 

buenas relaciones desde su fundación con los diferentes clubs tanto a nivel nacional 

e internacional. 

 

• Se generaron estrategias adecuadas, que permitieron a Loja Custom Club realizar un 

encuentro de primer nivel 

 

• Se logró ejecutar el plan de marketing del Encuentro Internacional Loja Custom Club 

en su totalidad gracias al autofinanciamiento conseguido durante el proyecto. 

 

• Se califica como excelente con un 99% de aceptación. Luego de analizar el nivel de 

satisfacción del encuentro. 

 

• El plan marketing del Primer Encuentro Internacional Loja Custom Club en la ciudad 

de Loja provincia de Loja, sobrepaso los objetivos y metas propuestas. 
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15 Recomendaciones  

 

• Recomiendo usar el presente documento únicamente como guía. Ya que un plan de 

marketing puede variar según el análisis que se realice de la situación.  

 

• Recomiendo a las Universidades y Estudiantes a partir de esta tesis, realizar 

proyectos que se ejecuten y que no solo queden en datos bibliográficos y 

proyecciones, de tal manera que puedan generar ingresos y ganar experiencia 

palpando la realidad. 

 

• Al Municipio de Loja, la Prefectura y Gobernación que generen alianzas estratégicas 

con Universidades e Institutos, para aprovechar el talento de la juventud en 

formación y de esta manera se ejecuten proyectos reales que permitan dinamizar la 

economía. 

 

• A la Cruz Roja Ecuatoriana, Cuerpo de Bomberos, Unidad de Control Operativo de 

Tránsito y Policía Metropolitana, recomiendo que participen en todas las actividades 

sociales, religiosas, culturales, deportivas, etc. Con la finalidad de disminuir o evitar 

accidentes precautelando la integridad ciudadana. 

 

• A las empresas privadas, recomiendo invertir en este tipo de proyectos, guiados por 

su departamento de Marketing, para que el gasto se convierta en una inversión y 

puedan aprovechar las oportunidades de negocio.  

 

• Recomiendo a los clubs, organizaciones, grupos, etc. seguir participando y apoyando 

este tipo de iniciativas, de tal manera que sea factible realizar encuentros y seguir 

fomentando su hermandad.  
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17 Anexos 

Permisos Alcaldía
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Plan de Contingencia 
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Solicitudes

 



 
 
   
  

201 



 
 
   
  

202 



 
 
   
  

203 



 
 
   
  

204 



 
 
   
  

205 

 
 

 



 
 
   
  

206 

Facturas
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Nómina de Participantes 
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