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Resumen 

Este caso transcurre el 13 de enero del 2020, en Lima, Perú, cuando Piero Mercado, gerente comercial 

de Crosland, debía decidir cuál sería el futuro del modelo Discover 125ST luego de participar de un 

comité gerencial de la División de Motocicletas. Este comité estaba conformado por: Willard Manrique 

(CEO), Christian Loveday (Gerente de Alianzas Comerciales), Gustavo Juárez (Planeamiento Comercial), 

Jorge Portella (Gerente de Ventas de motocicletas), Luis Paredes (Brand Manager de Discover y Boxer) 

y Luciana Lopez (Brand Manager de Pulsar y Dominar). 

Las opiniones de los gerentes estaban divididas, por lo que Piero debía tomar una decisión entre 3 

alternativas: descontinuar la venta de este modelo, continuar con su comercialización cambiando la 

estrategia comercial o comercializar Discover a través de un canal de motos chinas. Esta decisión debía 

ser tomada antes de la reunión con el fabricante Bajaj, por lo que tenía que analizar todos los factores 

para realizar la mejor elección. 

   

  




