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RESUMEN

Para la presente investigacion se elaborard un Plan de Marketing, siendo ésta una
herramienta importante que permite llevar una mejor gestion dentro de la empresa
y la misma se aplicard con la finalidad de que el concesionario Automotores
Continental agencia Salinas sea competitivo en el mercado, contribuyendo asi con
el posicionamiento en la mente de los consumidores y en el mercado local.
Automotores Continental tiene 12 afios de participacion en el mercado, pero a
pesar de ser reconocida a nivel nacional, presenta inconvenientes en la agencia
gue se encuentra en Salinas, dado a la falta de posicionamiento que tiene en el
sector, por tal razén es necesario que se lleven a cabo acciones que permitan que
la situacion cambie, de ahi la importancia de implementar un Plan de Marketing.
En él se establecen las estrategias con sus respectivas herramientas, enfocadas a
las variables del marketing mix, es decir estrategias enfocadas al producto que
oferta la empresa, aplicando estrategias de precio en cuanto a la calidad del
producto, implementando nuevos puntos estratégicos de comercializaciéon vy
finalmente realizar acciones promocionales, con la respectiva publicidad del
producto y de la empresa para mejorar su imagen corporativa, en cada una de las
acciones tiene que estar establecido su presupuesto para una mejor administracion
del recurso financiero, y de la misma manera se debe plantear un cronograma de
actividades que permita llevar un mejor control de la empresa. La presente
propuesta busca cumplir con los objetivos establecidos dentro de la investigacion
con la intencion alcanzar las metas planificadas, que son parte de la mision que
tiene el concesionario.
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INTRODUCCION

El presente estudio de Plan de Marketing, se enfoca a mejorar la gestién comercial
que tiene el Concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, en él se
detallan las correctas estrategias de marketing que se deben de aplicar a las
variables que intervienen dentro de la empresa, es decir estrategias enfocadas al
producto, precio, plaza y promocion, a través de la correcta implementacion de las

estrategias, la empresa lograra posicionarse en el mercado.

Capitulo 1.- referente a este capitulo se establecerd el marco tedrico de las
variables que intervienen en el problema, para conocer la fundamentacion teorica
y conocer cudl es el modelo mas cercano que permite solucionar el problema que

enfrenta la empresa.

Capitulo I1.- respecto al capitulo Il, el cual se denomina Metodologia de la
Investigacion, en el cual se establece los tipos de investigacion que se van a
efectuar, las técnicas y herramienta que servirdn para recolectar datos que

permitan dar indicios de la solucién.

Capitulo I11.- en este capitulo se analizara los resultados de la investigacion
realizada a través de la interpretacion de tablas y graficos que permitiran conocer
las opiniones, actitudes y habitos que tiene el personal de la empresa y los

clientes.

Capitulo 1V.- este capitulo se denomina Propuesta en €l se resume las estrategias
de marketing que se implementaran en la empresa con la finalidad de alcanzar el
posicionamiento, se establece el respectivo presupuesto y el plan de accién que se

utilizara.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

TEMA:

INCIDENCIA DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING EN EL
POSICIONAMIENTO DEL MERCADO, MEDIANTE UN ANALISIS
INTERNO Y EXTERNO QUE INVOLUCRE A LOS DIRECTIVOS Y AL
PERSONAL ADMINISTRATIVO DE LA EMPRESA. DISENO DE UN PLAN
DE MARKETING PARA EL CONCESIONARIO AUTOMOTORES
CONTINENTAL AGENCIA SALINAS, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2015.

PROBLEMA DE INVESTIGACION.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En Ecuador con el pasar del tiempo se ha incrementado las ventas de automdviles,
pues asi lo afirma la industria automotriz, pues en los ultimos 5 afios en el pais se
han vendido 123.000 unidades de vehiculo, las ciudades donde se han
incrementado las ventas son el Quito con un 27%, el 23% en la ciudad de

Guayaquil, estas ciudades son la mas representativas dentro del pais.

En la provincia de Santa Elena, Canton Salinas se encuentra actualmente la
sucursal de Automotores Continental, empresa que desde sus inicios distribuye
vehiculos marca CHEVROLET, la cual ha tenido un gran auge en el mercado de
la provincia, puesto que sus modelos de vehiculos presentan una variedad, calidad
y precios. El Consorcio Automotores Continental Agencia Salinas actualmente es
una organizacion juridica con unos 35 trabajadores y es el unico Concesionario
Chevrolet autorizado en la Provincia de Santa Elena. Por ser un Concesionario
General Motor que comercializa la marca Chevrolet, ésta abarca un territorio
internacional ya que como tal es reconocida a nivel mundial por los afios que lleva

en el medio, lo que permite que el Concesionario tenga prestigio en el medio.



Por idea de un emprendedor se decidio establecer un Concesionario en el pais que
diera a conocer la marca Chevrolet, pese a que ya en el medio existia
competencia, sin embargo la presencia de éste tuvo gran acogida por parte de sus
actuales clientes. Es asi como se posiciond Automotores Continental en nuestro
pais, en primera instancia en la ciudad de Quito para luego extenderse a otras 2
ciudades de la nacion. En la Provincia de Santa Elena, especificamente en el
Canton Salinas fue fundado el 10 de Mayo del 2002 el Concesionario
Automotores Continental, el mismo que ha tenido un auge y reconocimiento

significativo en nuestra Provincia por comercializar una marca de prestigio.

Si bien es cierto la Agencia ha crecido indiscutiblemente en estos 12 afios y su
Gerencia ha desempefiado una administracion muy atinada, ya que se han
realizado cambios significativos buscando Gnicamente una mayor rentabilidad de
la Organizacion, sin embargo en los Gltimos meses han disminuido las ventas en
comparacion con afios anteriores, y como Automotores Continental no deja de
examinar nunca lo que dice el mercado, y por el hecho de estar ubicados en un
punto estratégico es necesario el Disefio de un plan de marketing para el consorcio
Automotores Continental del Cantén Salinas, Provincia de Santa Elena, una
técnica que oriente a la Agencia a aumentar sus ventas (sobre todo en ésta area),

su vocacion de servicio y estabilidad en este lugar.

Este afio no esta siendo tan productivo para la Agencia y la empresa en si, ya que
han disminuido las ventas y ésta ha salido a flote gracias a los demas servicios que
la empresa brinda; por ello sus autoridades se estan enfocando en nuevas
estrategias que permitan un incremento mayor de utilidades y liderar en el
mercado. Las ventas son tan solo una parte de lo que significa la parte comercial,
la herramienta mas conocida para esta gestion es el marketing y uno de los
métodos mas aplicados para la obtencidn de resultados es el Plan de Marketing, ya
que este instrumento permite conocer la situacion actual de la empresa, del
entorno, de la competencia ya que proporciona informacion precisa para conocer

las necesidades latentes.



Pero el andlisis en si permite mucho mas, como el disefio de estrategias,
determinacion del segmento y posicionamiento, la ventaja diferencial, todo
correlacionado para que la empresa cumpla su mision, vision y objetivos. La
importancia de llevar a cabo un estudio para diagnosticar el posicionamiento de
marca y el comportamiento del mercado ante los productos que ofrece la empresa
en este medio, asi como la aptitud de servicio al cliente. EI mercado de la
Provincia de Santa Elena estd en constante crecimiento, por lo cual es preciso
realizar un plan que guie el destino de la empresa en su necesidad de expandirse

mediante un esquema de acciones.

La Agencia Salinas de Automotores Continental no cuenta con un Plan de
Marketing que le permita fijar estrategias orientadas al sector en el que se
encuentra ubicado y con la futura competencia que podria llegar a tener es
menester ejecutar un Plan que le permita la fidelizacion de sus clientes. La
agencia no cuenta con un actual analisis de su entorno que le permita tomar
decisiones mas acertadas y le proporcione mayor capacidad de respuesta, no
cuenta actualmente con una estrategia basica de gestion como es un Plan
estratégico de Marketing, por medio del cual se optimicen los esfuerzos de la

gestion comercial y se logre el incremento de sus ingresos.

Carece de un programa de accion y ejecucion de estrategias para este canton, no
cuenta con un presupuesto de marketing, que le permita evaluar nuevas
inversiones en el negocio. Las falencias antes mencionadas causaran un
inadecuado empleo de recursos, falta de previsidn antes posibles cambios tanto
del entorno externo como interno, futuro incierto, intolerancia al cambio del

entorno.

La Agencia buscarad al implementar este Plan de marketing alcanzar resultados
positivos, con el incremento de ventas y lograr asi una estabilidad en el mercado,
he aqui la importancia de tener un documento con el cual la empresa podra regirse

y determinara en lapso de tiempo la efectividad del disefio del Plan de Marketing.



FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢Coémo inciden las estrategias de marketing en el posicionamiento del mercado de
ventas de vehiculos automotrices del Concesionario Automotores Continental

Agencia Salinas en la Provincia de Santa Elena, afio 2015?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.,

1. ¢De qué manera contribuyen los fundamentos tedricos en la propuesta del
Plan de Marketing para el concesionario Automotores Continental de la
Agencia Salinas de la Provincia de Santa Elena?

2. ¢Cuales fueron las estrategias metodoldgicas que se utilizaron para analizar la
situacion actual del Concesionario Automotores Continental con la finalidad
de plantear la propuesta acorde a la situacién actual de la empresa?

3. ¢Qué técnicas e instrumentos se aplicaran en la investigacion para la
recoleccion de informacion que fundamente la propuesta del estudio?

4. ¢De qué manera se analizan los resultados de las entrevistas y encuestas que
se aplicaran en el presente estudio para contribuir con el Plan de Marketing
propuesto?

5. ¢Qué estrategias de marketing se necesitan implementar en la presente
investigacion segun los resultados obtenidos del andlisis e interpretacion de
los datos en el Concesionario Automotores Continental del Canton Salinas,

Provincia de Santa Elena?

EVALUACION DEL PROBLEMA.

A continuacion se presentaran los factores relevantes para la evaluacién

Delimitado: El problema es delimitado debido a que se fundamenta en las
estrategias de marketing mix que se deben aplicar para que la Empresa de

Automotores Continental obtenga representatividad en el mercado.



Claro: Debido a que se enfocaran en la problematica de la falta de un Plan de
Marketing para la organizacion con el proposito de captar a un mayor nimero de

clientes.

Evidente: Es evidente debido a que el estudio esta enfocado a lograr un mejor
posicionamiento en el mercado de venta vehiculos en el Canton Salinas, Provincia

de Santa Elena.

Original: El estudio es original debido a que en la actualidad la empresa de
Automotores Continental no cuenta con un Plan de Marketing que permita
aumentar la cantidad de clientes ganando representatividad en el mercado de venta
de vehiculos.

Concreto: El estudio es concreto ya que el Plan de Marketing estara basado en la
situacion actual de la Empresa Automotores Continental el mismo que permitira
incrementar las ventas de la organizacion, ademas de obtener una mayor

representatividad en el mercado.

Factible: La investigacion es factible porque existen la predisposicién de los
Directivos, personal administrativo de colaborar con el desarrollo del este Plan de
Marketing, ademés que la empresa Automotores Continental cuenta con los

recursos necesarios para la implementacion de la propuesta.

JUSTIFICACION DEL TEMA.

Actualmente la vida de las empresas se encuentra vinculada al enfoque del
marketing porque ésta inspira la filosofia de toda empresa moderna,
independientemente de la envergadura que tenga. A nivel mundial existen muchas
empresas que han logrado alcanzar el posicionamiento en la mente de los

consumidores de la empresa a la cual representa, debido a que en su equipo de



trabajo cuenta con un especialista en marketing. Los especialistas en marketing, si
administran correctamente las variables de marketing y si aplican las estrategias y
tacticas necesarias, las empresas tendran un mejor desempefio y rendimiento,

logrando alcanzar el posicionamiento de la empresa.

A nivel nacional, existen muchas compafiias que a lo largo del tiempo han sabido
administrar sus acciones en relacion al marketing, y con mucho esfuerzo y trabajo
constante han alcanzado el posicionamiento en la mente de los consumidores, es
importante aplicar estrategias de marketing, para proyectar una imagen

corporativa para la empresa y que esta sea competitiva en el mercado.

En la provincia de Santa Elena, existen muchos emprendimientos que con mucho
esfuerzo han logrado el posicionamiento en el mercado, realizando muchas
acciones de publicidad y relaciones publicas, pero de manera empirica, no se
conocen los mecanismos, medios y técnicas adecuadas para aplicarlas de manera

correcta.

Es importante aplicar e implementar estrategias de marketing, para que las
empresas sean competitivas, en el mercado local, solo asi podrd hacer que la
empresa a la cual representa ocupe un lugar claro y distintivo, en la mente de los
consumidores que integran el segmento de mercado objetivo, relacion a otras

empresas.

El desarrollo de la investigacion estard basado en las normativas legales vigentes
y en el Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017, con el propdsito de mejorar la
comercializacion de vehiculos en el Concesionario de Automotores Continental

facilitando el desarrollo de estrategias de marketing.

La ejecucion de un Plan de Marketing dentro de la Agencia Automotores
Continental canton Salinas permitira lograr un mayor posicionamiento en el

mercado, mediante el desarrollo de este plan se procura lograr que los usuarios-



clientes definan el lugar que ocupa el producto en la mente de ellos en relacion
con los de la competencia, en vista sobre todo que la Provincia de Santa Elena

esta siendo un sector en el que se estan posicionando nuevas empresas.

Es necesario realizar un diagnoéstico situacional de la empresa, que permita
identificar los aspectos internos y externos de la empresa, esto se logra a través del
analisis FODA. Una vez analizado las fortalezas y debilidades del estudio
planteado se identificaran como la “Incidencia de las estrategias de marketing
en el posicionamiento del mercado, mediante un analisis interno y externo
que involucre a los directivos y al personal administrativo de la empresa”, se
comprobara y determinaré la viabilidad de aplicar un “Disefio de un plan de
marketing para el concesionario Automotores Continental Agencia Salinas,
Provincia de Santa Elena, afio 2015” contribuyendo de esta manera que la
organizacion tenga una mejor representatividad en el mercado de venta y

comercializacion de vehiculos.

Es necesario utilizar instrumentos, por lo tanto se empleara una guia de entrevista
al gerente y al personal, para conocer la solucion se empleara un cuestionario que
esta dirigida a los clientes. El presente plan de marketing, es necesito debido que
cuenta con las estrategias de marketing especificas, que permitan alcanzar el

posicionamiento del concesionario Automotores Continental Agencia Salinas.

OBJETIVOS:

Objetivo General.

Elaborar las estrategias de marketing que influyan en la venta de vehiculos
automotrices tanto livianos como pesados, mediante un estudio de mercado que
involucre al personal que labora en la empresa y a los clientes, que contribuya al
posicionamiento del concesionario Automotores Continental Agencia Salinas en

la Provincia de Santa Elena.



Objetivos Especificos:

1. Sustentar el estudio de investigacién en base al criterio y conceptos de
varios autores con el fin de plasmar una fundamentacién adecuada a los

requerimientos del trabajo a ejecutarse.

2. ldentificar las estrategias metodoldgicas que orienten el disefio de la
investigacion en funcion de los tipos y métodos de investigacién que

faciliten el tratamiento de los datos.

3. Disefiar los instrumentos de recoleccion de informacion mediante la
preparacion de la entrevista y la encuesta que permitan recolectar la

informacidn oportuna para el sustento de la propuesta.

4. Analizar los resultados del trabajo de campo mediante los cuadros y tablas
estadisticas que seran interpretados oportunamente para la elaboracion de

conclusiones y recomendaciones del disefio del plan de marketing.

5. Formular el disefio del plan de marketing en base a los resultados
obtenidos en base a la informacién procesada con el fin de orientarse en
las estrategias que deben plantearse para la elaboracion de una propuesta

de marketing adecuada a los requerimientos de la empresa.

HIPOTESIS:

La influencia de las estrategias de marketing incidird positivamente en el
posicionamiento del mercado de vehiculos automotrices, mediante un estudio que
contribuya al disefio de un plan de marketing para el concesionario Automotores

Continental Agencia Salinas, Provincia de Santa Elena.



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES:

Variable Independiente:

Estrategias de Marketing

Variable Dependiente:

Posicionamiento en el mercado de AUTOCONSA.
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CUADRO N° 1: Operacionalizacion de Variable Independiente

: VARIABLE DEFINICION DEFINICION OPERACIONAL _ INSTRUMENTAC
HIPOTESIS INDICADORES ITEMS )
INDEPENDIENTE CONCEPTUAL ASPECTO/DIMENSIONES ION
La influencia de o Filosofia empresarial Misién — Vision ¢ ;Se fija objetivos a | Entrevista
las estrategias de Objetivos corto plazo o largo
L Valores plazo?
marketing incidira
positivamente  en Macroambiente e (Cudles son las | Entrevista y
- . i i Microambien fortalezas y
el posicionamiento b s dol * Ambiente del marketing. FOCD?: biente debilidades de la | Encuesta
s la légica de s emoresa?
del mercado de marketing por medio énalmf_t_ p
vehiculos de la cual las Ompetitivo
. unidades de negocios .
automotrices, esperan lograr  sus Necesidades  del | ® ¢Qué segmento de
mediante un Estrategias de objetivos de |* Segmentacion del mercado. mercado mercado se dirige? | gntrevista
; . marketing. Estrategia de B
estudio que Marketing segmentacién e ;Clasifica a sus
contribuya al Perfil del clientes?

- segmento .
disefio de un plan g e ;Cuando fue Ila | Entrevista
de marketing para Producto altima promocion

. . e Marketing Mix. Precio que realizd la . .
el  concesionario eue empresa? Cuestionario
Distribucion i

Automotores
Continental
Agencia  Salinas,
Provincia de Santa

Elena.

Plan de Seguimiento.

Comunicacion.

Presupuesto
Control
Plan de Accion

e ;Cada qué tiempo

realiza publicidad?

Cuestionario

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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CUADRO N° 2: Operacionalizacion de Variable Dependiente

HIPOTESIS VARIASLE DEFINICION DEFINICION INDICADORES ITEMS INSTRUMENTACION
DEPENDIENTE CONCEPTUAL ASPE%F')r%F;SICI\:l(éNQ:E)NES
La influencia de e Productos o Autos e ;Qué tipo de vehiculo | Encuesta
. i i i ?
las estrategias de g&?ﬁg eoncSSgeLrJr?l:Sgua? . _lea(rjmc:netas prefiere usted?
e Todo terreno
marketing incidira claro,  distintivo vy e Camiones
positivamente en deseable en relacion con o ;Cudles son los motivos .
los productos de la de comprar un | Entrevista
el competencia en la mente . a0
- . de los consumidores |¢ Consumidores. Tipos ~ de vehiculo?
posicionamiento meta consumidores.
del mercado de - . e Comportamient
- Posicionamiento en 0 _ del | o ;Qué estrategia utiliza
vehiculos el mercado de consumidor. la~ empresa Pafﬁll Entrevista
automotriceS‘ posicionarse en e
. Automotores e Posicionamiento. _ mercado?
mediante un Continental o Estrategias de
estudio que Agencia Salinas posicionamient
contribuya al o ' o e (Qué actividades de
Provincia de Santa * Ventajas Relaciones Publicas | Encuesta

disefio de un plan
de marketing para
el concesionario
Automotores
Continental
Agencia Salinas,
Provincia de

Santa Elena.

Elena.

e Imagen corporativa.

Competitivas.

e Marca
e Presentacion
e Disefios

utiliza para mejorar la
imagen corporativa?

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1. ANTECEDENTES.

La venta de automoviles a nivel nacional ha crecido en los ultimos afios, segin
informacidn, del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), que
indica que en el afio 2013 en el Ecuador aproximadamente se vendieron 120.000
unidades de vehiculos de diferentes tipos segun expertos esta cifra aumento desde

hace més de 10 afios cuando empez0 la dolarizacion.

Los ecuatorianos, cuentan con trabajo estable, gozan de muchos beneficios,
debido a la implementacion de nuevos mecanismo de control y de leyes de parte
del estado ecuatoriano, lo que le ha permitido mejorar su calidad de vida de

muchos ecuatorianos a nivel nacional.

En la provincia de Santa Elena, a raiz de su provincializacion, ha incrementado los
negocios comerciales, dando oportunidades a muchas personas de crecimiento
laboral y personal, los gerentes administrativos a nivel nacional de la cadena de
Automotores Continental vio una oportunidad de crecimiento, en la provincia de
Santa Elena tanto asi que abrié una agencia en el Canton Salinas, debido a que
este sector goza de una buena aceptacion, el estrato social que poseen es el tipo
B, sus habitantes y visitantes tienen el poder y la capacidad adquisitiva para
comprar este tipo de producto. Esta marca es muy reconocida a nivel nacional,
debido al prestigio que tiene, a la calidad de los productos (bienes y servicios) que
oferta al mercado y el respeto que se ha ganado durante el transcurso de muchos

afios que lleva en el mercado, satisfaciendo y superado expectativas de clientes.
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1.2.ESTRATEGIAS DE MARKETING.

Kotler P.& Amstrong G. (2008), en su libro Fundamentos de Marketing, indica
que Estrategias de Marketing “Es la I6gica del marketing por medio de la cual las

unidades de negocios esperan lograr sus objetivos de marketing” (pag. 49).

Son conjunto de actividades de marketing, que las empresas las utilizan, para
establecer una relacion con sus clientes y lograr alcanzar los objetivos propuestos
por la empresa, es importante administrar las estrategias de marketing que se van
a emplear, todas deben estar dirigidas al segmento de mercado objetivo, y utilizar
herramientas que permitan satisfacer sus necesidades, las estrategias que se
disefiaran, corresponde a cada una de las variables que conforman el marketing
mix, todo es un proceso que estad relacionado entre si, como a continuacién se

detalla.

GRAFICO N° 1: Estrategias de Marketing
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Fuente: Kotler P. & Armstrong G. 2008
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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1.2.2. Producto.

Kotler P. & Amstrong G. (2008), en el libro Fundamentos en Marketing menciona
que “Producto es una fusion y combinacion de bienes y servicios que una
determinada empresa o compafia ofrece al segmento de mercado meta” (pag.
52).

El producto que ofrece al mercado, una empresa debe ser la combinacion de bien
y servicio, el bien se refiere al producto real que es de caracteristica tangible, es
decir que se puede ver, tocar, palpar y degustar, mientras que el servicio es de
caracter intangible, es decir no se puede tocar, palpar, ver y degustar como en el
caso del bien, sin embrago es necesario que la empresa ofrezca un excelente
servicio a sus clientes, a través de un trato amable y cortes asi se medira el
rendimiento de la empresa en el mercado. El producto que comercializa la
empresa debe poseer caracteristicas especificas con las que el consumidor al
comprar el producto, pueda apreciar la diferencia en relacion a los productos que
oferta la empresa, estas caracteristicas puede ser en el caso de un bien, disefio,
empaque, la marca, la calidad, mientras que si la empresa ofrece servicios este

seré evaluado, por la calidad de servicio que ofrece.

1.2.3. Precio.

Kotler P. & Amstrong G. (2008), en el libro Fundamentos en Marketing “Precio

es la cantidad de dinero que los clientes deben de pagar por el producto” (pag. 52).

El precio que deben de cancelar los consumidores por los productos, es de
acuerdo a la calidad del producto tomando en cuenta factores como la oferta y
demanda, la mano de obra, la promocion de ventas y la publicidad, en el caso de
que sea un bien, si el producto solicitado por los clientes es un servicio los precios

seran establecidos por la empresa.

15



1.2.4. Distribucién.

Westwood J. (2009), en el libro 30 min para redactar el Plan de Marketing
“Distribucion o plaza incluye las actividades de la empresa que ponen el producto

a disposicion de los consumidores meta” (pag. 52).

La plaza o distribucion es el lugar donde se encuentra disponible el producto para
el consumidor, es decir el lugar donde se comercializa el producto, es necesario
que el lugar donde se comercializa el producto esté al alcance de los
consumidores. Es importante que la plaza de determinado producto se encuentre
en un lugar estratégico, en el que exista afluencia de clientes, para poder captar
nuevas cuotas de clientes y retener a los clientes reales, existen diferentes tipos de

canales de distribucion.

El canal directo establece que el productor se dirige directamente al consumidor,
mientras que el canal denominado detallista, intervienen tres personas, el
productor, intermediario y consumidor, canal distribuidor, interviene el
distribuidor antes de llegar al intermediario, finalmente en el canal broken, consta
de cuadro personas el productor, el broker, intermediario, detallista hasta llegar al

consumidor final.

1.2.5. Comunicacion.

Vértice E. (2008) en su libro Direccion Estratégica indica que “Comunicacion o
Promocidon, comprende las actividades que comunican las ventajas del producto y

convences a los consumidores meta de comprarlo” (pag. 52).

Es las mas importantes que lograra que el producto sea conocido en el mercado
local, su objetivo es informar, recordar y persuadir a los clientes del segmento de
mercado objetivo y que puedan adquirirlo, es necesario aplicar y administrar

herramientas de la mezcla promocional, contribuira con el posicionamiento.
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1.2.6. Plan de Seguimiento.

1.2.6.1.Presupuesto.

Vicufa J. (2012) en su libro El plan de marketing indica “El presupuesto es la
traduccion del programa de accion definido en un compromiso de gasto suficiente
para alcanzar ademéas de unos volimenes de venta, una determinada cuota de

mercado y una rentabilidad esperada en relacion a la competencia” (pag. 28).

Es necesario elaborar un presupuesto en el cual se detalle cada una de las
actividades que se pretende realizar dentro de la empresa, para llevar un mejor
control del recurso financiero que posee la empresa, al elaborar el respectivo
presupuesto, la empresa alcanzara una cuota de mercado, enfrentado a la
competencia. La empresa debe realizar un presupuesto para evitar inconvenientes
en el futuro, existen diferentes tipos de presupuesto que se pueden aplican: el
presupuesto por porcentaje de ventas, el cual se basa en datos que se encuentra en
los reportes de ventas del afio anterior, el presupuesto por paridad comparativa, se
enfoca en establecer un presupuesto en base a las actividades que realiza la
competencia, finalmente el presupuesto con base cero indica que el personal
administrativo es el responsable de planificar las actividades y el valor monetario

que se requiere.

1.2.6.2.Control.

Garcia M. (2010), menciona en el libro Marketing Multinivel que control es el

“Proceso de evaluar los resultados de estrategias y planes de marketing” (pag. 16).

Es necesario que las empresas que implementan planes de marketing para sus
empresas realicen el respectivo control, para que se efectlien todos los procesos,
que han sido detallados en el plan de marketing, con la finalidad de corregir

posibles situaciones que perjudiquen el correcto funcionamiento y rendimiento.
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1.2.6.3.Plan de Accion.

Libreros E. & Nufiez A. (2009), en el libro de marketing interactivo, menciona
“El plan de accion permitird dar instrucciones claras a su equipo, el mismo debe
incluir, posicion actual, objetivos, accion, persona responsable, fecha de

iniciacion, fecha de finalizacion y coste presupuestado” (pag. 18).

Luego de diseflar y plantear estrategias que permitan alcanzar los objetivos
propuestos por la empresa, se deben realizar programas o planes para el mejor
rendimiento de la organizacion, mediante el plan de accion se establecera las
normativas y las acciones que deberan de realizar a lo largo del Plan de

Marketing.

El plan de accion debe constar con los siguientes parametros: problema principal,
fin del proyecto, indicador, propdsito del proyecto y coordinador del proyecto
como datos generales, luego se deben colocar los objetivos especificos, indicar del
objetivo, las estrategias que se implementaran y finalmente las actividades que se

realizaran.

GRAFICO N° 2: Plan de Accién

]
Problema Principal:

Fin del Proyecto: Indicador:
Propdésito del Proyecto: Indicador:
Coordinador del Proyecto:
Objetivo Especifico Indicadores Estrategias Responsable Actividades

Fuente: Libreros E. & NUfiez A.
Elaborado: Panchana Ortega Karen
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1.3.POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.

Lerna A. (2008) en el libro Desarrollo de nuevos productos menciona que
posicionamiento de mercado “Consiste en hacer que un producto ocupe un lugar
claro, distintivo y deseable en relacion con los productos de la competencia en la

mente de los consumidores meta” (pag. 02).

Posicionamiento en el mercado consiste en saber qué lugar ocupa el producto de
la empresa a diferencia de los productos de la competencia, en la mente de los
consumidores del segmento de mercado objetivo. ES importante que la empresa
conozca y establezca el tipo de posicionamiento que desea alcanzar en el
segmento de mercado objetivo.

Es importante conocer los diferentes tipos de posicionamiento de mercado que
existen entre los principales se encuentran los siguientes: posicionamiento de
atributo, este tipo de posicionamiento se enfoca en realzar el atributo del
producto que la empresa ofrece al mercado, generalmente las empresas que
buscan el posicionamiento por atributo, fortalecen su imagen en la mente de los
consumidores, el posicionamiento por beneficios a diferencia del posicionamiento
por atributo, en enfoca a realzar y destacar los beneficios del producto, es decir
brindar propiedades que otro producto no cuenta, el posicionamiento del usuario,
este posicionamiento se basa en el concentrarse en el perfil del consumidor,

enfocada en un segmento de mercado especifico.

El posicionamiento frente la competencia, este tipo de posicionamiento se enfoca
en exponen las ventajas competitivas del producto, en relacion con los productos
que oferta la competencia, el posicionamiento del lider, esto hace referencia al
producto bien o servicio, que se posiciona primero en los consumidores y
mantiene su posicion en el tiempo, finalmente el ultimo tipo de posicionamiento
es el posicionamiento del seguidor o segundo en el mercado, este tipo de
posicionamiento se enfoca en realizar estrategia, como una opcién después del

producto que lidera el segmento.
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1.3.1. Productos.

Los productos que oferta al mercado el concesionario Automotores Continental
Agencia Salinas, Provincia de Santa Elena son los siguientes: autos, camionetas,
todo terreno y camiones, cada uno de estos vehiculos tienen una funcionalidad
Unica especificaciones técnicas, y dirigidas para un segmento de mercado

especifico.

1.3.1.1.Auto.

El auto es un tipo de vehiculo que se moviliza por medio de ruedas, y que se

emplean para trasladar diferentes tipos de objetos o personas de un lugar a otro.

1.3.1.2.Camionetas.

Las camionetas son un tipo de vehiculo automovil pero en menor rango que el

camién, son utilizadas para el transporte de mercancias.

1.3.1.3.Todo Terreno.

Los autos todo terreno son automoviles que generalmente son conocidos como
Jeep en otros paises tambien suelen conocerlo como 4x4 y en pais mas
desarrollados se los conoce como 4WD, los autos todo terreno son vehiculos que

cuentan con un disefio exclusivo y estos vehiculos son conducidos.

1.3.1.4.Camiones.

Finalmente el camion es uno de los medios de transporte y de carga mas populares
importantes de la sociedad actual, porque permite el traslado de una carga de

alimentos hasta provisiones para industrias pesadas.
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1.3.2. Consumidores.

1.3.2.1.Tipos de Consumidores.

Toca C. (2009), en el libro Fundamentos de marketing indica “Los tipos de
consumidores segin su comportamiento de compra se dividen en categorias:

compulsivo, pasivo, racional y pragmatico” (pag. 297).

Los tipos de consumidores, con los que se puede enfrentar la empresa son los
compulsivos, es aquel que adquiere el producto, sin tener una necesidad especifica
es decir no lo necesita en el momento pero lo compray no lo utiliza, si la empresa
desea captar este cliente, es necesario que el producto se encuentre en la etapa de
lanzamiento o introduccion del ciclo de vida, debido a que en esta etapa el
mercado se vuelve atractivo, realizando y disefiando campafas publicitarias que
influyan directamente en las emociones del cliente, el consumidor pasivo, son los

gue compran determinado producto sin importar como el producto se encuentre.

GRAFICO N° 3: Tipos de Consumidores

Tipos de
Consumidores

Consumidor
Pragmatico

Consumidor
Racional

Consumidor
Pasivo

Consumidor
Compulsivo

Fuente: Toca C. (2009)
Elaborado: Panchana Ortega Karen

Consumidor Racional, es aquel gque toma en serio y que controla en precio de un
producto en base al beneficio que le otorga el producto que compra, antes de
comprar el producto piensa sobre las consecuencias que este le daria, y finalmente
realiza el acto de compra, el consumidor pragmaético es aquel que practica un
equilibrio la razones de compra del producto y si capta su atencién en relacion al

disefio, empaque o envase del producto.
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1.3.2.2.Comportamiento del Consumidor.

Carrillo J. & Morillas A. (2010), menciona en el libro Marketing Hero indica “Es
el proceso de decision y la actividad fisica que los individuos realizan cuando
buscan, evalGan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios 0 ideas para

satisfacer sus necesidades” (pag. 36).

El comportamiento del consumidor son los factores e influencias que tiene el
consumidor para adquirir determinado producto, para conocer el comportamiento
de compra de los consumidores es necesario conocer el proceso de decision de
compra del producto, en el cual buscan el producto que necesitan, luego evaltan

los factores que pueden afectar la compra y posteriormente lo adquieren.

GRAFICO N° 4: Comportamiento del consumidor

Comportamiento
l después de la
Decision de compra

Compra

Evaluacion de
Compra

Busqueda de
Informacion

Reconocimiento
de la Necesidad

Fuente: Kotler Philip, Amstrong Gary

Elaborado: Panchana Ortega Karen
Inicia en la etapa de reconocimiento de la necesidad, cuando las personas
reconocer que tienen la necesidad de adquirir determinado producto, es decir
necesidades normales provocadas, por un factor externo, la segunda consiste en
buscar informacion, empleando canales de comunicacion como amigos, 0 grupos
sociales, la tercer consiste en la evaluacion de las alternativas examina las
informaciones y cuestiona cada una, solo quedarse con una opcion, la decision de
compra, el consumidor optar con la compra del producto, la ultima etapa

comportamiento después de la compra.
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1.3.3. Posicionamiento.

1.3.3.1.Estrategia de Posicionamiento.

Burgos E. (2009), en el libro Marketing Relacional menciona que “Las estrategias
de posicionamiento son disefiadas para satisfacer las necesidades y deseos de sus

mercados metas” (pag. 87).

Las estrategias de posicionamiento que la empresa debera aplicar, debe estar
enfocada al segmento de mercado objetivo, es decir todas las acciones de
marketing deben estar dirigidas a las personas del mercado objetivo, para asi
satisfacer las necesidades de los clientes. La empresa puede optar por escoger una
de las tres estrategias de posicionamiento bésicas las cuales son: estrategia no
diferenciada, esta estrategia se enfoca a dirigirse a todos los segmentos de
mercado, sin establecer un segmento de mercado especifico, sin realizar
modificaciones, ni diferenciacion de los grupos de clientes, la estrategia
diferenciada se dedica a satisfacer un segmento de mercado especifico, tiene un
plan de accién para cada clientes potencial, finalmente la estrategia concentrada,
esta es utilizada por la empresas que tienen una participacion alta en el mercado y

se concentra en sus clientes reales creando programas.

1.3.3.2.Ventajas Competitivas.

Steven P. (2009), en el libro Estrategias de Marketing, menciona que es “Factor
diferencial de una empresa, producto o servicio que los clientes, consumidores o

usuarios perciben como tnico y determinante” (pag. 51).

La empresa debe destacarse y diferenciarse de la competencia, en base a la ventaja
competitiva que posee, es un aspecto Unico, que la empresa puede mantenerla en
el tiempo, la ventajas pueden ser el servicio al cliente, la calidad del producto,

personal calificado entre otros.

23



1.3.4. Imagen Corporativa.

1.3.4.1.Marca.

Alet J. (2011) menciona en el libro Marketing Directo que marca “Es el distintivo
méas importante del producto y constituye identificacion formal, en efectos

comerciales y efectos legales” (pag. 83).

Es importante, para los clientes identifiquen y diferencien el producto que se
comercializa, es por esta razén la marca debe reunir ciertas caracteristicas para
que el producto al que representa sea conocido, debera evocar a un nombre que

sea muy facil de recordar y que se posicione en la mente de los consumidores.

1.3.4.2.Presentacion.

Lenderman M. (2008), menciona en el libro Marketing Experiencial que “Es la
proteccion del producto, factor en el proceso creativo de su demanda” (pag. 78).

La presentacion del producto que oferta la empresa al mercado tiene dos
funcionalidades, desde un punto de vista este sirve para proteger, transporte y
vender el producto, mientras que desde otro punto de vista en el ambito comercial

es la vision creativa del producto.

1.3.4.3.Disefio.

Rivera J. & Garcillon M. (2012), menciona en el libro Direccion de Marketing
“Es la transformacion de una idea de un producto, nuevo o mejorado” (pag. 71)
Disefio del producto debe estar debidamente elaborado, debido a que de esto
dependera que el producto tenga la acogida necesaria en el segmento de mercado
objetivo, a través del disefio se podra mejorar el producto mediante la renovacién.
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1.4 MARCO LEGAL.

Para realizar el presente Plan de Marketing para el concesionario de Automotores
Continental Agencia Salinas, se procediéo a establecer normativas para la
implementacion del mismo, por lo tanto es necesario conocer aquellas normas
legales y reglamentos que apoyen a la elaboracion de dicho Plan de Marketing a
continuacidn se detallan las leyes que ayudan a la elaboracion del plan.

1.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador (Afio 2008).

1.4.1.1.Trabajo y Seguridad Social.

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,

remuneraciones y retribuciones justas.

Este capitulo de la Constitucion de la Republica del Ecuador, establece que las
personas que laboran dentro de una empresa sean publicas o privadas, debe gozar
del respeto sobre el trabajo que realiza, debe gozar de las remuneraciones y
retribuciones que establece el Estado, de acuerdo al trabajo que realiza los

empleadores deben cumplir con lo establecido por la constitucion.

1.4.2. Plan Nacional del Buen Vivir (Afio 2013-2017).
Obj. 8.- Consolidar el sistema economico social y solidario, de forma sostenible.

Las empresas que estan constituidas en el Ecuador ayudan a que el pais este
consolidado y sea mejor a nivel mundial, cada empresa creada apoya a la
industria a la cual representa, haciéndonos mas competitivos en la actualidad la

industria automotriz ha tenido un crecimiento considerable lo cual es importante.
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Obijetivo 10.- Impulsar la Transformacion de la Matriz Productiva.

A través del desarrollo y emprendimiento de nuevos negocios ayuda a impulsar la
matriz productiva, creando nuevas industrias que ayuden a promocionar nuevos
sectores, mejorando asi la competitividad de las empresas y sobre todo mejorando
su productividad, contando con el apoyo de todos sus colaboradores, la industria
sera competitiva a nivel mundial, y de esta manera se contribuird a la

transformacion de la Matriz Productiva.

1.4.3. Ley de Compafias (Afio 2014).

Seccion VI De la Compafiia Anénima.

Art 143.- La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Gnicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades 0 compafiias
civiles anénimas estas sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias

mercantiles andnimas.

7. De la Junta General.

Art 230.- La junta general formada por los accionistas legalmente convocados y

reunidos es el 6rgano supremo de la compafiia.

El concesionario de Automotores Continental agencia Salinas es una compaiiia
anonima, la misma esté en funcion de los accionistas ellos son los que realizan las
diferentes aportaciones y estas son utilizadas para el buen rendimiento y
desemperfio de la misma, los accionistas solo velan por sus intereses que son las
respectivas acciones, la empresa cumple con todos los requisitos que debe poseer
un compaiiia andnima. La junta general son las personas que se convocan a las

respectivas reuniones de socializacion.

26



CAPITULO I

2. LAMETODOLOGIA.

2.1.DISENO DE LA INVESTIGACION.

Conociendo la problematica que enfrenta en la actualidad el concesionario de
Automotores Continental agencia Salinas, es necesario establecer el disefio de
investigacion, para conocer a profundidad cuales son los factores que afectan de
manera directa el rendimiento de la empresa. Es necesario implementar un disefio
de investigacion para conocer cudl es la posible solucion ante el problema
detectado. Es muy importante elegir de manera correcta el disefio de la
investigacion que se va a implementar para la empresa, existen diversos tipos de
disefio de la investigacion, y se debera elegir el disefio que este en relacion a la

que se desea investigar.

El disefio de investigacion a utilizar, deberé ser seleccionado por el investigador,
debido a que constituye un plan que permitira conocer de manera directa las
respuestas ante el problema que existe en la empresa Automotores Continental de

la agencia Salinas.

Para desarrollar el presente estudio se utilizard la investigacion de caracter
cualitativo, debido que nos permitira conocer caracteristicas especificas del
problema que se pretende solucionar, variables que intervienen en la
problematica, antes mencionada, utilizando el tipo de investigacion cualitativa
obtendremos informacidn que nos permitira tener un conocimiento amplio de lo
gue estamos investigando, y proponer una solucion tomando en cuenta los
recursos que posee y con la colaboracion de cada uno del personal que integran la
empresa para el mejorar el desempefio y rendimiento del concesionario

Automotores Continental agencia Salinas.
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2.2.MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

Existen muchos tipos de modalidades de investigacion que se pueden aplicar para
diferentes situaciones por las que puede enfrentar una empresa, sin embargo se
procedera a escoger la modalidad de investigacion que tiene relacién con la
investigacion que se va a implementar para el concesionario Automotores

Continental agencia Salinas.

La modalidad de investigaciéon que se aplico para la presente investigacion, es la
modalidad de proyecto factible, este tipo de modalidad tiene como finalidad
implementar la solucion de manera inmediata, en este caso se implemento la
propuesta del presente plan de marketing, debido a que en este plan se desarrollara
en base a un modelo, dicho modelo de plan de marketing cuenta con las diferentes
estrategias que se deben de poner en accion para solucionar la problematica que

enfrenta la empresa.

Al emplear la modalidad de proyecto factible, se elaboro las etapas en las que se
divide, es decir detallarlo en etapas las cuales son las siguientes: introduccion,
formulacién, justificacion, diagnostico situacional, disefio de estrategias,
descripcion de las actividades que se desean realizar, desarrollo de la propuesta y
finalmente la Gltima etapa de este tipo de modalidad es la implementacion de la
propuesta. El presente trabajo investigativo se desarrollo paso a paso las etapas
que comprende la modalidad de proyecto factible, debido que en él se detallo las
estrategias, tacticas y actividades necesarias para solucionar el problema que

enfrenta en la actualidad la empresa.

Cuando se implementdo la modalidad de proyecto factible, a la presente
investigacion se comprob6 que el disefio del Plan de Marketing, mejorara el

rendimiento de la empresa.
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2.3.TIPO DE LA INVESTIGACION.

2.4.POR EL PROPOSITO.

Investigacion Aplicada.

Malhotra N. (2009), en el libro Investigacion de Mercado menciona que “Se la
denomina también activa o dindmica depende de sus descubrimientos y aportes
teoricos, se aplica a la investigacion de problemas concretos, esta forma de

investigacion se dirige a una utilizacion inmediata” (pag. 43).

Se utilizd la investigacion aplicada, debido a que permitié desarrollar planes,
programas y proyectos importantes, factibles y también porque permite tener una
participacion de las personas involucradas, es decir permite indagar de manera
directa en la parte involucrada de la investigacion, con la finalidad de contribuir a

la solucion de la problematica detectada.

2.4.1. Por el Nivel de Estudio.

Nivel Descriptivo.

Bernal C. (2010) en el libro Metodologia de la Investigacién indica que “Es un
nivel basico de investigacion, el cual se convierte en la base de otros tipos de
investigacion; ademas agregan que la mayoria de los tipos de estudios tienen de

una u otras formas, aspectos de caracter descriptivo” (pag. 72).

El nivel descriptivo, generalmente esta relacionada, con las preguntas que desea
emplear el investigador, para corroborar la informacion resultante de la
investigacion, a través de la utilizacion de técnicas como la encuesta, las

entrevista a profundidad, aportaran soluciones inmediatas.
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2.4.2. Por el Lugar.

Investigacion Bibliogréfica.

Heinemann K. (2010), en el libro Introduccion a la Metodologia de la
Investigacion menciona que “Se caracteriza porque tiene tres caracteristicas
especificas, es necesario determinar el tema de estudio, necesita realizarse un plan
de trabajo, se apoya en la consultas de diversas fuentes bibliogréficas, su

estructura consta de introduccion, desarrollo y conclusion” (pag. 53).

La investigacion bibliografica se empleé con la finalidad de recolectar
informacion de fuente secundaria a traves de instrumentos como libros,
documentos, que tengan validez y corroboren informacion de proyectos ya
realizados, basado en esta metodologia. Para el desarrollo de este tipo de
investigacion se necesitd seguir pasos puntuales entre los cuales se destacan la
determinacion del problema, elaboracion de un plan de trabajo, buscar

informacion, elaboracion de fichas y elaboracién del trabajo.

Investigacion de Campo.

Ruiz J. (2012), en el libro Metodologia de la Investigacién Cualitativa menciona
“Mantiene un contacto directo con los hechos o fenGmenos que se encuentran en

estudio” (pag. 56).

Se identificé el segmento de mercado que desea ingresar la empresa para
posicionarse, donde se conocié las aptitudes y caracteristicas que posee este
segmento de mercado objetivo, conociendo el perfil de los clientes, se tuvo un
contacto directo con las personas involucradas en la investigacion, es decir los
empleados de la empresa y los clientes con la finalidad de obtener datos de fuente

primaria.
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2.5.METODOS DE INVESTIGACION.

2.5.1. Método Inductivo.

El método inductivo permitio conocer de manera directa, los factores que
intervienen dentro de la problematica que enfrenta la empresa se utilizaron
técnicas de observacion, para conocer las caracteristicas del problema de estudio y

sus respectivas variables.

Dentro de este método inductivo se sacaron conclusiones en base a los datos que
se obtuvieron mediante la observacion, y estableciendo la relacion que existe entre
la variable independiente que son las estrategias de marketing y la variable

dependiente que corresponde al posicionamiento de la empresa.

Se establecio que la empresa no utiliza las debidas estrategias de marketing,
enfocados a la variable de precio, producto, plaza y promocién dentro del
segmento de mercado al cual se dirige por lo que este influye en el
posicionamiento de la empresa Automotores Continental, concesionario Salinas,

en la mente de los consumidores.

2.5.2. Método Analitico.

Al emplear el método analitico, se conocié los aspectos que son importantes
dentro del disefio del plan de marketing, es decir se conocid las partes en que
estan compuesto el plan de marketing que se desea desarrollar para la empresa, en
base a las investigaciones realizadas. A partir de la evidencia que se obtuvo de la
investigacion de campo, se conocid las respuestas que se recolectaron en dicha
investigacion, para de esta manera formular y plantear el disefio para el Plan de

Marketing, para el concesionario Automotores Continental agencia Salinas.
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2.6. TECNICAS DE INVESTIGACION.

Para desarrollar la investigacion es necesario recurrir a técnicas de investigacion
que permita conocer de manera directa lo que sucede actualmente en la empresa,

las técnicas a utilizar se detallan a continuacién:

2.6.1. Entrevista.

Para el presente plan de marketing, se empleara una entrevista en la cual se
enfocara a emplear una guia de preguntas, a los directivos del concesionario
Automotores Continental agencia Salinas, debido a que son los que llevan el
mando de la empresa, al emplear la entrevista aportaremos a la investigacion
cualitativa, proporcionando datos de caracter cualitativo. La entrevista que se
implementara, se estructura a través de una guia de preguntas, las misma constara
de preguntas que se enfoguen a conocer cuéles son las variables que influyen de
manera directa en las variables, al realizar la entrevista el investigador tendra un
panorama mas amplio del tema y se plantearan posibles soluciones ante la

problematica detectada.

2.6.2. Encuesta.

Mediante la aplicacion de la encuesta el investigador podra recopilar datos,
utilizando un cuestionario debidamente disefiado, en €l debe intervenir preguntas
abiertas, cerradas y sobre todo debe de constar preguntas de respuestas multiples
todas enfocadas a solucionar el problema detectado, estas preguntas se le aplicara
a la muestra representativa de la poblacion, es decir se las aplicara a las personas
de estén de un estrato social alto y medio alto, en este caso las personas que
integren el estrato social A, B, C+, las preguntas seran puntuales y especificas
para su mejor entendimiento y comprension del tema aportando a la solucion del

problema.
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2.7.INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION.

2.7.1. Guion de Entrevista.

El guion de preguntas debe estar debidamente elaborado, las preguntas deben
estar enfocadas a dar soluciones a la problematica detectada, en el mismo debe
estar compuesto por preguntas directas, y también por preguntas seguimiento, y
deben estar relacionadas con las demas preguntas, debido a que en el transcurso
que se lleve la entrevista pueden surgir nuevas interrogantes, para esto es

necesario seguir los siguientes pasos:

% Marcar cual es el objetivo general de la entrevista, este debe estar
direccionado con lo que se desea saber.

«¢ Estructurar bien las preguntas que se desea realizar, debe estar en orden de
acuerdo al tema.

+ La formulacion de las preguntas, debe tener un vocabulario entendible, de
acuerdo al grado de instruccion que tenga la persona que se va a proceder
a entrevistar.

¢ Finalmente se tiene que realizar un andlisis de la entrevista que se procedio

a realizar y establecer posibles soluciones.

2.7.2. Cuestionario.

Con la finalidad de realizar la investigacion cualitativa es necesario recurrir a
técnicas de recoleccion de datos para solucionar la problematica antes detallada, la
técnica a seguir es la encuesta y por ende se utilizara su instrumento, es decir el
cuestionario. El cuestionario estd estructurado en base a preguntas abiertas,
cerradas y sobre todo preguntas de respuestas multiples, todas estaran enfocadas a

indagar sobre la solucion.
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2.8.POBLACION Y MUESTRA.

2.8.1. Poblacién.

Existen muchos conceptos de poblacidn en la actualidad sin embargo la definicion
mas basica e importante considero que es la siguiente: el concepto de poblacion es
un conjunto de muchos elementos que generalmente guardan una caracteristica en

comun.

La poblacion a la cual va dirigida la presente investigacion, son los clientes de la
empresa, estas personas cuentan con la capacidad adquisitiva para comprar uno de
los productos que el concesionario Automotores Continental agencia Salinas

oferta al mercado.

En el siguiente cuadro se detalla la poblacidn que se desea encuestar:

TABLA N° 1: Poblacién

Poblacion Ni
Personal ejecutivo 5
Clientes 27833

Total 27838

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

2.8.2. Muestra.

La muestra es considerada como una pequefia parte de la poblacion, es decir que
guardan caracteristicas similares. La muestra que se va a aplicar en el presente
plan de marketing, va en relacién a la poblacién de los habitantes del Canton
Salinas, es decir se sacara en funcidon a los estratos sociales que tienen los

habitantes de esta localidad.
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Existen varios tipos de muestreo que se pueden aplicar, para desarrollar una
investigacion, sin embargo se debe seleccionar el que guarde caracteristicas

similares a la informacién que deseamos obtener.

El tipo de muestreo que se aplicara para la presente investigacion el muestreo

probabilistico aleatorio.

El muestreo probabilistico aleatorio, permite que todos los individuos que
conforman la poblacion tengan la posibilidad de ser escogidos, lo cual es
importante para que la inflacion recolectada no sea sesgada, y las personas puedan

dar sus respectivas opiniones de acuerdo a su punto de vista.

A continuacion se muestra la formula que se aplicara:

B 0?2 N.p.q
n= e?(N —1) + o2%.p.q
Donde:

X Nivel de confianza para el caso sera del 95%

correspondiente a 1,96.
N Universo o POBLACION
P Probabilidad favorable serad de un 50%
Q Probabilidad de fracaso sera de un 50%
E Error muestral no debe exceder el 5%
N Tamario de la muestra

(1,96%)(27833)(0,5)(0,5)

= 00,059)(27833 — 1) + (1,962)(0,5)(05) _ °"°

n
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2.9.PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LA
INVESTIGACION.

2.9.1. Procedimiento.

Para realizar el respectivo procesamiento se utilizaran las siguientes variables:

1. Consultas Bibliogréaficas.

2. Planteamiento del problema.

3. Disefio del proyecto.

4. Elaboracion del Marco Teorico.
5. Planteamiento de la Hipotesis.
6. Formulacidn de estrategias.

7. Aplicacion del instrumento.

8. Recoleccion de Datos.

2.9.2. Procesamiento.

Para realizar el respectivo procesamiento de la informacién recolectada en la

respectiva investigacién se seguira el siguiente procesamiento:

1.- Interpretacion de Informacion.

2.- Tabulacion de los datos correspondientes de la informacién.
3.- Aplicacion de las respectivas tablas.

4.- Graficos Estadisticos.

5.- Elaboracion del Plan de Marketing.
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CAPITULO 11l

3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

3.1. ANALISIS DE RESULTADOS DEL TRABAJO DE CAMPO.

Para seguir con la presente investigacion, es necesario contar con la participacion
y colaboracion, de todas las personas involucradas que permitan dar indicios de
cémo solucionar dicha probleméatica que en la actualidad atraviesa el
concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, por esta razon se
utilizara instrumentos y herramientas que permitan conocer con mayor precision
la solucion, a través de la aplicacion de guias de preguntas y cuestionarios de

preguntas.

La entrevista en profundidad se la realizara al gerente de la empresa y aquel
personal que ocupe cargos administrativo, es decir aquellos que son considerados
como Gerencia Media, los mismos corresponden a 10 personas, el mismo estara
estructurado por 12 preguntas enfocadas a dar solucion a la problematica que

enfrenta la empresa.

Mientras que las encuestas seran aplicadas a los clientes, es decir a la poblacion
del canton Salinas, estrictamente a las personas de estratos sociales altos, debido a
que son personas que tienen el poder y la capacidad adquisitiva para comprar los
productos que ofrece la empresa al mercado, cuentan con la necesidad de adquirir
determinado producto. El cuestionario de preguntas esta debidamente estructurado
por 12 preguntas direccionadas a contribuir con la solucion al problema, consta de
3 preguntas dicotdmicas, en la que el encuestado podré elegir un si 0 quizas un no
como respuesta, también consta de 9 preguntas de opcién multiple es la que el
encuestado podré elegir una o varias alternativas en relacion a las preguntas que se

les formula.
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3.1.1. Analisis de los resultados de la Entrevista en Profundidad dirigida

al personal que labora en el Concesionario

1.- ¢(Cuanto tiempo lleva en el mercado el concesionario de Automotores

Continental agencia Salinas?

Automotores Continental agencia Salinas, tiene 12 afios en el mercado, es una de
las principales agencias automotrices que se constituyd en el mercado provincial,
estd ubicado en un lugar estratégico en la avenida principal del canton La
Libertad-Salinas, gozamos de una buena aceptacion local, con el pasar del tiempo
cada uno de nosotros nos desempefiamos de una excelente manera de acuerdo a
las funciones que realizamos en la empresa, contamos con el respaldo de los
directivos de la empresa a nivel nacional, y durante estos afios de creacion hemos

desempefiado bien nuestros cargos.

2.- ¢ Cudles son sus fortalezas y debilidades?

En cuanto a las fortalezas de la empresa podemos indicar que dentro las
principales fortalezas que posee Automotores Continental, es el lugar estratégico,
pues esta ubicado en la avenida principal de La Libertad-Salinas, pues tiene
mucha afluencia de personas que se interesarian por los productos que la empresa
ofrece al mercado, también posee una infraestructura adecuada que permite que
los productos sean expuestos y asi poder capotar la atencion de clientes. Dentro de
las debilidades se encuentran, la escasa utilizacion de herramientas promocionales
que le permitan captar y retener a clientes, otras de las debilidades més latentes y
evidentes de la empresa es que no realizan eventos es decir no realizan acciones
de relaciones publicas que le permitan mantener un contacto con sus clientes y
con la comunidad en donde esta ubicada, lo cual influye mucho en el
posicionamiento de la empresa y sobre todo en los ingresos del concesionario de

Automotores Continental.
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3.- ¢Cual es la ventaja competitiva de la empresa?

El concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, en la actualidad
considera que una de sus principales ventajas competitivas, es de Diferenciacion
en varios aspectos nos diferenciamos de la competencia, entre las cuales se
destacan que somos Unicas dentro del mercado, pues poseemos una gran
infraestructura donde exponemos los productos y servicios que ofrecemos al
mercado, y los clientes pueden observar cada uno de los modelos de automoviles
que se exponen todos los dias en la empresa, otro factor es la imagen de la
empresa, pues es reconocida a nivel nacional, pues tiene otras sucursales en otros

puntos estratégicos del pais.

Finalmente otro de sus factores que es considerada una ventaja competitiva es el
servicio que se ofrece a los clientes, el servicio que se ha ofrecido desde sus
inicios es personalizado, debido a que cada cliente se le ofrece nuevos modelos de
productos, basados en sus requerimientos y las necesidades que tiene, cada

persona.

4.- ; Recibe capacitacion el personal de ventas?

El equipo de fuerza de venta recibe constantemente capacitaciones y charlas
motivacionales debido a que la empresa se preocupa por mantener un personal de
ventas activo y son ellos los responsables de que la empresa tenga un buen
desempefio y rendimientos en las ventas, por tal razon se les imparte técnicas de
como establecer ventas y tener una buena relacién con cada uno de los clientes,
técnicas de persuasion y poder de convencimiento. La empresa se encarga de
brindar capacitacion constante al personal de ventas cada cierto tiempo, el
personal de ventas acude a cursos que son dictados por profesionales en el area
con la finalidad de poder tener mayor participacion en el mercado y que los
clientes se sientan satisfechos con el servicio prestado por el personal de venta de

la empresa.
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5.- ¢Sobre qué temas los capacita y cada que tiempo?

El personal que labora en el concesionario de Automotores Continental, recibe
capacitaciones constantemente, pues se trabaja bajo ética profesional, y bajo estos
parametros se procede a brindar un excelente servicio al cliente en todas las areas
de la empresa, en el area de Ventas se capacita constantemente al equipo de la
fuerza de ventas pues son ellos los que tienen la responsabilidad de que el

producto sea aceptado por los clientes.

El personal administrativo de igual manera se capacita en los procesos que se
realizan a diario dentro de la empresa, en los nuevos sistemas de crédito y cobraba
para el mejoramiento continuo de las acciones que se desarrollan dentro de la
empresa y que exista un mejor control de las acciones a desarrollar. Al personal
que labora dentro del &rea de Mantenimiento y talleres, de la misma manera la
empresa se preocupa por ellos e indican g merecen una constante capacitacion por
tal razon a cada uno de ellos se los capacita en la escuela de capacitacion de
General Motors, con el afan de brindar una atencién personalizada y amable a los

clientes.

6.- ¢Qué actividades promocionales realiza la empresa?

Generalmente la empresa no utiliza técnicas de promocién de venta lo cual hace
que las personas no adquieran con regularidad los productos que ofrece la
empresa al mercado, las actividades de promocion de ventas, se las realiza cada
cierto tiempo, es decir cada afio se las realiza en épocas y fechas especiales, en
los meses de Diciembre dado a que las personas tienen el poder adquisitivo para
adquirir determinado producto o servicio segun sea las necesidades que tenga el
cliente segin la relacion, que se establezca entre el cliente, vendedor que sera
capaz de que el nombre de la empresa se posicione en las mentes de los
consumidores. Solo en las fechas navidefias realizan las promociones de ventas,

Nno son regulares.
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7.- ¢ Cudles son los meses que producen mayores ventas?

Los meses de mayores ventas para la empresa, son los meses de enero y
diciembre, los deméas meses se realizan ventas pero en menor escala debido a que
surgen de acuerdo a las necesidades que tienen las personas de adquirir el
producto es importante recordar que el producto que se comercializa requiere que
las personas tengan un alto poder adquisitivo y que tenga el compromiso de
cancelar las cuotas de manera puntual como dictamina el contrato en él se implica

las opciones de pago.

Sin embargo los meses de mayores ventas son enero y diciembre, debido a que se
realizan promociones del producto, a un precio considerable, lo cual es muy
atrayente para los clientes, se realiza un esfuerzo técnico y administrativo para
establecer promociones del producto, debido a que la naturaleza del producto asi

lo requiere.

8.- ¢ A quiéenes considera sus principales competidores?

El concesionario Automotores Continental agencia Salinas, tiene en el mercado 12
afios por lo cual, a través de todo este tiempo, se han creado y constituidos nuevos
negocios de compra y venta de vehiculos, entre los cuales puede ser considerado
competencia se encuentra la empresa que esta constituida en el canton La Libertad
y tiene poco tiempo de haberse constituido en el mercado, generalmente cada
cierto tiempo realizan ferias en las que las personas pueden visitarlos y exponen

sus productos mediante material publicitario.

Mientras que otras de las competencias para la empresa es la de productos
sustitutos, pues en la actualidad existen empresas que se dedican a lavados de
autos y en las que brindar mantenimiento a los vehiculos y también exponen en
sus vitrinas productos complementarios, es decir accesorios para los vehiculos de

diferente variedad.
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9.- ¢ Cuél es el monto que destina a la respectiva publicidad de la empresa?

Dado que la empresa es una sucursal, pues la empresa matriz de Automotores
Continental, en la agencia Salinas se actla de la siguiente manera en primera
instancia se envia la respectiva publicidad de los productos que se ofertan al
mercado, cuando se realiza las respectivas campafas publicitarias, sobre el
lanzamiento de un nuevo producto o para difundir y realzar la imagen corporativa

de la empresa.

Como sucursal tenemos ciertos beneficios, como por ejemplo en las actividades
de publicidad para la empresa se las realiza bajo un estricto cronograma de
actividades, pues nos organizamos con los directivos para establecer un
presupuesto de acuerdo a lo planificado se realizan los tramites respectivos que se
requieren para la asignacion del presupuesto para llevar a cabo las actividades de

publicidad.

10.- ¢ Qué tipo de descuentos realiza?

Generalmente dado a la naturaleza del producto (debido a que los vehiculos tienen
un valor monetario estricto), nos regimos bajo 6rdenes que se establece en la
agencia matriz de Automotores Continental, pues en ella se establecen el
descuento que se debe aplicar al determinado producto especificamente a los
vehiculos, dependiendo de la decision que se tome se aplican los descuentos en

articulos especificos.

Mientras que en la sucursal es decir en la agencia de Salinas, se aplican
descuentos generalmente a los servicios de talleres y mantenimiento de vehiculo,
pues es lo que mas requiere en la actualidad, dado al servicio que le brinda el
personal de la empresa, en cuanto al servicio que se le da al producto pues los
vehiculos son reparados con repuestos originales y de calidad lo cual muchas

veces nos diferencia de la competencia.
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11.- {Realiza eventos para mantener un contacto con sus clientes?

Actualmente no realizamos eventos de Relaciones Publicas si a eso se refiere, no
mantenemos un contacto con la comunidad, es decir con los clientes externos, en
la actualidad estamos esperando nuevas noticias referentes a este tipo de aspectos,
solo estamos dispuestos a las decisiones que tome el gerente de la region, bajo las
Ordenes y proyectos nos dirigimos.

Pero mantenemos una buena relacion con nuestro personal de trabajo con cada
uno de ellos que constituyen pieza importante en el desarrollo del servicio que se
le da al cliente, por esta razon, para brindarle una mayor motivacion a que sigan
rindiendo como lo realizan en la actualidad, se les realiza una reunion
acompariados de sus familiares, reconocimiento en base al incentivo que
actualmente tenemos de elegir al mejor colaborador del trimestre en la region,

dichas reuniones se las realiza segln el cronograma establecido por los directivos.

12.- ¢ Qué productos son los que le genera mayores ganancias?

Actualmente los productos que generan mayores ganancias para Automotores
Continental son los vehiculos, pues son los que tienen mayor demanda les genera
mayores réditos a la empresa, porque tienen un valor considerable y son la razén

de la empresa.

Los vehiculos independientemente del modelo que se adquiera por el consumidor
este le genera una gran ganancia para la empresa, es por esta razon que la empresa
se esfuerza para brindarle un buen servicio a los clientes y por ende les brinda
asesoria a los vendedores a través de la capacitacion y motivacion continua que se
les brinda constantemente, aquellos son los responsables de que el producto tenga
una gran acogida por el cliente y que el producto o servicio brindado satisfaga sus

necesidades.
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3.1.2. Encuesta sobre el Concesionario de Automotores Continental

Agencia Salinas

Edad.
TABLA N° 2 .- Edad
EDAD
PREGUNTA | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS %

20-25 77 20,32%

26-31 115 30,34%

1 32-37 149 39,31%

38-mas 38 10,03%

Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 5 .- Edad
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Existe evidencia estadistica que las personas que accedieron a la encuesta
corresponden al total de la muestra que se estableci6 para la presente
investigacion que permitira conocer la solucion a la problematica que enfrenta la
empresa, e indica que 149 personas tienen una edad comprendida 32 a 37 afos,
115 personas estan entre los 26 y 31 afios, se encuestd a 77 personas entre 20 y 25

afios, asi como a 38 personas con mas de 38 afios.
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Ingresos:

TABLA N° 3 .-Ingresos

INGRESOS
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

$ 500 180 47 49%

$ 800 94 24,80%

2 $1.000 67 17,68%

$1.500 38 10,03%

Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 6 .- Ingresos
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Con respecto a los ingresos de las personas que fueron encuestadas y fueron
objeto de la presente investigacion, al preguntarles sobre los ingresos que perciben
mensualmente 180 personas respondieron que ganan $500.00; mientras que 94
personas perciben un sueldo de $800; 67 personas reciben un salario de $1000 y
38 personas de las encuestadas reciben aproximadamente $1500 de salario, dado
al trabajo que realizan las personas escogidas fue por estratos socioeconémicos

del canton Salinas.
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1.- ¢ Conoce Automotores Continental?

TABLA NF° 4.- Conoce Automotores Continental

PREGUNTA| ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Si 126 33,25%
3 No 253 66,75%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 7.-Conoce Automotores Continental

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Al preguntarles a las personas encuestadas sobre si conocen Automotores
Continental agencia Salinas, 253 personas contestaron que no conocen las
instalaciones de la empresa antes mencionada, es importante recalcar que si
conocen el nombre de la empresa, porque es una empresa que estad a nivel
nacional, sin embargo las personas no conocen donde estd situada la empresa,
mientras que 133 personas que contribuyeron a la presente investigacion indicaron
que si conocen al concesionario de Automotores Continental agencia Salinas.
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2.- ¢ Posee Vehiculo?

TABLA N° 5.- Posee Vehiculo

PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Si 216 56,99%
4 No 163 43,01%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 8.- Posee Vehiculo

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Segun la investigacion realizada a las personas que tienen un estrato social
elevado del cantén Salinas, al preguntarles sobre si poseen un vehiculo 216 de
ellos contestaron que si poseen, mientras que 163 restante indican que no poseen
vehiculo, las personas que tienen vehiculos lo utilizan para uso personal, es decir
para transportarse a cada uno de sus trabajos, mientras que otros utilizan como
medio de trabajo, en el que desempefian funciones diarias, finalmente existe un
tercer grupo que lo utiliza para paseo familiar, en el cual el espacio es lo

suficientemente amplio para las familias numerosas.
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3.- ¢ Qué tipo de vehiculo posee?

TABLA N° 6.- Tipo de Vehiculo

¢ Queé tipo de vehiculo posee?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Autos 56 25,93%
Todo terreno 57 26,39%
5 Camionetas 63 29,17%
Camiones 40 18,52%
Total 216 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 9.- Tipo de Vehiculo
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Antes de realizar el respectivo analisis de esta pregunta es importante destacar que
esta interrogante solo fue realizada y contestada por las personas que poseen
vehiculos, y solo a ellos se les preguntd qué tipo de automdvil prefiere, en el cual
demuestra que 63 personas encuestadas poseen camionetas, mientras que en un
porcentaje poco mas bajo, equivalente a 57 personas poseen vehiculos todo
terreno especificamente Grand Vitara, 56 de ellos poseen automdviles y 40

personas tiene camiones.
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4.- ¢ Qué tipo de

vehiculo prefiere?

TABLA N° 7.-Tipo de Vehiculo preferido

¢ Qué tipo de vehiculo prefiere?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %

Autos 142 37,47%

Todo terreno 65 17,15%

5 Camionetas 125 32,98%
Camiones 45 11,87%

Otros 2 0,53%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 10 .- Tipo de Vehiculo prefiere
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Al preguntarle a los encuestados sobre el tipo de vehiculo que prefieren, 142 de
ellos se inclinaron por los automdviles, mientras que 125 personas se orientaron
por camionetas puesto que piensan en ella como herramienta de trabajo, 65 de los
encuestados prefiere unidades todo terreno por espaciosos y comodos, 45
encuestados prefieren camiones porque son netamente comerciales, mientras que

tan solo dos personas se orientan por otro tipo como motocicletas.
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5.- ¢ Cuales son los servicios que usualmente requiere?

TABLA N° 8.- Servicios requeridos

¢Cuales son los servicios que usualmente prefiere?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Talleres y Repuesto 86 39,81%
Accesorios 45 20,83%
/ Mantenimiento 83 38,43%
Otros 2 0,93%
Total 216 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 11 .- Servicios Requeridos
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Al preguntarle a los encuestados el tipo de servicio que usualmente ellos prefieren
al momento de brindarle un mantenimiento al producto adquirido, 86 de ellos
contestaron que usualmente requieren el servicio de talleres y repuestos para sus
vehiculos, mientras que el 83 de las personas adquieren servicios de
mantenimiento del vehiculo, 45 de los encuestados indica que ellos prefieren
accesorios, finalmente 2 de los encuestados indicaron que prefiere otro tipo de

servicio en este caso por siniestros y demas.
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6.- ¢ Como le gustaria cancelar las cuotas de pago del servicio requerido?

TABLA N° 9.-Cancelacion de Servicio

¢ Como le gustaria cancelar las cuotas de pago de servicio
requerido?
PREGUNTA |ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS %
Diario 25 6,60%
Quincenal 115 30,34%
3 Mensual 205 54,09%
Trimestral 34 8,97%
Otros 0 0,00%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 12 .- Cancelacion de Servicio
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Al preguntarle a los encuestados sobre las sugerencias del pago de los servicios
que adquieren en la empresa, 205 de ellos indicaron que prefieren cancelarlo
mensualmente, mientras que 115 prefieren hacerlo cada 15 dias. También
respondieron unos pocos sobre un pago trimestral y finalmente 25 de ellos

indicaron que lo harian diariamente es decir de contado.
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7.- ¢Considera que la atencidn que le brinda el personal es el correcto?

TABLA N° 10.-Atencion del personal

¢Considera que la atencion que le brinda el personal de la empresa es el
correcto?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS %
Si 137 63,43%
9
No 79 36,57%
Total 216 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 13 .- Atencion del personal

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Los encuestados que respondieron a esta pregunta son los que poseen vehiculos.
Al preguntarles sobre la atencidn que le brinda el personal de la empresa donde
adquieren determinado bien o servicio, 137 de ellos indicaron que el servicio es el
adecuado, ya que los atienden con cordialidad y sobre todo en el area de talleres
buscan darles solucién a sus problemas; mientras que 79 de los encuestados
dijeron que el servicio prestado no es el correcto pues ellos esperan mas del

personal de servicio al cliente y sobre todo de la empresa.
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8.- ¢Qué actividades de Relaciones Publicas considera que la empresa debe

de realizar?

TABLA N° 11.-Actividades de Relaciones Publicas

¢ Qué actividades de Relaciones Publicas considera que la empresa
debe de realizar?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Ferias 131 34,56%
Desfiles 2 0,53%
10 Eventos 245 64,64%
Otros 1 0,26%
Total 379 100,00%0
Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
GRAFICO N° 14 .- Actividades de Relaciones Publicas
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Al preguntarle a los encuestados que tipo de actividades o eventos le gustaria que
la empresa realice para mantener un contacto con la comunidad, 245 de ellos
indicaron que prefieren los eventos, mientras que 131 indicaron que prefieren las
exposiciones que se realizan mediante las ferias, en diferentes actos publicos y 3

de ellos se orientaron por desfiles.
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9.- ¢Qué medio de comunicacién prefiere para recibir la respectiva

publicidad de la empresa?

TABLA N° 12.-Medios de Comunicacion

¢Qué medio de comunicacién prefiere para recibir la publicidad de la
empresa?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Radio 156 41,16%
Hojas volantes 88 23,22%
11 Television 3 0,79%
Otros 132 34,83%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 15 .- Medios de Comunicacién
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Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Los encuestados contestaron al preguntarle sobre los medios de comunicacion que ellos
prefieren para recibir la publicidad de la empresa en su mayoria se orientaron por
la radio mediante cufias radiales respondiendo a favor de esto 156 personas,
mientras que el 132 contestaron otros medios es decir redes sociales Yy sitio web,
mientras que un numero considerable de 88 personas indico que prefieren hojas

volantes y 3 de ellas optaron por publicidad televisiva.
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10.- ¢Qué herramienta de promocion de ventas prefiere por la compra del

producto?

TABLA N° 13.-Material POP

¢ Queé tipo de Material P.O.P. le gustaria recibir por la compra de un
producto?

PREGUNTA | ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS %
Gorras 119 31,40%
Esferos 92 24,27%
12 Camisetas 120 31,66%
Otros 48 12,66%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 16 .- Material POP
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Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Es importante recalcar que esta pregunta es relacionada a las técnicas de
promocion de ventas que la empresa puede ofrecerle a los clientes por tal razén se
le pregunt6 a las personas que tipo de material POP, prefieren y 120 de ellos
indicaron que prefieren gorras, mientras que 119 prefiere esferos, 92 de ellos
prefieren camisetas, y 48 de los encuestados prefieren otro tipo de material como

vasos Y libretas.
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11.- ¢En qué puntos estratégicos desearia que exista un punto de venta del

Concesionario de Automotores Continental?

TABLA N° 14.-Puntos de Ventas

¢En qué puntos estratégicos deseara que existiera un punto de venta?
PREGUNTA | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS %
Santa Elena 153 40,37%
14 La Libertad 123 32,45%
Salinas 103 27,18%
Total 379 100,00%

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 17 .- Puntos de Ventas
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Al preguntarle a las personas que fueron sujetos de investigacion sobre la
posibilidad de implementar nuevos puntos estratégicos de ventas en la cual
puedan acceder a los productos que ofrece la empresa, 153 de ellos indicaron que
prefieren una sucursal en el cantdn de Santa Elena porque seria mas cercano a los
pobladores de la zona norte de éste cantdn, mientras que 123 de ellos indicaron
que lo prefieren en el cantén La Libertad por ser comercial y finalmente 103
personas se orientaron por la localidad de Salinas pero en el centro de éste.
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3.3 CONCLUSIONES :

Al finalizar la presente investigacion de mercado se establece las siguientes

conclusiones:

e EI concesionario de Automotores Continental agencia Salinas tiene doce
afios en el mercado, es una empresa que goza de un buen prestigio a nivel
nacional debido a las acciones de servicio y credibilidad que realizan cada
dia con el personal que labora en la empresa.

e En la empresa se mantiene un buen ambiente de trabajo en el cual los
directivos se concentran mucho en las tareas y actividades que realizan el
personal con la Unica fincalidad de verificar que las acciones que se
realizan sean las correctas, por el bienestar de la empresa y de sus

empleados.

e En la agencia Salinas se realiza la respectiva planificacion del presupuesto
basado en la necesidades gue tiene la empresa, en cuanto a las acciones de
publicidad, la empresa cuenta con el apoyo de la empresa Matriz para
llevar a cabo las actividades promocionales de la empresa con la

oportunidad de ganar mayor participacion de mercado.

e Las personas que poseen vehiculos y las que podrian adquirir en un futuro,
se interesan en que la empresa le ofrezca accesorios para decorar de cierta
manera sus vehiculos, también indican que acciones promocionales debe

de realizar.
e La empresa no cuenta con un Plan de Marketing, que permita mejorar la

gestion administrativa de la empresa con la finalidad de que se posicione

en el mercado local y nacional.
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3.4 RECOMENDACIONES:

A continuacion se detallan las recomendaciones para el concesionario de

Automotores Continental agencia Salinas:

e Esnecesario que la empresa tome en cuenta los afios que lleva dentro del
mercado compitiendo con las demas empresas, se deben de aplicar
estrategias enfocadas a la ventaja competitiva aprovechando la
credibilidad que tiene la empresa a nivel nacional, con la finalidad de

ganar una cuota de mercado.

e Mantener el buen ambiente laboral permitira que la empresa se vuelva
competitiva dentro del mercado local, debera seguir contando con la
colaboracion del personal que labora en la empresa, es decir equipo de
fuerza de venta y técnicos, brindandole asesoria técnica e implementando

cursos de capacitacion y atencion al cliente.

e Contar siempre con el apoyo de la empresa matriz permitira que la
empresa sea altamente competitiva ganando mayor particion en el
mercado deberd establecer acciones que involucren a la variable de

promocion, con la finalidad de captar clientes y retener a los actuales.

e Es importante implementar nuevas lineas de productos dentro de la
empresa, debido a que la demanda asi lo exige, y a la vez entregar el
debido material promocional que ellos prefieren al adquirir determinado

producto.
e Elaborar un Plan de Marketing que contenga todas las estrategias

enfocadas al producto, precio, plaza y promocion, para posicionarse en el

mercado.
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CAPITULO IV

41PLAN DE MARKETING PARA EL CONCESIONARIO
AUTOMOTORES CONTINENTAL AGENCIA SALINAS, PROVINCIA
DE SANTA ELENA, ANO 2015.

4.2 PRESENTACION.

En la actualidad la empresa Autoconsa Automotores Continental agencia Salinas,
tiene 12 afios en el mercado, a pesar del tiempo que lleva en el mercado ha
presentado problemas en el area de Marketing y estos problemas radican en las
limitadas estrategias de marketing, que utiliza para poder ganar participacion en el
mercado, en la cual estd involucrada el mix de marketing, es decir producto,
precio, plaza y promocion, y como estas influye en el posicionamiento de la

empresa.

Para poder solucionar el problema antes mencionado, es necesario implementar un
Plan de Marketing, el cual pueda mejorar la situacién actual de la empresa, que en
el mismo se detalle los mecanismos y las estrategias que se deben de realizar, es
decir estrategias de producto, el mismo se basa en mejorar el disefio del producto,
en cuanto a las estrategias de precio, colocar el valor adecuado, que a las vez
represente ganancias para la empresa, estrategias de plaza, el lugar de distribucion
sea accesible para llegar al segmento de mercado objetivo y finamente las
estrategias de promocion es decir utilizar los medios de comunicacion mas
eficientes que lleguen a masas y que permita difundir a la empresa y sobre todo
dar a conocer los productos que oferta y herramientas de promocion de ventas
para persuadir clientes en corto plazo ademas de otras tecnicas de

posicionamiento.
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4.3 DATOS DE IDENTIFICACION DE LA EMPRESA.

Nombre de la Empresa:

Concesionario de Automotores Continental agencia Salinas

Logo de la Empresa:

3 =

=

AUTOMOTORES
C ONTINENTAL

El MEGA concesionario

Fuente www.automotorescontinental.com.ec

Slogan:

£l MAS CHEVROLET de los Cheurolet

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec

Gerente de Sucursal: Ab. Alvaro Arizaga Arizaga

Ubicacion: José Luis Tamayo Via Principal de Salinas Diagonal al Colegio
Técnico Muey.

Teléfono: 04-2775406
Sitio Web: www.automotorescontinental.com.ec

Servicios Adicionales: Accesorios, Repuestos, Post-Venta, Recibimos vehiculos
como parte de pago, Financiamiento Directo, Test Drives, Financiamiento

Bancario, Taller Especializado.
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4.4 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

En la actualidad, las empresas desean que desean alcanzar el posicionamiento de
sus empresas deben de ser realmente competitivas, destacarse de la competencia, a
través de las estrategias que implemente, acciones y actividades que le permitan
tener una ventaja competitiva y de esta manera atacar a la competencia ganando

mayor participacion en el mercado.

De acuerdo al andlisis realizado al Concesionario de Automotores Continental,
agencia Salinas se detectdé que la empresa a pesar de tener doce afios en el
mercado aun no cuenta con un plan de marketing, que le permita implementar las
estrategias adecuadas, es decir las mas necesarias y efectivas que le permita

solucionar la problemética.

Es necesario que la empresa implemente estrategias de mercado que se enfoquen
en las variables que integran el marketing mix, es decir actividades enfocadas a
destacar los productos tanto bienes y servicios que la empresa oferta al mercado, a
través de la innovacion y redisefio del mismo, y de la manera colocar un precio
competitivo, con la variable plaza, es importante que se destaque el producto, en
un lugar que sea atractivo para el posible consumidor, finalmente se deben aplicar
estrategias de promocion encaminadas a potencializar a la empresa, que sea
conocida a nivel local y provincial por la calidad de sus productos y el servicio
que se les brinda a los clientes a través de técnicas de promocién de ventas y de

publicidad.

Basicamente, el plan de marketing, es una herramienta  de gestion que la
empresas independientemente a la actividad a la que se dediquen, las utiliza para
poder participar en el segmento de mercado al cual se dirige, y ser competitiva,
para esto necesita la participacion de todo el personal que labora en la empresa,
pues deben estar comprometidos para alcanzar los objetivos propuestos por los

gerentes de la empresa, y asi alcanzar el posicionamiento.
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4.5 MODELO DEL PLAN DE MARKETING

5

Marca
Presentacion
Disefios

Fuente: Kotler Philip, Amstrong Gary
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 18.- Modelo de Plan de Marketing
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4.6 COMPONENTES DEL PLAN DE MARKETING.

4.6.1 Filosofia Organizacional.

4.6.1.1 Mision.

Ser un concesionario General Motors, comprometido en entregar productos y
servicios de calidad al cliente, lo que se traduce en niveles crecientes de venta y
rentabilidad.

4.6.1.2 Vision.

Ser lideres en el Ecuador en la venta y servicio de la marca Chevrolet a través de
la innovacién, el cumplimiento con el cliente y el desarrollo y bienestar de nuestra

gente.

4.6.1.3 Valores Corporativos.

Integridad.- Nuestros actos dentro y fuera de la empresa se basan en principios y

ética profesional. Nosotros decidimos lo que creemos y hacemos lo que decimos.

Autogestion.- los miembros de nuestra empresa cuentan con la preparacion y

facultades que les permiten individualmente y como miembros de un equipo.

Innovacién.- Nosotros desafiamos el pensamiento tradicional, exploramos nuevas

tecnologias e implementamos nuevas ideas.

Profesionalismo.- Creemos que todo miembro de la organizacién podra progresar

en la medida que actué, se capacite y se esfuerce en el servicio al cliente.

Sentido Nacional.- Buscamos hacer nuestro trabajo lo mejor posible.
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4.6.1.4 Objetivos.

46.1.4.1

Objetivo General:

Desarrollar un Disefio de Plan de Marketing, implementando estrategias de

marketing, que ayuden al posicionamiento en el mercado local de Concesionario

de Automotores Continental agencia Salinas.

4.6.1.4.2

Objetivo Especificos:

Aplicar estrategias en liderazgo en precios, colocar el valor de
producto basados en la calidad del producto para ganar mayor

participacién en el mercado.

Mejorar la presentacion del producto que se oferta al mercado,
mediante la implementacion de estrategias de producto, que permita

mejorar la percepcién del consumidor.

Redisefiar el lugar de distribucion y exposicién del producto, mediante
técnicas de merchadising, para la mejor colocacion de los productos

que oferta la empresa al mercado.

Implementar programas de promocion, en los cuales se empleen
medios de comunicacion eficientes y a la vez aplicar técnicas que no

ayude a captar clientes a corto plazo y largo plazo.

Emplear estrategias de posicionamiento en el mercado, para que la

empresa ocupe un lugar estratégico en la mente de los consumidores.
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4.7 AMBIENTE DEL MARKETING.

4.7.1 Macroambiente.

4.7.1.1 Dimension Politica-Legal.

En cuanto al ambito politico legal, es necesario analizar varios reglas,
disipaciones, reglamentos o subtipos, que pueden intervenir de manera directa o
indirecta y que puedan beneficiar, 0 en su defecto provocar inconvenientes en la

empresa.

En la actualidad desde el mes de agosto en curso se dispuso por el organismo de
control SRI, que se debe de actualizar, el Registro Unico de Contribuyentes es
decir el R.U.C., especificamente en las actividades de Compraventa de
Vehiculos Usados, como dictamina la nueva resolucién establecida por el

Servicios de Rentas Internas.

Esta nueva resolucion permitirda al comerciante pequefio y propietarios de
parqueaderos tengan en su poder el documento denominado “Liquidacion de
Compra de Vehiculo Usados” y la correspondiente acta de Entrega-Recepcion de

Vehiculos Usados.

Es necesario que si se pretende adquirir vehiculos de esta indole se, siga el
proceso que dispone la ley, para no tener inconvenientes en el futuro, con la
compra del vehiculo, y no incurrir a las multas ya establecidas con anterioridad,
en el caso de suceder, se procedera a la incautacion del vehiculo, sino contara con
los requisitos y la documentacion antes descrita se tomara como desacato a la
autoridad, es importante que las personas es decir los consumidores que se vean
afectados pueden realizar la respectivas denuncias a los organismos de control del
Estado o en las respectivas paginas web de la institucion pertinente, para facilitar

el tramite respectivo.
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4.7.1.2 Dimensién Econémica.

Analizar la Dimension Econdmica, es necesario conocer las variables que
intervienen para proceder al analisis exhaustivo, del tema que se desea solucionar,
este tema ayudara a tener una vision mas amplia sobre el comportamiento de
compra del consumidor y sobre la econdmica de la poblacion de nuestro pais
Ecuador.

Actualmente en nuestro pais Ecuador, se estd presenciando un cambio, debido a
que los habitantes tienen mayor capacidad y poder adquisitivo para adquirir
productos, se han realizado estudios por organismos de control, el INEC, es su
pagina oficial, muestra el grado de estrato social tienen los pobladores, los cuales

los subdividen en cinco estatus econémicos: desde clase A hasta D.

En el estudio se evidencio los siguientes datos: en Ecuador el estrato A, esta
conformado por 1.9%, el estrato B representa al 11.2% de la poblacion, mientras
que el estrato C+, esta integrado por 22,8% de las personas que habitan en el
Ecuador, estrato C- esta integrado por el 49.3% de los habitantes, finalmente el
estrato D, es el 14,9% de la poblacién. Al conocer estos datos estadisticos los
estratos sociales; A, B, y C+ el 35.9% de la poblacién, tiene la capacidad
adquisitiva para comprarse un auto, independientemente de la calidad y modelo

del mismo.

De la misma manera el sector automotriz ha crecido tanto asi que ha generado una
participacion dentro de las actividades econdmicas que impulsa el desarrollo del
pais, puesto que tan solo en impuesto ha generado $400.000 millones de ddlares,
ademas de ser fuente de empleo de muchos ecuatorianos y a la vez ayuda a
impulsar nuevas industrias desde un punto de vista mas amplio, segun la
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador en el afio 2013 se
comercializaron 113.950 unidades de vehiculos lo cual se espera que para

finalizar el afio 2014 las ventas de vehiculos hayan crecido.
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4.7.1.3 Dimensién Social-Cultural.

En cuanto a la dimensién Socio Cultural, la empresa mantiene un contacto con los
familiares del personal que labora con ellos, realizan integraciones con el personal
y sus familiares para conocer mas de ellos y el entorno de ellos y el ambiente en

que ellos viven.

Estos encuentros con los familiares del personal es muy necesario debido a que
ayuda a mantener un vinculo afectivo con el personal y a la vez el personal se
mantiene comprometido con la empresa y de esta manera se podran alcanzar los

objetivos planteados por la institucion.

4.7.1.4 Dimension Ambiental-Tecnoldgica.

Estos dos dimensiones seran analizadas conjuntamente, debido a que se relacionar
entre si, debido a que en la actualidad en concesionario de Automotores
Continental agencia Salinas, utiliza la Factura Electrdnica, lo cual aporta tanto a la
dimensién tecnologia, pues es un medio que se esa utilizando en la actualidad,

mientras en el aspecto ambiental ayuda al proteger y conservar el medio ambiente.

La modalidad de Facturas Electronicas, se implementd en este afio en curso con el
afan de preservar el medio ambiente, en la actualidad las empresas del estado las
utiliza para pagos de servicios basicos, sin embargo las empresas privadas vieron
la oportunidad de implementar esta metodologia que beneficia a ambos tanto a la

empresa como al consumidor.

La factura electronica es un documento electronico que cumple con las mismas
funciones de la factura tradicional, ahi se detalla el valor correspondiente de pago
con su respectivo impuesto y la fecha de emisién del mismo, teniendo la misma

validez que las facturas tradicionales, pero el tramite de pago es mucho mas facil.
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4.7.2 Anélisis Competitivo.

Para revisar el analisis competitivo del Concesionario de Automotores
Continental agencia Salinas, es necesario aplicar el modelo disefiado por Michael

Porter en el cual indica que es importante tomar en cuenta cinco variables.

Las cuales son: Poder de negociacion con los clientes y proveedores, Amenaza de
productos sustitutos, y de nuevos entrantes y Rivalidad entre competidores

existentes.

A continuacion se detallan cada una de ellas:

CUADRO N° 3 .- Analisis Competitivo

Analisis Competitivo

Variables

Determinantes

Poder de Negociacion con los

clientes.

Buena relacion con los clientes.
Profesionalismo, trabajo en
equipo.

Funcionalidades del Producto.
Facilidades de pago.

Amenaza de Productos Sustitutos.

Talleres de Revisién de
Vehiculos.
Limpieza, Mantenimiento y
Repuestos.

Amenaza de Nuevos Competidores.

No existen barreras de entrada.

Poder de Negociacion con los

Proveedores.

Andlisis de Proveedores.
Calidad de producto.
Estandares establecidos.

Rivalidad entre Competidores

Existentes.

Poco tiempo en el mercado.
Esta ubicada en el canton La
Libertad.

Fuente.- Empresa Automotores Continental
Elaborado por.- Panchana Ortega Karen
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Poder de Negociacion con los clientes.- En cuanto al poder de negociacion de los
clientes, es necesario tomar en cuenta que uno de los valores que tiene la empresa
es el profesionalismo que tiene su equipo de trabajo, para poder satisfacer las

necesidades del cliente y brindarle un buen servicio a los mismos.

Existe una buena relacion con el cliente, desde cuando se realiza la preventa, hasta
el cierre de la misma, siempre se buscan tener alternativas que ofrecerle al cliente
destacando la funcionalidades que tiene cada tipo de vehiculo, y como el

consumidor es el beneficiado directo.

La empresa le ofrece facilidades de pago a través de planees acumulativos,
pensando siempre en las necesidades que tiene el consumidor, implementando un
plan que se pueda adaptar a la capacidad de cada pago de cada uno de los clientes,
en un determinado tiempo, el mismo sera establecido en un documento al cual se
denomina Promesa de Compra, ayudando asi al cliente al adquirir el producto, que
tanto desea de forma inmediata. Es importante destacar que la no se pagan costos
adicionales como convencionalmente se efectdan los atrasos de pagos de algunos

clientes, y si ya no desea adquirir el producto, se le devolvera el valor depositado.

Amenaza de productos sustitutos.- Actualmente existen muchas empresas que
tienen poco tiempo en el mercado, que ofrecen servicios similares a los que oferta
al mercado la empresa , estos son los talleres de revision del vehiculo y
mantenimiento del mismo, cabe recalcar que Automotores Continental también
ofrece servicio de Mantenimiento del producto y los diferentes repuestos. Los
sustitutos cada dia se expande por toda la localidad, debido a que son pequefios
negocios que se dedican a las actividades de limpieza, mantenimiento y respuestas
de vehiculos, generalmente los precios son bajos porque no los realiza un técnico
especializado en mantenimientos de automoviles, lo cual es una desventaja para
ellos (competencia), sin embargo esto se vuelve una ventaja debido a que
Automotores Continental ofrece este servicio con técnicos especializados en el

area.
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Amenaza de nuevos competidores.- En la actualidad, no existen muchas barreras
de entradas para nuevos competidores en el area, pues se ha regularizado mucho
este tipo de actividad y los comerciantes que quieran ingresar a este mercado
automotriz, lo puede hacer, siempre que cumplan y acaten con todas las
disposiciones que dictamina el organismo de control referente y la respectivas
leyes.

El Concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, posee doce afios
en el mercado local, siendo una de las principales y la que lidera el segmento de
mercado, asi que se considera que posee muchas ventajas en relacion a las
empresas que desean incursionar por primera vez en este segmento de mercado
atractivo. La empresa cuenta con ventaja competitiva que le permite cada dia
liderar el mercado al cual se dirige, es necesario que administre y a la vez explote

su ventaja competitiva.

Poder de Negociacidn con los proveedores.- otros de los puntos mas importantes
dentro de la empresa son los proveedores. Los proveedores son una parte
fundamental para el funcionamiento de la empresa, por lo tanto se trata de llevar
una excelente comunicaciéon y coordinacion entre ambos, para que el resultado
final sea que los dos participantes sean beneficiados en las respectivas

negociaciones.

La empresa Automotores Continental concesionario Salinas, selecciona a sus
diferentes proveedores basado en una analisis exhaustivo de quienes son, es decir
si son personas responsables, aptas y que el producto que ellos ofrecen cumpla
con todos los requisitos de ley ademas que el mismo  sea de calidad y de la
misma manera que precio del producto sea implementado basandose en las
caracteristicas explicitas e implicitas que integran el producto que se vende en la

empresa.
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Los productos que son receptados en la empresa, debe contar con los estandares
ya establecidos por el gerente del Concesionario de Automotores Continental
agencia Salinas, y por los proveedores, debido a que el producto debe ser
entregado en buenas condiciones y aptos para su respectivo estilizacion dentro del

producto.

Estos son los requisitos establecidos por la empresa para poder seleccionar a sus

respectivos proveedores.

Rivalidad entre los competidores existentes.- durante los doce afios que lleva el
Concesionario de Automotores Continental agencia Salinas en el mercado, ha
podido evidenciar que no existe mucha competencia en el segmento de mercado al
cual se dirige, dentro de los tres cantones por los cuales estd conformada la

provincia de Santa Elena.

En la actualidad existen una empresa representativa, que se dedican a la misma
actividad, es decir a la venta de automoviles, sin embargo esta lleva poco tiempo
de haber ingresado en el mercado competitivo y esta ubicada en el cantén La
Libertad.

Generalmente emplea técnica de venta, y estas consisten en que el personal cada
cierto tiempo, expone sus productos (bienes/servicios) en islas en puntos
estratégicos de la localidad, cada vez lo realiza con mayor frecuencia, y por esta
razon es considerada competencia para el concesionario a Automotores

Continental.

Esa es la unica competencia detectada dentro de la provincia de Santa Elena, por
lo que se debe de aplicar estrategias para que el concesionario de Automotores
Continental agencia Salinas se posicione la mente de los consumidores de la

localidad.
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4.7.3 Andlisis FODA.

Para conocer el entorno de la empresa, y evaluar los aspectos por los cuales se ven

beneficiados y afectados, es necesario realizar un analisis FODA, a continuacion

se describe el analisis interno y externo el concesionario de Automotores

Continental agencia Salinas:

CUADRO N° 4 .- Analisis FODA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1.- Lugar estratégico.
2.-Infraestructura adecuada.
3.-Diversidad de Productos.

4.-Personal Capacitado.

1.- Escasa herramientas
promocionales.
2.- Poca difusion de los productos que

ofrece al segmento de mercado.

personas.
3.-Apertura de nuevas sucursales.

4.- Entrar en un nuevo segmento de
mercado.

5.-

politicas que permitan mejorar los

Implementacion  de  nuevas

procesos de compra del producto.

5.- Buen ambiente laboral, para | 3.- Falta de realizacion de eventos.
desarrollo de las funciones. 4.- Escasos medios de comunicacion
para emitir publicidad.
5.- No realizan servicio post venta.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1.-Implementacion de nueva | 1.- Aumento de nuevos competidores.
tecnologia. 2.- Desastres Naturales.
2.-Capacidad adquisitiva de las | 3.- Disposiciones legales.

4.- Aumento de precio de los
productos: bienes y servicios que se le
ofrece a los clientes.

5.-Aumento de productos sustitutos.

Fuente.- Empresa Automotores Continental
Elaborado por.- Panchana Ortega Karen
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4.7.3.1 Matriz FODA.

CUADRO N° 5 .- Matriz FODA

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

Factores
Externos

Factores Internos

1.- Lugar estratégico.
2.-Infraestructura
adecuada.
3.-Diversidad
Productos.

4.-Personal Capacitado.
5.- Buen ambiente
laboral.

de

1.- Escasa promociones.
2.- Poca difusién.

3.- Falta de eventos.

4.- Escasa medios de
comunicacion para emitir
publicidad.

5.- No servicio post
venta.

Oportunidades (O)

F.O.

D.O.

1.-Implementacién  de
nueva tecnologia.
2.-Capacidad adquisitiva
de las personas.
3.-Apertura de nuevas
sucursales.

4.- Entrar en un nuevo
segmento de mercado.
5.- Implementacion de
nuevas politicas que
permitan mejorar los

1- F 3, O (20 (4).-
Mejoramiento los
servicios que ofrece
Automotores Continental
agencia Salinas, en el
area de Talleres, repuesto
y Accesorios.

2- F (3, O (3)-
Aprovechamiento la
capacidad adquisitiva de
las personas para la

1.-D (2) (4), O (4).-
Utilizacion nuevos
medios de comunicacién
que permita llegar al
segmento de mercado
objetivo y  encontrar
nuevos nichos de
mercado para acceder a
este nuevo mercado.

2- D () (5, O (3).--
Expandirse en el mercado

2.- Desastres Naturales.
3.- Disposiciones
legales.

4.- Aumento de precio
de los productos: bienes
y servicios que se le
ofrece a los clientes.
5.-Aumento de
productos sustitutos.

infraestructura que tiene
el  concesionario  de
Automotores Continental
agencia Salinas, para
contrarrestar las acciones
de la competencia.

procesos de compradel | introduccién de nuevos | abriendo nuevas

producto. productos. sucursales en  puntos
estratégicos.

Amenazas (A) F.A. D.A.

1.- Aumento de nuevos |1.- F (2), A (1).-|1- D (3), A (5.-

competidores. Explotacion la | Realizacion de eventos

para mayor difusion de la
empresa y mantener un
contacto con la
comunidad para poder
acceder a nuevos clientes.
2- D (), A (1) 4.
Efectuacion de
promociones que gocen
de aceptacion por el
segmento de mercado.

Fuente.- Empresa Automotores Continental

Elaborado por.- Panchana Ortega Karen
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4.7.3.2 Estrategias y Cursos de Accion.

Para poder desarrollar el plan de marketing, es necesario implementar estrategias,
que permitan solucionar el problema que atraviesa la empresa, para esto se
propone implementar estrategias y sus respectivas tacticas, basadas en el
respectivo andlisis FODA que se realizd al Concesionario de Automotores
Continental agencia Salinas, a continuacion se detallan las estrategias:

E1l.- Mejoramiento de los Servicios.

Esta estrategia se enfoca en mejorar el servicio que actualmente ofrece el
concesionario de Automotores Continental especificamente en el éarea de

Accesorios, es decir ampliar esta area, las actividades que se van a efectuar.

3

» Seleccionar los articulos que gozan de aceptacion de los clientes.

3

% Adquirir los accesorios frecuentemente utilizados.

X3

%

Ubicar estratégicamente los accesorios.

X3

%

Difundir en medios de comunicacién la respectiva propuesta de este

servicio.

E2.- Implementacion de medios de comunicacion.

A través de la implementacion de nuevos medios de comunicacion, la empresa
sera reconocida por el segmento de mercado objetivo y a la vez podra acceder a

nuevos nichos de mercado.

< Seleccionar los medios de comunicacion mas idéneos.
< Realizar el respectivo disefio la publicidad que sera emitida.
< Difundir en los medios de comunicacién de mayor preferencia sobre los

servicios gque brinda el concesionario de Automotores Continental.
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E3.- Expansion de Mercados.

Con la finalidad de acceder a nuevos consumidores y estar mas cerca de ellos, es

necesario abrir nuevos puntos estratégicos mediante expansion de mercado:

'0

» Seleccionar los sitios estratégicos.

X3

<

Disefio de los respectivos puntos estratégicos.

X3

<

Exposiciones sobre los productos que ofrece la empresa.

3

» Enviar al personal de venta para llamar la atencion de los clientes.

E4.- Mejoramiento de la infraestructura interna del establecimiento.

Realizar acciones para contrarrestar las naciones de la competencia mediante el
mejoramiento de la infraestructura interna del establecimiento, mediante

sefializaciones que permitan tener una mejor observacion del producto:

< Colocar sefializadores de productos para una mejor distribucién de los

productos.

Esta estrategia es importante porque permite destacar la ubicacion estratégica

donde se encuentra la empresa, para lograr tener una mayor participacion.

E5.- Realizacién de Eventos.

Con la finalidad de tener un contacto con la comunidad, es necesario realizar
diferentes actos publicos, debidamente programados para mantener un contacto

con el segmento de mercado, y establecer un vinculo con la sociedad.

% Ferias y Exposiciones de Productos en fechas y acontecimientos.
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E6.- Realizacién de Promociones de ventas.

Implementar técnicas de promocidn de ventas que permiten captar nuevos clientes

a corto plazo con el afan de convertirlos en clientes reales.

4

7
*

Disefio de las herramientas promocionales.

*,

X3

A

Seleccidn de técnicas de promocidn de ventas.

7
0'0

Entrega del material promocional a los clientes.

X3

A

Establecer politicas de participacion en las diferentes promociones que se

van a efectuar.

E7.- Aprovechamiento de la capacidad adquisitiva de las personas.

Esta estrategia esta enfocada a la implementacion de nuevos productos que en la
actualidad la empresa ofrece pero no existe un extensa gama de estos productos
(accesorios), por ende se desea implementar nuevos accesorios e introducirlos al
mercado con un precio accesible al bolsillo del consumidor, dado a que es un
producto que en la actualidad desea introducirse en el mercado, bajo el nombre

del concesionario de Automotores Continental agencia Salinas.

Las actividades que se realizaran son las siguientes:

¢ Exposicion de los productos (accesorios).
+¢+ Calculos sobre el precio que se debe de establecer para el respectivo
producto.

% Colocacion de precios de introduccion en el mercado.
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4.8 SEGMENTACION DE MERCADO.

4.8.1 Necesidades de Mercado.

Para conocer e identificar las necesidades del segmento de mercado, es necesario
aplicar el modelo de Abraham Maslow, en el cual indica cuales son las
necesidades que tiene los seres humanos, basado en una pirdmide en el cual se
detallan las jerarquias de las necesidades. La piramide de Maslow es un modelo
comdnmente utilizado para clasificar las necesidades que tiene las personas,
basandose en las necesidades basicas que todos las personas tenemos hasta llegar
a la cuspide que es la autorrealizacion. Los productos que oferta al mercado el
concesionario de Automotores Continental, agencia Salinas satisface la siguiente

necesidad que continuacion se detalla:

GRAFICO N° 19.- Piramide de Necesidades

N oz
‘ ———> ]UTOMOTORES
(CONTINENTAL

Fuente.- Modelo de Abraham Maslow
Elaborado por.- Panchana Ortega Karen

Como se detalla en el grafico anterior, el concesionario de Automotores
Continental agencia Salinas, se encuentra en dos etapas en la de Seguridad por
que las personas buscan mantenerse seguro y resguardar su integridad, mientras
que en la etapa de Reconocimiento por que las personas se estiman y necesitan
satisfacer necesidades que le ayuden a alcanzar el éxito.
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4.8.2 Estrategia de Segmentacion.

Para introducir un producto sea bien o servicio, es necesario identificar al mercado
al cual se va a dirigir la empresa, la segmentacion es muy importante debido a que
permite conocer cuéles son las caracteristicas que tiene ese segmento de mercado
especifico. La estrategia de segmentacion de mercado que va a implementar el

concesionario de Automotores Continental es la siguiente:

Segmentacion Diferenciada del mercado.- este tipo de estrategia, permite dirigir
los productos bienes y servicios que ofrece la empresa a varios tipos de clientes
con diferentes caracteristicas, es aquel que le permite a la empresa adaptar el
producto que se oferta a diferentes necesidades que tienen los clientes, en algunos

casos hasta personalizar el producto.

4.8.3 Perfil del Segmento.

Una vez identificado la estrategia de segmentacion que se desea emplear, es
importante establecer criterios de segmentacion que permitan tener un perfil méas

claro de a qué personas dirigir el producto. A continuacion se detalla el perfil.

CUADRO N° 6 .- Segmentacion de Mercado

Criterios de Segmentacion Variables

Geograficos

Canton Salinas
Demogréficos
Edad Masculino y Femenino
Género

Socioeconémico

Poblacion en edad para trabajar Poblacion Econémicamente Activa

Psicografica
Clase social AB,C+

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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4.9 MARKETING MIX.

49.1 Producto

Las estrategias enfocadas al producto que ofrece el concesionario de Automotores

Continental agencia Salinas, es de implementar la linea de accesorios y basado en

la investigacién que se realizd, las personas indica que es necesario ampliar la

linea de accesorios para sus vehiculos, entre los cuales mas solicitados son los

siguientes:

CUADRO N° 7 .- Accesorios

Accesorio

Descripcion

Portaobjetos

Este accesorio es muy practico
para guardar diferentes tipos de
objetos que la persona desee llevar
consigo en el auto, es muy facil de
instalar no se requiere de mucho
tiempo, es sencillo y no ocupa

mucho espacio en el vehiculo

Portacelulares

Este practico y sencillo porta
celular es importante para las
personas que generalmente cuando
conducen reciben Ilamadas
telefénicas, y muchas veces tienen
la necesidad de atender sin
embargo estan expuesto a los
peligros de la carretera, el

portacelular es universal.
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Protector Solar para autos

El protector solar para autos, es un
importante accesorio que permite
proteger al vehiculo de los rayos
solares que en determinadas
temporadas son muy intensos, y
permite  que el auto esté
debidamente protegido cuando este

estacionado en un lugar especifico.

Empague para llaves de autos

El empaque para llaves de autos es
muy flexible debido al material
que estd elaborado, es muy
practico y de alguna manera
protege las llaves y son muy
faciles de encontrar, son de
diferentes colores y para todas las

preferencias de los conductores

Audifono de mano libre

El audiéfono servira para receptar
Ilamadas que demanden  mucha
importancia, es muy practico y
servird en todo momento que se

utilice.

Fuente.- Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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Es necesario ampliar la linea de accesorios, dentro de la empresa es por esta razon
que en la entrada de la empresa a un costado se desea establecer un stand donde se

coloque los accesorios mas usuales que prefieren los clientes.

A continuacion se presenta un modelo de lo que se desea implementar:

GRAFICO N° 20 .- Entrada de la empresa

RECEPCION
TAUERES &

Fuente.- Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 21.- Exposicion de Accesorios

Fuente.- Investigacién de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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4.9.2 Precio.

Referente a la estrategia que se desea implementar enfocada a la variable de
precio, es la que se enfoca a la cartera de productos que tiene el concesionario de
Automotores Continental agencia Salinas, con la finalidad de ampliar la linea de

accesorios que oferta la empresa.

Generalmente las empresas que comercializan vehiculos no pueden reducir su
precio por que no tendria las respectivas utilidades, sin embargo se puede
implementar estrategias de precio en una de las lineas de productos que oferta al
mercado. La estrategia de precio, enfocada a la cartera de productos se basa en
fijar el precio de determinado producto en este caso la linea de accesorios,
diferente al precio que tienen otros productos que oferta la empresa en el caso de

los vehiculos que comercializa.

Especificamente se utilizara la estrategia de precio para productos opcionales o
complementarios, en el caso de accesorios, debido a que sirven como un
complemento para el producto principal que actualmente ofrece la empresa, son
los vehiculos. Las actividades que se desarrollaran es la colocacion de los precios

del producto, y en el siguiente cuadro se detallan.

CUADRO N?° 8.- Precio de Accesorios

Articulo Precio
Portaobjetos $97.40
Portacelular $40.20

Protector Solar $20.10
Empaque de llaves $11.90
Audifono $72.30

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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49.3 Plaza.

En cuanto a la variable plaza, se plantean estrategias que permita mejorar, el lugar
de venta en el cual se expone el producto, y para estar mas cerca de los clientes y
de la misma manera captar nuevos clientes se desea implementar la estrategia de
expansion de mercado. La estrategia de expansion de mercado consiste en acceder
a nuevos clientes mediante la implementacion de nuevos puntos de ventas en
lugares estratégicos, las actividades corresponde a seleccionar los puntos mas

referentes de la localidad, y el respectivo disefio de los puntos de ventas.

CUADRO N° 9.- Puntos Estratégicos

Lugares Meses
Municipio del cantén Salinas Diciembre y Enero
Malecén de Salinas Diciembre y Enero
Paseo La Peninsula del canton La Libertad Febrero y Marzo
Parque Central del cantén Santa Elena Febrero y Marzo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 22 .- Esquemas de Puntos de Ventas
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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Mientras que otras de las estrategias enfocadas a la plaza, es mejorar la
infraestructura interna de la empresa implementando sefializadores, de cada uno
de los servicios que ofrece el concesionario de Automotores Continental, para una
mejor presentacion de los productos y que el cliente pueda encontrar facilmente el

servicio que solicita.

GRAFICO N° 23.- Infraestructura Interna de la empresa

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 24.-Sefalizadores de Productos
Talleres
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Accesorios

2

Kit de aire
acondicionado

\ 2 Molduras
Sl - laterales

interiores

salpicaderas

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Autos

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Camionetas

CAMIONETAS

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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Todo Terreno

1000
TEUDENC

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Camiones
e an 4 G

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Estas estrategias se las implementara con el afan de potencializar la infraestructura
que tiene el concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, ubicando
de manera estratégica los productos que la empresa oferta al mercado, y ganar

mayor participacion en el mercado.
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4.9.4 Promocién

En cuanto a las estrategias enfocadas a la promocion de la empresa se escogieron
tres las cuales, corresponden a la implementacion de nuevos medios de
comunicacion, en cuanto a la publicidad, mientras que con el afan de implementar
promociones de ventas, se realizaran técnicas de promociones de ventas y
finalmente se estableceran actividades de relaciones publicas, mediante la

realizacion de eventos publicos.

Las actividades correspondientes a la publicidad de la empresa, se enfoca en
emitir cufias radiales de la empresa y entrega de hojas volantes, enfocados a los
resultados de la investigacion, debido a que la empresa cuenta con redes sociales y
sitio web, estos medios son los méas requeridos por el segmento de mercado

objetivo.

A continuacion se detalla la siguiente informacion:

CUADRO N° 10.- Formato de Cufa Radial

Formato Horario Duracién Radio

Cufa Radial | Lunes a Viernes 1:30 Amor

Fuente: Concesionario de Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

La respectiva cufia radial serd emitida por la radioemisora Amor del canton La
Libertad debido a que esta tiene mucho alcance en la localidad, la misma como se
indica en el cuadro sera emitida los dias lunes a viernes, tendrd una duracién de un
minuto y en ella se brindara informacién sobre donde esta ubicada la empresa los
servicios que esta brinda a los clientes y tambiéen se difundird las respectivas
promociones que se realizan y se publicaran los eventos que se efectuaran por dias

representativos.
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El formato de las hojas volantes constara los productos que ofrece la empresa
tales como: autos, camionetas, camiones y todo terreno, asi como accesorios,
talleres, repuestos, en la parte inferior constara los detalles de la direccion, el
numero telefénico donde puedan contactarse, sitio web, redes sociales, y el

nombre del director de la sucursal.

A continuacion se muestra el siguiente modelo de hoja volante:

GRAFICO N° 25.-Modelo de Hoja Volante

profestonalmente
porfa marca

Chovlet Repuestos

genuinos
Chevrolet

(2 mejor tecnologfa en equipas y
herramientas contamos con un

Direccidn: JoséLuis Tamayo, ViaPrincipd de Salinas, Diagand a Colegio Témico Muey
T 042775406

Www.autoconsa.com Contactn: Fernando Jaramillo

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado: Panchana Ortega Karen
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Promociones de Ventas.

Las herramientas de promocion de ventas que se pretende realizar son con la
finalidad de captar nuevas cuotas de clientes, que en un corto plazo se conviertan
en clientes reales, para que de esta manera ganar mayor participacion en el

segmento de mercado al cual se dirige la empresa.

Las acciones promocionales que se desea implementar son las que en la respectiva
investigacion realizada, las personas indicaron que desean como material
promocional los siguientes: gorras, camisetas, esferos, libretas y vasos estos

corresponden al material P.O.P.

A continuacion se exponen:

GRAFICO N° 26.- Gorras

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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GRAFICO N° 27.- Esferos

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 28.- Camisetas

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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GRAFICO N° 29.- Libretas

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

GRAFICO N° 30.- Vasos

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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Relaciones Publicas.

Las actividades planificadas para la respectiva Relaciones Publicas, del
concesionario de Automotores Continental, son efectuadas para tener un contacto
y generar una relacion entre la comunidad y la empresa, por ende se realizaran
eventos en los diferentes actos publicos, que se lleven a cabo en la localidad, y de
esta manera poder llegar al segmento de mercado objetivo al cual se dirige la

empresa.

Los actos programados para la respectivas Relaciones Publicas, son: ferias y
exposiciones de los diferentes productos en fechas especiales que se efectien en la

localidad.

A continuacion en el cuadro se exponen las fechas y en los lugares que se

realizaran:

CUADRO N° 11.- Eventos Programados

Fechas Acontecimientos
Enero- Marzo Temporada Playera
21 de Enero Cantonizacion de Santa Elena
14 de Abril Cantonizacion de La Libertad
17 de Agosto Descubrimiento de Santa Elena
6 de Noviembre Provincializacion de Santa Elena
22 de Diciembre Cantonizacion de Salinas

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Estos dias son los que se establecen para realizar las respectivas ferias y
exposiciones del producto, es importante realizarlas debido a que existe una gran
concurrencia de personas a disfrutar de ciertas actividades y existe la posibilidad

de que se conviertan en nuestros clientes.
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410 PLAN DE SEGUIMIENTO.

4.10.1 Presupuesto.

Para llevar a cabo la realizacion del presente Plan de Marketing, es necesario
plantear un presupuesto en el cual se detallen cada una de las acciones de

marketing que se van a realizar.

A continuacion se detallan el respectivo presupuesto para llevar a cabo cada una

de las actividades:

CUADRO N° 12.- Presupuesto de Productos (Accesorios)

Articulo Cantidad | Valor Unitario Total
Portaobjetos 36 $ 60,20 $2.167,20
Portacelulares 36 $27,10 $ 975,60
Protector Solar 36 $12,19 S 438,84
Empaque de llaves 36 $4,70 $ 169,20
Audifonos 36 $48,11 $1.731,96

Total $5.482,80

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

CUADRO N° 13.- Presupuesto de Plaza

Articulo Cantidad | Valor Unitario Total
Vitrina 12 $12,50 $ 150,00
Carpa 12 $17,90 $ 214,80
Banners 12 $8,30 $ 99,60
Mostrador 12 $ 20,70 $ 248,40
Sefializadores 10 $ 10,18 $ 101,80

Total $ 814,60

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

93



CUADRO NF° 14.- Presupuesto de Publicidad

Articulo Cantidad Valor Unitario Total
Cufia Radial 20 $ 3,50 $70,00
Hoja Volante 300 $0,15 S 45,00
Total $115,00

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

CUADRO N° 15.- Presupuesto de Promocién de Ventas

Articulo Cantidad Valor Unitario Total
Gorras 48 S 3,90 $ 187,20
Esferos 48 $ 0,60 S 28,80
Camisetas 48 $ 5,40 $ 259,20
Libretas 48 $1,35 $ 64,80
Vasos 48 $1,50 $ 72,00

Total $612,00

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

CUADRO N° 16.- Presupuesto Total del Plan de Marketing

Detalle Total
Producto $5.482,80
Plaza S 814,60
Publicidad $ 115,00
Promocién de Ventas $ 612,00

Total $7.024,40

Fuente: Empresa Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

El presupuesto para llevar a cabo las acciones que pretende realizar la empresa, es
un total de $5.936,98 este es el dinero que se requiere para implementar las
herramientas de marketing, para que la empresa Automotores Continental, alcance

el posicionamiento en el mercado.
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410.1.1

Presupuesto Proyectado.

CUADRO N° 17.- Presupuesto Proyectado del Plan de Marketing

Presupuesto Ao 1 Ano 2 Ao 3 Aio 4 Aiho 5
Total $7.024,40 $ 6.781,95 $ 1.694,30 $ 4.408,76 $ 2.535,80
Producto
Portaobjetos $2.167,20 $2.383,92 $1.661,52
Porta celulares $ 975,60 $1.073,16 S 747,96
Protector Solar $ 438,84 $ 482,72 $ 336,44
Empaque de llaves | $ 169,20 $ 186,12 $129,72
Audifonos $1.731,96 $1.905,16 $1.327,84
Total Producto $5.482,80 $6.031,08 $4.203,48
Plaza
Vitrina $ 150,00 $71,88 $ 143,75
Carpa $ 214,80 $ 102,93 $ 411,70
Banners $ 99,60 $ 95,45 $ 238,63
Mostrador S 248,40 $119,03 $ 238,05
Sefializadores $101,80 $117,07 $117,07
Total Plaza $ 814,60 $ 506,35 $1.149,20
Publicidad
Cuiia Radial $ 70,00 $ 80,50 $ 144,90 $ 168,00
Hoja Volante $ 45,00 $51,75 $60,38 $ 117,00
Total Publicidad $ 115,00 $ 132,25 $ 205,28 $ 285,00
Promocidon de
Ventas
Gorras $ 187,20 $ 215,28 $322,92 $ 336,96
Esferos $28,80 $ 23,76 $ 49,68 $51,84
Camisetas $ 259,20 $ 368,28 $447,12 S 466,56
Libretas $ 64,80 S 44,55 $111,78 $ 116,64
Vasos $72,00 $99,00 $124,20 $ 129,60
Total Promocion $612,00 $ 750,87 $ 1.055,70 $1.101,60

Fuente: Empresa Automotores Continental

Elaborado por: Panchana Ortega Karen




4.10.2 Control.

Una vez planificadas las respectivas actividades para que el concesionario de
Automotores Continental Agencia Salinas, es necesario realizar el debido control
de las acciones que se detallaron con anterioridad, y que se van a desarrollar en la

actualidad, por lo cual se necesita llevar tres tipos de control y se detallan:

Control del Plan Anual.- este tipo de control permitira que la empresa cumpla
los objetivos que se plante6 en un determinado tiempo, el control del plan anual
estd a cargo de la Alta Gerencia, pues ellos son los responsables de que los
objetivos se cumplan de acuerdo a lo planificado, para evaluar si existe un buen
control del plan anual, se utiliza los indices de ventas de la empresa y que
participacion de mercado posee una vez puesto en marcha el respectivo plan de

marketing.

Control de Rentabilidad.- se enfoca a garantizar y realizar todas las acciones
planificadas a alcanzar la rentabilidad, por lo tanto es necesario que se monitoreen
las acciones que se desarrollan dentro de la empresa, para que contribuyan a
alcanzar la rentabilidad de la empresa, este tipo de control se enfoca a la
rentabilidad que tiene el producto que oferta la empresa, rentabilidad de territorio
de ventas es decir que segmento es el mas representativo para la empresa, y la

rentabilidad que tiene la empresa por cada cuota de cliente.

Control de Eficiencia.- el control de eficiencia, es conseguir los objetivos que se
plantearon, para alcanzar el fin de la empresa es decir lograr el posicionamiento
de la empresa, con menos recursos y en el menor tiempo posible, con la finalidad
de evaluar los procesos que se efectian para alcanzar los respectivos resultados,
este tipo de control generalmente se miden en la eficiencia que tienen la fuerza de
venta de la empresa, y las acciones de promociones de ventas que se realicen para

alcanzar el posicionamiento.
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4.10.3 Plan de Accion.

PLAN DEACCION

DENOMINACION DEL PROGRAMA

Propugsta del Plan de Marketing para alcanzar e posicionamiento gelconcesionario de Automotores Contiental

FINALIDAD:

Lograr una mayor particiaciin en el mercado, ampliando f nga de productosy mejorando  atencion e clentes

PROPOSITO: Desarrolar estrategias oe marketng para posicionar & Automatores Contngntal agencia Salinas
INDICADOR GENERAL: Posiconamiento en el mercadoy aumento de o clentes
OBJETIVOS ESPECIFICOS INDICADORES ESTRATEGIAS | COORDINADOR ACTIVIDADES

Mejoar b presenéacon del producto que

Mejoramerto. cel senvco

Sekocionar los ariculos que gozan de
aeplacin o s clent

© ofria al mercado, medae b ., Adguir s accesorios fecuentemente
implementacin O estaegs e o escn b i agtualrrpnte s Gerente oo Sucursl utilijados
p Y e (VRSIED 8 N .
DIOOLCID, Que permia mejorar Adomotores Cortiertal Ubicar estraégiaments los accesorios
Dercepciin delconsumidor, especianent en el e i en medios de comunicacin b
(e Accesorios Fespecthve propuesta de este senvc.
. - : Eti (e Exposcin de ks producto (ccesorios).
Aplcar estategs e iderazgo enprecios, Do ) .
Calouls sobre el precio que s debe e
cobca elvalorde poditobesados en - eremenarenun80% B oeneneris .
A e S T Gerente de Sucursl - establecer para el respectho producto.
A rderts 4 et Colocan de pres de oo
: conlun Drecio acgemble a ety
bokilo delconsumidor

Rediefa el kgr de disrbuciony
exposicion el roduct, mectante
tericas e merchacisig, para B mejr
colocacion de los productos que ofeta
enpresa l mercado

Acabar el 60% delsegmento ge
merCadD

Exparsion o Mercados
acceder a nuevos

Mejorameno e
nfiaestuctira itema. el
establecmerto,  medane
Seflzaciones gue permian
fer g mejor
observacin delproducto

Gerente de Stcursal

Sekocionar s iios - estratégios
Diefo de s respecthvos puntos

Colocar sflzadores e productos paa
una mejor isroucion e s prodctos
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PLAN DE ACCION

DENOMINACION DEL PROGRAMA;

PropuestaoelPlan e Mrketng para alcanzar el posicionamento del concesionario e Automotores Continental

FINALIDAD:

Lograr una myor paticnacin en el mercado, ampliando  inea de productos y mejorando  atencionde clertes

PROPOSITO: Desarrolrestategas de markeing para posiconar & Automotores Continntalagencia Saines
INDICADOR GENERAL: Posicionaminto en el mercado y aumento de s clintes
OBJETIVOS ESPECIFICOS INDICADORES |  ESTRATEGIAS | COORDINADOR ACTIVIDADES

Iplementaion de uevos|
medios de comuncacon Selecconar s meclos de comunicacin més
hooemres frecs, Realzar ¢
feconocia  por ¢l respecivo diefo B publiidad que serd
Seqmerto e mercado emida. Dindr en-lo

Iplementr prograis de promocidn, ¢n s

CUls S empleen s de comunicacion

efientes ya  vezapicar Eonicas ue o

AUde & captar clentes & corto pazoy o
phzo

Incremenar el 80% ce
NUEVAS Clotas de
Clintes

Objetho ' ez podd
ACCAdEr & PURVOS Mchos
(e mercao,

Relzacion e Evenos
ikrentes. actos piblces,
(ebidamerts programadog
DAY MRrEEner Un contto
on ¢l segreno (e
Mmercad,  esablcer uy

Gerente de Sucursal

medos de comuncacon d¢ - My
Drefrenci sobre fos sendcos gue brinda e
concesiorerio i Automotoes Cortental

Feres ' Exposicioes ce Productos en
fches y acortecimintos memoralks de b
localad

Vit con a sockdad,
Enpear estateges de posicoremento en el Liderar 0% cel|Utizacion ce esratega ce T
o Expltar - caracersicas y atrioutos que
MerGaD, a0 R empresa cupe un e seqemo ce mercacd fposcoreminto. A oD
et enle et e os conumiores. | OB arbuto el product
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411

PRODUCTOS.

4.11.1 Autos.

CUADRO N° 18.- Autos

Modelo

Vehiculo

Aveo Emotion GLS

frenos AB

airbag adicional para los pasajeros,
luces tiniebla

Vidrios electicos delanteros vy
posteriores,

aire acondicionado.

El disefio moderno y confortable

ey 5 - N

PAS

frasorol

Aveo Family.

excelente rendimiento
motor de 1.5 litros

83 caballos de fuerza,
viaje seguro y tranquilo.

ANENENEN

AN

AN

SallTMSTD 144

Gran espacio, y acondicionado
Bajo consumo de combustible

Muy &gil dentro de las grandes
ciudades

Es totalmente seguro

Posee refuerzos en el techo y zonas
de absorcion de impacto
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Sail TM STD 14 5P Hatchback

AN NN NN

<\

Super confortable, comodo
Econémico,

Tiene capacidad para 1.4 litros
Posee 4 cilindros

16 valvulas DOHC

102 caballos de fuerza a 6000
rpm,

Es muy comodo para las
familias

Spark 1.0 5P Hatchback

Posee un gran espacio

Es muy cémodo y confortable
Consume muy poco combustible
Manejar con mucha agilidad dentro de
lugares muy concurridos

El techo es reforzado

Consta de barras laterales de acero en
sus puertas.

AN NI NN

AN

Orlando AC 2.4 4P 4X2 TA

v
v

AN

Posee 4 cilindros y 16 valvula
Alcanzar hasta los 175 caballos
de fuerza

En su interior posee capacidad
para siete personas

Viaje comodo

Disefio versatil.

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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4.11.2 Camionetas.

CUADRO N° 19.- Camionetas

Articulo

Descripcion

D-MAX 2.5 Diesel CS 4X2

AANRN

Es nueva en cuanto a la
tecnologia

Es totalmente renovada

Posee un motor de 2.5 litros y
tan solo 79 caballos de
potencia

Es ideal para utilizarla en el
trabajo

Posee direccion hidraulica
Capacidad de carga es 1045 kg
Posee dos airbag para
mantener seguro al chofer

AN

AN

D-MAX 3.0 CD 4X4

Disefio aerodinamico,
Contiene aros de aluminio de
16~

Imagen Moderna

Consta de un motor de 3.0
CCRDI

Puede atravesar todos los
obstaculos

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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4.11.3 Todo Terreno.

CUADRO N° 20-Todo Terreno

Articulo

Descripcion

TRACKER LS AC 1.8 5P 4X2

v
v
v

AN

Vehiculo todo terreno
Moderno y vanguardista
Posee 1.8 litros y 138
caballos de fuerzas

Ideal para las personas
aventureras

Es seguro y confiable
Cuenta con airbags

Grand Vitara Sport 1.6L

AN

Su interior es muy amplio
1.6 litros, y 994.7 caballos
de fuerza a 5600 rpm

Es capaz de transitar en
todo tipo de caminos.
Personas que mantienen
su espiritu aventurero
Aqguellos que disfrutan de
la naturaleza y paseos muy
divertidos.

Captiva Sport 2.4 5P 4X2

Puede transitar dentro de
lugares tranquilos, y libre
Posee captiva 2.4.

Cuenta con una
transmisién secuencial de
seis velocidades

182 caballos de potencia a
6700 rpm

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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4.11.4. Camiones

CUADRO N° 21.- Camiones

Articulo

Descripcion

NRLR 55E CHASIS
CABINADO TM 2.8 2P 4X2

FVR 34Q CHASIS
CABINADO TM 7.8 2P 4X2

FVR 34K CHASIS
CABINADO TM 7.8 2P 4X2

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen
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412 CONSUMIDORES.

Los consumidores generalmente son aquellas personas que tienen el poder y valor
adquisitivo de adquirir un determinado producto que las empresas ofertan al
mercado. En el caso del concesionario de Automotores Continental agencia
Salinas, los consumidores para la empresa son las personas naturales o juridicas a
la cual se dirige todas las acciones y esfuerzos de marketing, para poder
persuadirlos e incitando a la compra de los productos (bienes/ servicios) que

ofrece la empresa al mercado.

4.12.1 Tipos de Consumidores.

Existe un sinnimero de tipos de consumidores clasificados por diversos autores,
en la actualidad, sin embargo la clasificacion que se aplica para el concesionario
de Automotores Continental agencia Salinas, es el consumidor segun el uso del
producto y este a la vez se divide en consumidor personal y consumidor

organizacional.

Consumidor personal.- son aquellas personas que acuden a la empresa y acceden
a la compra de los productos, con la finalidad de buscar su satisfaccion e intereses
personales, de superacion, de seguridad fisica y emocional, como indica el modelo

de la piramide de Maslow.

Consumidor organizacional.- este tipo de consumidor puede ser un individuo o
también puede ser una empresa que basados en su diferentes necesidades, que
buscan satisfacerlas, en iguales punto de vista, es decir estas personas pueden
dirigir una organizacion de diferente tipo de actividad comercial, pero los une un
fin comun que es de brindarle seguridad a las personas que labora con ellos y

hacer gque el negocio siga creciendo.

104



4.12.2 Comportamiento del Consumidor.

Para conocer el tipo de consumidor al cual se enfrenta la empresa es necesario el
proceso de decision de compra de los consumidores, este consta de cinco etapas
importantes que son: reconocimiento de la necesidad, busqueda de informacion,
evaluacion de alternativas, decision de compra y comportamiento posterior a la
compra, es importante destacar que el inicio de este proceso es el reconocimiento
de la necesidad, en la cual debe enfocarse los gerentes, para plantear alternativas

para que el consumidor, contemple la necesidad de comprar un vehiculo.

GRAFICO N° 31.- Proceso de decision de compra

A

- . ) 3t COMGE
Decisidn de 7

O Jac rEQM EEHED

Soalnaciin de l compra

IV i
Buisguneda de i Arermacinas

Onpormacion

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

Reconocimiento de la necesidad.- las personas acuden a la empresa porque
reconocen la necesidad que tienen provocadas por estimulos externos, es decir por

conocer la publicidad que emite la empresa.

Busqueda de informacion.- identificada la necesidad las personas comienzan a
realizar la respectiva investigacion, a conocer las politicas y facilidades de pago

que ofrece realizando investigaciones a fuentes que adquirieron el producto.

Evaluacion de alternativas.- evaltan al producto basado en aspectos como:

disefio, precio, marca y garantia, bajo estos factores eligen el producto.
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Decision de compra.- Si el asesor convence a la persona de adquirir el producto,
pues realizo un buen trabajo en indicando que el producto fue vendido con éxito.

Comportamiento post compra.- esta es la Gltima etapa del proceso de compra es
decir la empresa debe seguir brindandole asesoria oportuna, manteniendo un

contacto directo con el consumidor.

413 POSICIONAMIENTO.

El posicionamiento de un producto, es considerado el lugar que ocupa el producto
que oferta la empresa en la mente de los consumidores. Una vez realizadas las
acciones correspondientes para el concesionario de Automotores Continental
agencia Salinas, la empresa alcanzara el posicionamiento de mercado, pues todo
lo detallado se enfoca a ese fin, es decir que Automotores Continental, ocupe un
lugar claro y distintivo en la mente de los consumidores del segmento de mercado

al cual se dirige en relacién a los productos que oferta su competencia.

4.13.1 Estrategias de Posicionamiento.

Las estrategias de posicionamiento que se van a implementar para consolidar el

posicionamiento es la que se detallan a continuacion:

Basada en un atributo.- este tipo de estrategia se enfoca a explotar las
caracteristicas y atributos que tiene el producto, en el caso del concesionario de
Automotores Continental, la marca es muy conocida a nivel nacional debido a que
tiene mucho tiempo en el mercado nacional, lo que destaca el producto que ofrece
la empresa, los vehiculos, son altamente calificados por técnicos del area,
indicando que este es de calidad y superior a los demas, la finalidad de esta
estrategia es poder fortalecer su imagen en la mente de los consumidores con mas

efectividad.
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4.13.2 Ventaja Competitiva.

La ventaja competitiva de Automotores Continental, segin el modelo aplicado
por Michael Porter, es el de diferenciacion debido a que la empresa es Unica
dentro de la industria a la cual representa, dado a la diferencia que existe en el
producto, imagen y el servicio al cliente que brinda Automotores Continental, en

relacion a la competencia.

414 IMAGEN CORPORATIVA.

La imagen corporativa de Automotores Continental estd compuesta por diversos
factores como: el nombre de la empresa, logotipo, slogan, equipo de trabajo,
material publicitario, que aplicados correctamente podrd alcanzar el

posicionamiento en la mente del consumidor.

4.14.1 Marca.

GRAFICO N° 32.- MARCA

AUTOMOTORES
(CONTINENTAL

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

En cuanto a la marca de la empresa es “Automotores Continental”, esta es la
primera impresion que tienen los clientes, es por esta razén que genera un impacto
en ellos, debido a que en el se relaciona automaticamente con la comercializacion
de vehiculos y productos complementarios, el nombre de la empresa es facil de
recordad y se distingue de la competencia.
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GRAFICO N° 33.- LOGOTIPO

- ¥ ’ —
e

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

En cuanto al logotipo de la empresa, esta representado por un objeto que tiene
caracteristicas de un corbatin o cruz, la misma es de color amarillo en su interior y

en los bordes es de color plateado, simbolizando alcanzar un poder.

GRAFICO N° 34.- SLOGAN

El MAS CHEVROLET de los Chevrolet

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

En cuanto al slogan de la empresa “El MAS CHEVROLET de los Chevrolet”,
indica credibilidad del producto que oferta la empresa, es decir indica que es un
producto moderno que es el mejor de todos, muy superior al que ofrece la
competencia dado que la palabra “Chevere” es muy utilizado en la localidad,
como simbolo de superioridad y que se acomoda a la situacion sin dejar de ser

mejor, esta palabra la combina con CHEVROLET debido a que rima.
4.14.2 Presentacion.

Referente a la presentacion de la empresa, en el grafico se puede observar la
entrada del lugar, la misma se encarga de distribuir bien los espacio externos para
la visitas de los clientes, que requieran los servicios o bienes que la empresa oferta

al mercado.
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GRAFICO N° 35.- Fachada de la empresa

Rt L

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

En la actualidad, poseen sitio web para que las personas conozcan los servicios
que pueden acceder y de la misma manera tener un contacto con los asesores para

la compra de un vehiculo, a continuacion se muestra la pagina web:

GRAFICO N° 36- Pagina Web

@ VEHICULOS TALLERESY REPUESTOS ACCESORIOS SOLICTATUCOTIZACION PROMOCIONES PROVEEDORES <DNDEESTAMOS? ‘m%.rzn’.
NOS ENCARGAMOS DEL MANTENIMIENTO,

TU SOLO DISFRUTA DE TUA

Mantenimiento Gratis

SALSEOAN amovriase $ AVED FAMILY
HORRAHASTA NHORRATASTA . 'AHORRAHASTA

i Ayudemosal
medio ambiente

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental
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Automotores Continental también se encuentra en las redes sociales, para tener

una mayor interactividad con sus posibles clientes, aqui se muestra su fans page:

GRAFICO N° 37 .- Fans Page

facebook

Automotores Continental
SC esta en Facebook.
DE UBRE LOS NUEVG Para conectarte con Automotores Continental, crea una cuenta en Facebook.

— CHEVROLET —

QT e

Automoviles y repuestos

Biografia Informacién Fotos Lo que més quieres Mas ~

PERSONAS > . Automotores Continental cambié fz siguiente informacién: foto del perfi.

75076 1e gus

INFORMACION >

M3s de 40 afios brindando el mejor respaldo con Ao
una gran marca. Automotores Continental para vivir
s experiencia Chevrolet s fa mejor decisién.

£1MAS CHEVROLET de s Chevrciet

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

También las personas interesadas en adquirir un vehiculo, y para consultar sobre

sus promociones en su red social twitter, a continuacion se muestra una capture:

GRAFICO N° 38.- Twitter

‘ AUTOMOTORES
(CONTINENTAL

£ Seguir

Tweets
AutomotoresC.

AutomotoresC.
Pagina oficial de Twitter de Automotores

i oty e Excelente feriado para todos les desea:
modelos y todo o referente al mundo tenemos el

Chevrolet :
auto que necesitas!

Se unid en marzo de 2011

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental
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El gerente es importante para el desarrollo de las funciones que se realizan dentro
de la empresa, para ello debe existir una colaboracion de todos los que conforman
Automotores Continental.

GRAFICO N° 39.- Personal

Fuente: Automotores Continental
Elaborado por: Panchana Ortega Karen

4.14.3 Disefos

Los disefios que emplean Automotores Continental, son debidamente elaborados
para una mejor presentacion de la misma ante los clientes, a continuacién se

muestra los modelos de automaviles que ofrecen al mercado.
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GRAFICO N° 40.-Autos

UTOMOTORES
—-d‘ ﬁ' VEHCULOS TILERES VREPURSTOS ACCESORIOS  SOLICTATUCOTIZACIGH  PROMOCIONES. PROVEFDORES cDONDE ESTAMOS? Ac:»mmw.

CHEVROLET

1 MAS CHEVRBLET o s Chriel

AVED EMOTION AVEQ FAMILY AVEOFAMILYAC154P  SAILSTD144P

Deste:$ 8730 Dest: $15.499 Deste: 16,499 Deste:§ 16.850

Blquier:$ 651 Alguier-$ 609 Alguler-$ 609 Aguier$ 637

SAILAC144p SAILSTD145P SAILAC145P SPARK

Dest: 17650 Destz $16.000 Deste: $17.050 Deste: §18.340

AuderS 637 Alouler S 619 Aluler S 619 Mouler$ 521
St JEy,

SPARK 6T CRUZE ORLANDO

Desde:§ 16,890 Dest: $29.100 Deste:§ 91,350

Alguier:$521 Alguier-$1.055 Mlguier$1.518
/ -
O—6

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental
GRAFICO N° 41.-Camionetas
E__:;hj VEHICULOS TALLERESYREPUESTOS ACCESORIOS SOLICITATUCOTIZAGION PROMOCIONES PROVEEDORES eDONDEESTAMOS? Acnnﬂn:nlf:l.
CHEVROLET I MAS CHEVROLET n b Chrussiot
“ D-MAX 25 CS DIESEL DMAX3.0CS DIESEL D-MAX 3.0 CD DIESEL D-MAX3.0 CD DIESEL
o2 44 44 X4 FULLAC
Deste:$ 25.590 Desde:$ 35.090 Deste:$ 36.490 Deste:$ 39.690
Camionetas Alouler:$1.094 Alquiler:$1.386 Muiler:S 1437 Mlouler:$ 1.437
am_ )

< yf“‘!‘_% !‘_n'”i\a“. L&\T:@
=

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

‘La\ fo }
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GRAFICO N° 42.- Todo Terreno

= UTOMOTORES
I w VEHICULOS TLLERES Y REPUESTOS ACCESORIOS SOLICTATUCOTIZACION PROMOCIONES PROVEEDORES GDONDEESTAMOS? ACOM'ININ‘ML
CHEVROLET I MAS EHEVROLET e o et

TRACKER GRAND VITARA 3P GRAND VITARA §2 GRAND VITARA 5P
Deste: § 31.990 Desde: $ 24.490 Deste:3 73030 Deste: $ 23,490
Alquiler-$1.083 Mlquler-$ 896 Aier:$1026 Alquiler§ 962
@ S S T
b
CAPTIVA SPORT
Desde: § 38.690
Aluier-S1.428

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental

GRAFICO N° 43.- Camiones

= ‘—7,4 UTOMOTORES
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o  Camiones CABINADO TM 52 2P CABINADO TM 7.8 2P CABINADOTM 78 2P
) I VY] LVl
Desde: $ 38.490 Desde: $ 47.890 Desde:$ 59.990 Desde:$ 67.990
Lg!n_ IN N . | l!"

FVR 34K CHASIS FVR 34 CHASIS FVZ 34T CHASIS FVZ 34P 100P CHASIS
EQ?INADU ™mis2p E):}zBINAI][] ™mis2p gQEINADOTMY.E » ng‘I‘BINADOTM 182

Desde: $ 81790 Desde: $ 62190 Desde:$ 99.190 Desde: $ 98.190

e

h

Fuente: www.automotorescontinental.com.ec
Elaborado por: Automotores Continental
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4.15

CONCLUSIONES:

Al finalizar el presente Disefio de Plan de Marketing, para Automotores

Continental agencia Salinas:

El concesionario de Automotores Continental agencia Salinas, en la
actualidad no cuenta con las estrategias de posicionamiento adecuadas que
le permita posicionarse en la mente de los consumidores, por lo que no
administra de manera correcta, las variables de producto, precio, plaza y

promocion.

A pesar de los medios de comunicacién que en la actualidad utiliza la
empresa, es necesario aplicar otros medios de comunicacion que gocen de
la aceptacion de los clientes, es necesario implementar nuevos medios que
permitan llegar a muchas personas que tienen la necesidad de adquirir los

productos que ofrece la empresa.

Dado la naturaleza del producto se aplican escasas técnicas de
promociones de ventas, que permitan persuadir clientes en un corto plazo,
de la misma manera es necesario extenderse es decir abrir nuevos puntos
de ventas, que permitan tener un mayor contacto con los clientes,

realizando eventos.

El Disefio de Plan de Marketing, contienen las estrategias necesarias, que
permitiria que el concesionario de Automotores Continental se posiciones
en el mercado todas estas acciones estan bajo un presupuesto debidamente

analizado.

114



4.16

RECOMENDACIONES:

Las recomendaciones para la respectiva implementacion del Disefio de Plan de

Marketing son las siguientes:

Aplicar técnicas y estrategias enfocadas al marketing mix que permitan
que la empresa se posicione en el mercado local, gracias a la aceptacion
que tiene la empresa a nivel nacional, contando con la participacion y
colaboracién del recurso humano de la empresa, para alcanzar los

objetivos que se establecieron en la filosofia organizacional.

Implementar medios de comunicacién como la radio que goza de mucha
aceptacion en el mercado local, es un medio de comunicacion muy
practico que puede llegar a segmentos de mercados muy pequefios (nichos
de mercado), y de esta manera poder tener una mejor imagen corporativa

del concesionario.

Aplicar técnicas de promocién de ventas, como material POP, que las
personas suelen requerir por la compra de un determinado producto,
implementando estas técnicas permitira poder captar nuevos clientes y
retener a los que ya confian en la empresa, abrir nuevos puntos
estratégicos para penetrarse en el mercado y de la misma manera realizar
eventos de Relaciones Pablicas que permitan tener un mejor contacto con

la comunidad.

Aplicar un Plan de Marketing con todas las estrategias que en €l se
detallan, es necesario llevar un estricto control de las actividades que
ayudara a que el concesionario de Automotores Continental se posicione

en el mercado.
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ANEXOS



ANEXO NF° 1: Formato de Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRACION
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FORMATO DE ENTREVISTA PARA EL PERSONAL DEL
CONCESIONARIO DE AUTOMOTORES CONTINENTAL
AGENCIA SALINAS

1.- ¢(Cuénto tiempo lleva en el mercado el concesionario de Automotores

Continental agencia Salinas?

2.- ¢ Cudles son sus fortalezas y debilidades?

3.- ¢Cual es la ventaja competitiva de la empresa?

4.- ¢ El personal de venta recibe capacitacion?

5.- ¢ Cada cierto tiempo y sobre qué temas los capacita?

6.- ¢Qué actividades promocionales realiza?
7.- ¢ Cudles son los meses de mayores ventas?
8.- ¢ A quiénes considera sus principales competidores?

9.- ¢ Cudl es el monto que destina a la respectiva publicidad de la empresa?

10.- ¢ Que tipo de descuentos realiza?

11.- ¢Realiza eventos para mantener un contacto con sus clientes?

12.- ¢ Que productos son los que le genera mayores ganancias?
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ANEXO N° 2: Formato de Encuesta a los Clientes de la Empresa

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRACION
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS CLIENTES DEL
CONCESIONARIO DE AUTOMOTORES CONTINENTAL AGENCIA

SALINAS
Edad:
20-25 26-31 32-37
Ingresos:
$ 500 $ 800 $1.000

1.- ¢ Conoce Automotores Continental?

Si No

2.- ¢ Posee Vehiculo?

Si No

3.- ¢ Que tipo de Vehiculo posee?

Tipos X

Auto

Todo Terreno

Camionetas

Camiones

38-mas

$ 1.500
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4.- ¢ Qué tipo de Vehiculo prefiere?

Tipos

X

Auto

Todo Terreno

Camionetas

Camiones

Otros

5.- ¢ Cuales son los servicios que usualmente requiere?

Servicios

X

Talleres y Repuesto

AcCCesorios

Mantenimiento

Otros

6.- ¢ Como le gustaria cancelar las cuotas de pago del servicio requerido?

Cancelacion

X

Diario

Quincenal

Mensual

Trimestral

Otros

7.- ¢Considera que la atencion que le brinda el personal es el correcto?

Si

No
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8.- ¢Qué actividades de Relaciones Publicas considera que la empresa debe

de realizar?

Actividades X

Ferias

Desfiles

Eventos

Otros

9.- ¢Qué medio de comunicacién prefiere para recibir la respectiva

publicidad de la empresa?

Medio de comunicacion X

Radio

Hojas Volantes

Television

Otros

10.- ¢Qué herramienta de promocion de ventas prefiere por la compra del

producto?

Promocion de ventas X

Gorra

Esfero

Camiseta

Otros
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11.- ¢ En qué puntos estratégicos desearia que exista un punto de venta del
Concesionario de Automotores Continental?

Punto de Venta X

Santa Elena

La Libertad

Salinas
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ANEXO N° 3: Personal de la empresa
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ANEXO N° 4: Fachada de la Empresa
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