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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion sobre “Limitadas estrategias promocionales y
su incidencia en los indices de ventas de Tecnimotor’s centro automotriz del
cantén La Libertad”, tiene como principal objetivo inducir al mercado meta a
adquirir los servicios de mantenimiento automotriz que ofrece a sus clientes. Para
la obtencion de informacion de fuente primaria, se ha utilizado como
instrumentos: La encuesta y entrevista, ademas del uso de una guia de observacion
realizada en el establecimiento del centro automotriz. En el presente estudio se ha
detectado que las estrategias de marketing promocional aplicadas en la actualidad
no satisfacen en su totalidad los requerimientos del centro automotriz y las
expectativas de los usuarios. La mayor parte de la poblacién estudiada, desconoce
sobre el centro automotriz, ni se sienten atraidos por las promociones que realizan.
La investigacién realizada recomienda el disefio de estrategias promocionales
idéneas, basadas en cuatro puntos principales: mejorar acciones promocionales,
mediante innovacion de herramientas basadas en la investigacién de mercado; por
otra parte innovacion de los servicios, mediante el uso de aplicacion mdvil para
teléfonos Androide, con el registro de informacidn de clientes en la base de datos,
dandole la facilidad al usuario de conocer los dias en que debe realizar
mantenimiento automotriz de sus vehiculos y tener contacto directo entre usuarios
y centro automotriz, ademas se disefio la creacion de servicio postventa, con el fin
de mantener contacto con los usuarios mediante medios interactivos, alternativos,
y aplicacion mavil; por dltimo se pretende fortalecer la imagen corporativa del
centro automotriz mediante la difusion a personal y usuarios mediante marketing
directo, marketing alternativo e interactivo, generando contenido dindmico. Por
otro lado la propuesta es viable ya que cuenta con el apoyo econémico del centro
automotriz, por ende no existird barreras internas para la aplicacion del plan
promocional para el Centro Automotriz Tecnimotor’s.
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INTRODUCCION

Tecnimotor’s es un Centro Automotriz, que se dedica al mantenimiento de
vehiculos en el cantdn La Libertad, de la provincia de Santa Elena, ofrece servicio
de excelente calidad, a precios justos, el personal de servicio con el que cuenta es
constantemente capacitado en mantenimiento automotriz, ademas de estar

debidamente uniformados.

Tecnimotor’s Centro Automotriz cuenta con un programa de mantenimiento
preventivo por kilometraje de recorrido para todos los sistemas, con la finalidad
de conservar la vida util de su servicio; especialistas en diagndsticos
computarizados en el sistema electronico de control ademas del mantenimiento de
su vehiculo y reparacion de automotores americanos y japonés, servicios de
freno/suspension en el chequeo y mantenimiento de todo el sistema de frenos de
disco; amortiguadores, espirales, hojas de resorte, barras estabilizadoras,
terminales rotulas cremalleras; ofrece un stock de repuestos automotrices de las
mejores como lubricantes, llantas, baterias, accesorios. En la actualidad el Centro
Automotriz Tecnimotor's no emplea acciones promocionales iddneas que
permitan captar la atencion del mercado meta, induciendo asi a nuevos clientes, y
mantener a los actuales, creando estima y preferencia de marca, ante marcas
competidoras del mercado local del canton La Libertad, esto afecta a los indices
de venta que existen en la actualidad, respecto a los productos y servicios que

ofrecen.

Este trabajo de investigacion consta de 4 capitulos claramente definidos donde el
primer capitulo contiene los antecedentes de la investigacion, el planteamiento,
delimitacién, evaluacion y formulacion del problema, asi mismo los aportes de
diferentes autores expertos en el tema de promocion como estrategia de mercadeo,
de igual forma en cuanto al soporte legal también cuenta con el marco legal

importante en la aplicacion del plan promocional.



En el segundo capitulo se da inicio a la metodologia de la investigacion que
permite que se lleve a cabo la investigacion pero con el empleo correcto y
apropiado de estudios exploratorios y explicativos, asi mismo contiene los
diferentes métodos y técnicas de investigacion para llevar a cabo el presente

proyecto.

En el tercer capitulo se describe basicamente el analisis e interpretacion de los
resultados que fueron obtenidos de acuerdo a las técnicas de investigacion
utilizadas como fueron: encuestas, entrevista en profundidad y observacion directa

para de esta forma tener una vision mas clara del problema de investigacion.

El cuarto capitulo contiene la propuesta que consiste en aplicar un plan
promocional que permitira mejorar los indices de ventas de Tecnimotor’s Centro
Automotriz, en el canton La Libertad, provincia de Santa Elena logrando con ésta
valiosa implementacion se pueda fidelizar a los clientes actuales y captar la
atencion de clientes potenciales, todo esto también con el fin de alcanzar

incremento de la rentabilidad del centro automotriz.

Este trabajo de investigacion busca lograr que mediante la aplicaciéon de
estrategias promocionales idéneas, permitan mejorar los indices de ventas del
centro automotriz para generar crecimiento y desarrollo sostenible de la empresa,
todo lo dicho anteriormente servird de apoyo para la correcta gestion del

Marketing Promocional.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION.

TEMA.

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS PROMOCIONALES EN LAS VENTAS
DE TECNIMOTOR’S CENTRO AUTOMOTRIZ. DISENO DE UN PLAN
PROMOCIONAL PARA TECNIMOTOR’S CENTRO AUTOMOTRIZ,
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Limitadas estrategias promocionales y su incidencia en las ventas de Techimotor’s

Centro Automotriz.

Planteamiento del problema.

Tecnimotor’s Centro Automotriz en la industria automotriz ofrece el servicio de
tasteo y diagnostico de inyectores electronicos (mpi —tbi — vortec) en banco de
prueba, que permite visualizar y tomar lectura del caudal de cada inyector,
garantizando el buen funcionamiento. Especialistas en diagndsticos
computarizados en el sistema electronico de control ademés del mantenimiento de
su vehiculo y reparacion de automotores de tipo americanos y japoneses.
Servicios de freno, suspensién en el chequeo y mantenimiento de todo el sistema
de frenos de disco; amortiguadores, espirales, hojas de resorte, barras
estabilizadoras, terminales rotulas cremalleras, ademéas ofrece un stock de
repuestos automotrices de las mejores como lubricantes, llantas, baterias,
accesorios. Tecnimotor’s Centro Automotriz cuenta con un programa de
mantenimiento preventivo por kilometraje de recorrido para todos los sistemas,
con la finalidad de conservar la vida uatil de su servicio; después del servicio se
otorga un manual en el que indica cada cuanto Kkildbmetro debe darle

mantenimiento, recomendaciones y asistencia técnica especializada.



En la actualidad para captar la atencion del cliente meta se realizan cufias radiales
como medio publicitario, sin embargo no se utilizan otros canales promocionales
para difundir sobres los servicios y productos que ofertan. Tecnimotor’s no aplica
estrategias promocionales que induzcan al cliente meta a la accién de compra de
los productos que ofrecen, como son repuestos y o prestacion de servicios que se
realizan en el mismo; por ello el disefio e implementacion del plan promocional

gue permita mejorar los indices de ventas de las mismas.

Delimitacion de la problematica.

Problema: Limitadas estrategias promocionales y su incidencia en los indices de
ventas de Tecnimotor’s Centro Automotriz.

Area de tematica: Marketing Promocional.

Campo: Centro Automotriz.

Area: Prestacion de Servicios de Mantenimiento Automotriz.

Aspecto: Ventas.

El presente proyecto de tesis retine a su propietario el Ing. Jorge Suarez Caiche, y
empleados, Tecnimotor’s Centro Automotriz esta ubicado en la Libertad Barrio 28
de mayo Av. 15 entre calles 15 y 16 una cuadra atras del Estadio Once Deportivo,
sus telefonos 2784372 — 085951939 — 093439877.

ILUSTRACION No.- 1 Ubicacion geografica de Tecnimotor’s

Fuente: Google Earth Plus
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



Tecnicentros en Ecuador.

Todas las actividades humanas, sean preponderantes o extraordinarias, necesitan
ser publicitadas, requieren ser reconocidas publicamente, para poder ser acogidas
o0 rechazadas por la sociedad. Las actividades de los grandes imperios eran dadas a
conocer a sus pobladores, asi como también hemos observado en el trayecto de la
historia, que luego de conflictos bélicos 0 malos entendidos verbales, los paises
beligerantes llevan a cabo una serie de reuniones y tareas con el objetivo de
fomentar la diplomacia y las buenas relaciones, estar en paz consigo mismo y con
los demas, ha sido el lema de innimeros personajes, naciones e instituciones, que
con su filosofia de desempefio, persiguen mantener el “status quo” de cuanto y

cuantos le rodean.

En el afio de 1996 fue el auge de la fabricacion y comercializacion del sistema de
inyeccion electronica en los vehiculos a gasolina, en todas las marcas de vehiculos
y con la presencia de una concesionaria el cantdn Salinas, se ha incrementado en
mas de 600 unidades en los ultimos cinco afios. Estos vehiculos poseen un sistema
computarizado cuya finalidad es ahorrar combustible, brindar mayor seguridad al

conducir y reducir la contaminacion.

Provincia de Santa Elena

Un polo de desarrollo en constante crecimiento es la Provincia de Santa Elena, en
la que se observa un incremento de vehiculos por sus actividades comerciales y
turisticas especialmente. Anteriormente los vehiculos venian con el sistema de
carburacién convencional en los motores, el cual es un sistema mecénico que
posee platinos y condensos que se calibran manualmente. A partir del afio 1993
una marca de vehiculos creo el sistema de inyeccion, su fabricacion fue producto
de minimizar la emanacién de Mondxido de Carbono al medio ambiente
ocasionado por los vehiculos con sistema de carburacion. El sistema de inyeccion

electronica de combustible a gasolina se origina de la historia del carburador y de



la evolucion de la industria automotriz. La aplicacion del sistema de inyeccion
electronica en los motores de combustion interna se ha extendido enormemente en
los Gltimos 20 afios, el mismo que reemplaza al carburador en los motores a
gasolina, su introduccion se debi6 a un aumento en las exigencias de los
organismos de control del medio ambiente para disminuir las emisiones de

mondxido de carbono que emanan los motores.

Cantdn La Libertad.

Hoy en dia, en muy escasas aplicaciones de automocién se continda utilizando el
carburador tradicional, justificado Unicamente por economia y simplicidad de
aparejo electrénico. El sistema de inyeccion electrénica en los automotores consta
fundamentalmente de sensores, una unidad electronica de control y actuadores. El
funcionamiento se basa en la medicidn de ciertos parametros de trabajo del motor,
como son: el caudal de aire, la temperatura del aire y del refrigerante, el estado de
carga (sensor MAP), cantidad de oxigeno en los gases de escape (sensor EGO o
Lambda), revoluciones del motor, etc., estas sefiales son procesadas por la unidad
electronica de control (ECU), dando como resultado sefiales que se transmiten a
los actuadores (inyectores) que controlan la inyeccion de combustible y a otras

partes del motor para obtener una combustion mejorada.

Todo vehiculo que posee el sistema de inyeccidn electronica tiene incorporado un
sistema de autocontrol o auto diagndstico que avisa cuando algo anda mal,
ademas existe la posibilidad de realizar un diagndstico externo por medio de

scanner electronicos.

En la actualidad en el cantdon de la libertad y en diferentes lugares a nivel
nacional, todas las marcas de wvehiculos utilizan el sistema de inyeccion
electronica de combustible y es practicamente incorporado a partir del afio 1993,
debido a la obligacion de reducir las emisiones de mondxido de carbono

contaminantes al medio ambiente.


http://www.mailxmail.com/terminos/motores
http://www.mailxmail.com/terminos/medio-ambiente

Formulacion del problema.

¢Coémo incide la aplicacién de estrategias promocionales en indices de ventas de

Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Sistematizacion del problema.

¢En que incide la comunicacion externa con los clientes existentes?

¢En que incide las ventajas y beneficios brindados con los ingresos de

Tecnimotor’s centro automotriz?

¢En que incide la promocion de los servicios ofrecidos con relacion a la

participacion en el mercado automotriz?

¢En que incide la existencia de un departamento de promocion en el

posicionamiento de Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Evaluacion del problema.

Viable: El plan promocional para el Tecnimotor’s Centro Automotriz, cuenta con
el aval para realizarse en el periodo establecido y cumplira los objetivos

establecidos.

Delimitado: Necesidad de disefiar y aplicar un Plan Promocional para

Tecnimotor’s Centro Automotriz.

Original: Sugiere el analisis de la situacion actual de los usuarios y clientes de
Tecnimotor's Centro Automotriz, con el fin de determinar estrategias
promocionales idoneas que despierten interés en el mercado meta, induciéndolos a

adquirir los servicios de mantenimiento automotriz.



Claro: La propuesta responde a la necesidad de mejorar los indices de ventas de
Tecnimotor’s Centro Automotriz y por ende la ampliacion de la participacion de
mercado de los usuarios de servicios de mantenimiento en la provincia de Santa

Elena, y en especial en el cantdn La Libertad.

Relevante: Las herramientas de publicidad y promocién generen inducir a los
clientes meta adquirir los servicios de mantenimiento de Tecnimotor’s Centro
Automotriz, basadas en las caracteristicas de diferenciacion de servicios y en las

expectativas y preferencias de los clientes.

Concreto: La propuesta responde a la elaboracion de un Plan Promocional para
Tecnimotor’s Centro Automotriz que permita mejorar los indices de ventas,

mediante aplicacion de estrategias de promocion idonea.

JUSTIFICACION DEL TEMA.

En la actualidad, con el auge y la intensidad de la competencia en el sector
automotriz existente que producen, distribuyen y venden productos y/o servicios
de consumo, se hace necesario conocer las caracteristicas y componentes de su
mercado objetivo entre ellos tenemos a consumidores, proveedores, clientes
potenciales, intermediarios, etc. con el proposito de elaborar y estructurar de la
mejor forma posible, los objetivos que colaboren al alcance de los objetivos de la

empresa Yy sus administradores. .

Por tal motivo la empresa Tecnimotor’s Centro Automotriz tiene la necesidad de
realizar un proyecto de un plan de promocion, con el propdsito de resaltar la
reputacion de la marca y el prestigio ganado entre sus clientes por los servicios
ofrecidos de alta calidad y confiabilidad, que ha sido brindado desde la fecha de
su creacion, y que actualmente sigue manteniendo los mismos niveles gracias a la
excelente y ardua labor y dedicacion por parte del personal que en ella laboramos

dia tras dia.



El objetivo de este plan es persuadir a nuevos prospectos en el sector puablico y
privado con el fin de incrementar sus ingresos por el servicio brindado. Otro
beneficio de esta investigacidn, es lograr que la empresa cree perspectiva de
necesidades a nuevos clientes, cabe considerar, la aportacion de beneficios

econdmicos tanto para el personal como la administraciéon de Tecnimotor’s.

El desconocimiento de estrategias promocionales puede incidir en los ingresos de
Tecnimotor’s Centro Automotriz mediante la inexistencia de comunicacion
externa, el desconocimiento de las ventajas y beneficios brindados, o una
deficiente promocion de los servicios ofrecidos o la falta de un departamento de
promocion tiene sus posibles efectos como disminucion de clientes existentes,
reduccion de ingresos por ventas, una leve disminucion de participacion en el

mercado automotriz y el deficiente posicionamiento de la empresa.

Se debe desarrollar un plan promocional para Tecnimotor’s Centro Automotriz en
el que se detallen las actividades que se realizardn con una serie de estrategias que
serviran para que se ejecute exitosamente.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

Objetivo General.

Determinar estrategias promocionales idoneas que mejoren los ingresos por
ventas de Tecnimotor’s Centro Automotriz mediante el estudio de mercado que
involucre a clientes actuales y potenciales para la elaboracion de un plan

promocional para Tecnimotors, afio 2015.

Objetivos Especificos.

e Analizar la situacion actual de Tecnimotor’s Centro Automotriz, mediante un

estudio de mercado que involucre a los clientes, trabajadores y propietario.


http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml

e Establecer vinculos de comunicacion entre clientes habituales, clientes
potenciales y Tecnimotor’s, mediante la identificacion de preferencias, a

través de una encuesta.

e |dentificar los atributos diferenciales de Tecnimotor’s mediante una entrevista

a profundidad a los clientes internos de la organizacion.

e Desarrollar las estrategias y el plan de accion tactica para Tecnimotor’s Centro

Automotriz.
e Disefio de un plan promocional para Tecnimotor’s Centro Automotriz que

permita retener clientes actuales y despertar el interés de nuevos clientes para

mejorar los indices de ventas.

HIPOTESIS.

La aplicacion de estrategias promocionales incrementara las ventas de

Tecnimotor’s Centro Automotriz.

OPERACIONACIONALIZACION DE VARIABLES.

Variable Independiente:

Estrategias promocionales

La promocion es una estrategia que sirve para aumentar las ventas de la empresa,
su resultado especifico dependera de cémo se emplea, a quién se dirige y como se
realiza. Asi mismo esta estrategia es parte integral de la mercadotecnia, y a través

de ésta lo que se desea conseguir es influir en el publico.
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Variable Dependiente:

Ventas

La gran debilidad del concepto de venta radica en el hecho de que los prospectos
son literalmente "bombardeados™ con mensajes de venta. El resultado es que este
publico termina identificando éstas acciones como una publicidad insistente o
marketing basado en las ventas bajo presion; lo cual, genera el riesgo de crear una

resistencia natural hacia las empresas u organizaciones que la practican.
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Operacionalizacion de la variable independiente.

CUADRO No.- 1 Operacionalizacion de la variable independiente

Fuente: (Gerard J Tellis; Ignacio Redondo; Philip Kotler; William Wells; Sandra Moriarty; John Burnett, 2011)
Realizado por: Quijije Gonzalez Marcos
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Operacionalizacion de la variable dependiente.

CUADRO No.- 2 Operacionalizacion de la variable dependiente

Fuente: (Gerard J Tellis; Ignacio Redondo; Philip Kotler; William Wells; Sandra Moriarty; John Burnett, 2011)
Realizado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTES DEL TEMA.

El sistema de inyeccion electronica de combustible a gasolina, tiene su origen en
la historia del carburador y de la evolucion de la industria automotriz. La
aplicacion del sistema de inyeccién electrénica en los motores de combustién
interna se ha expandido enormemente en los ultimos 20 afios, al igual que
reemplaza al carburador en los motores a gasolina, su ingreso se debié a un
aumento en los requerimientos de los organismos de control del medio ambiente

para reducir las emisiones de mondxido de carbono que emanan los motores.

En la actualidad, en muy escasas aplicaciones de automocion se continla
utilizando el carburador tradicional, aprobado Unicamente por economia y
simplicidad de aparejo electronico. Todo vehiculo que posee el sistema de
inyeccion electrénica tiene incorporado un sistema de autocontrol que indica
cuando algo anda mal, ademas existe la posibilidad de realizar un diagnostico
externo por medio de scanner electrénicos que se conectan a la unidad de control

y revisan los parametros, indicando aquellos valores que estén fuera de rango.

Tecnimotor’s Centro Automotriz carece de estrategias de promocion siendo un
factor influyente en los indices de ventas por servicio técnico, por ello nace la
necesidad de disefiar un plan promocional, para alcanzar un nivel 6ptimo en las

metas propuestas por su propietario el Ing. Jorge Suarez Caiche.

Tecnimotor's Centro Automotriz es una empresa que se dedica al chequeo y
mantenimiento de todo tipo de vehiculo y que inicio sus actividades en automotriz

el 11 de Noviembre del 2005, ya que partié de una necesidad que mediante un
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estudio de mercado se logré determinar que en la provincia de Santa Elena,
especificamente en el canton La Libertad no existia un Tecnicentro que tuviera las
herramientas y equipos necesarios para atender la demanda de clientes que

requerian un chequeo completo y efectivo de sus vehiculos.

1.1.1 Fundamentacion tedrica.

1.1.1.1 Marketing.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Dice: El
marketing es la actividad, el conjunto de instituciones y los procesos para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
clientes, socios y la sociedad en general. Pag. # 3

El marketing se orienta a la satisfaccion del cliente, por ello las empresas entregan
un valor Gnico que les permita ser diferentes frente a sus competidores, y
mediante sus estrategias, obtener los resultados que la empresa aspira, ademas

posee herramientas importantes para la consecucion de los objetivos.

1.1.1.2 Importancia del marketing.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Los
objetivos fundamentales de casi todas las empresas son sobrevivir, obtener
utilidades y crecer. EI marketing contribuye de forma directa al logro de
estos objetivos, ademas de ofrecer grandes oportunidades profesionales en
areas como ventas, investigacion de mercados, etc. Pag#15.

La innovacién y los avances tecnolégicos hacen que se genere una batalla
comercial con alta competitividad, las empresas deben de buscar herramientas
para mantenerse en el mercado, por ello el marketing es pilar fundamental para el
logro de sus objetivos, ademas contribuye en oportunidades profesionales porque
de ella se desprenden un sinnimero de campos ocupacionales como son areas de

ventas, gerencia de ventas, publicidad, investigacion de mercado.
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1.2 ESTRATEGIAS DE PROMOCION.

1.2.1 Definicidn de estrategias de promocion.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. El rol de
la promocion en la mezcla de marketing es lograr intercambios mutuamente
satisfactorios con los mercados meta informando, educando, convenciendo y
recordandoles los beneficios de una organizacion o producto. Pag#48

(MESA M, 2012) Fundamentos de Marketing. En su libro Fundamentos
de Marketing menciona que “las estrategias de promocion se establecen
dentro de un plan promocional cuando las caracteristicas del producto son
respecto a la competencia casi iguales. Pag#45

La aplicacion de estrategias de promocion tienen el fin de aumentar las ventas por
ende la estrategia de promocién contribuird con este objetivo, su resultado
especifico dependera de como se emplea y cdmo se realiza. Por ende es necesario
que se empleen de forma iddénea las estrategias promocionales, que permitan al
Centro Automotriz, mejorar los indices de ventas, induciendo a nuevos clientes a
adquirir los servicios y productos que ofrece Tecnimotor’s, asi mismo retener a

los clientes actuales, convirtiéndolos en clientes frecuentes.

En la actualidad, es necesario implementar acciones estratégicas sélidas y
efectivas para consolidar una marca dentro del mercado meta, es por esto que con
la aplicacion del plan promocional para Techimotor’s se despertara interes en el
mercado objetivo, causando asi influencia positiva en los mismos, mediante la
ejecucion de estrategias de promocién a disefiar en el presente plan, las cuales
permiten a una empresa u organizacion dar a conocer a su mercado objetivo los
respectivos productos o servicios a través de los medios tradicionales y no
tradicionales, para atraer a los clientes y obtener una mejor aceptacién en un
mercado que cada vez es mas exigente y competitivo. Por otro lado direccionar
correctamente las estrategias promocionales, disminuira el riesgo y aumentara las
oportunidades, de esta manera se consolidard la marca Tecnimotor’s dentro del

mercado meta.
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CUADRO No.- 3 Estrategia promocional a través del ciclo de vida del
producto.

Estrategia promocional a
través del ciclo de vida del Funcion

producto

Fuente: (O.C. Ferrell & Michael D. Hartline, 2011)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Todo producto o servicio tiene un ciclo de vida por ende debemos analizar los
diferentes escenarios para estar preparados a futuros cambios y conocer la
situacion en que estaria la empresa. Al implementar este plan promocional

debemos conocer en qué etapa se encuentra actualmente la empresa.
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La etapa de introduccion indica que la promocion depende de la publicidad y las
relaciones publicas, para lograr que el cliente reconozca con facilidad nuestro

producto a si mismo la marca e imagen.

La etapa de crecimiento indica que las empresas para lograr ser reconocidos por
sus clientes gastan fuertes cantidades de dinero en publicidad y relaciones

publicas, obteniendo como resultado lealtad y fidelidad hacia su marca.

La etapa de madurez indica que la empresa estd posicionada en la mente del
consumidor y utilizan frecuentemente publicidad dinamica para recordarles sus

productos.

La etapa de declive indica que las empresas desisten de la publicidad por
motivos de reducir gastos, trayendo como consecuencia devaluacion del
producto, y niveles muy bajos de ventas, es aqui donde se toman decisiones de

mantenerse en el mercado o simplemente desparecer.

1.2.2 Importancia de la promocion.

La promocion permite dar a conocer productos o servicio que la empresa ofrece al
mercado meta, a través del uso de técnicas y herramientas adecuadas se puede
inducir a nuevos clientes, y captar la atencion de nuevos clientes, respecto a un
mercado meta, por otra parte la promocion permite generar incentivos en los

clientes, influenciando positivamente en las decisiones de compra.

En el dmbito de los centros automotrices se busca dar a conocer de manera
positiva sobre los servicios que ofrecen, logrando preferencia de marca, asi como
frecuencia de compra de productos, por ello con la implementacion del plan
promocional para el Centro Automotriz Tecnimotor’s, se mejorara los indices de
ventas, despertando interes en nuevos clientes, y estima de marca en los clientes

actuales.
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1.2.3 Objetivos de la promocién.

Segun (Staton William, 2009) Fundamentos de Marketing. Define a los
Obijetivos de la promocion desde la perspectiva del marketing, herramienta
que sirve para lograr los objetivos de una organizacion. En ella, se usan
diversas herramientas para tres funciones promocionales indispensables:
informar, persuadir y recordar al mercado meta. Pag.75.

La promocion permite direccionar acciones de ventas de manera adecuada, debe ir
enlazada al planteamiento estratégico de ventas de la empresa, por ello en la
aplicacion del Plan Promocional para el Centro Automotriz Tecnimotor’s es
necesario establecer herramientas de promocion de manera idonea, en base a la
investigacion de mercado, y la capacidad del centro automotriz, por ende debe

establecerse objetivo a alcanzar, entre los cuales estan:

1.- Informar: Consiste en dar a conocer sobre los productos y servicios que
ofrece la empresa, por ello este objetivo permite transmitir informacion de manera
oportuna al mercado meta, a través del plan promocional para el Centro
Automotriz Tecnimotor’s se informara al mercado meta sobre las caracteristicas,
ventajas competitivas y valor agregado de los servicios de mantenimiento

automotriz que ofrecen

2.- Persuadir: Implica interaccién dinamica entre la empresa y cliente, pues tiene
el fin de inducir al mercado meta a la accion de compra, logrando asi preferencia
de marca, una vez que ya se ha generado conocimiento sobre los productos y
servicios que la empresa ofrece, por ende permitira influir positivamente en las
decisiones de compra del mercado meta establecido para el Centro Automotriz

Tecnimotor’s.

3.- Recordar: Consiste en gestionar de manera idénea conocimiento de producto
0 servicio que se ofrece, pues es necesario mantener en la mente del cliente

informacidn actual, generando asi posicionamiento sélido de la marca.
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1.2.4 Meétodos de promocion.

Segun (Staton William, 2009) Fundamentos de Marketing. Define a la
promocion sin importar a quién vaya dirigida, en un intento de influir. Tiene
4 formas: La publicidad, la promocion de ventas, y las relaciones publicas.
P&g.89

Los métodos de promocion es el cuarto componente del marketing mix, permite
influenciar positivamente en las decisiones de compra de los clientes, de esta
manera se consolida una marca dentro del mercado, mediante la aplicacién del
Plan Promocional se busca consolidar la marca Tecnimotor’s en el mercado meta,
asi mismo generar lealtad de marca y preferencia; por ende aumentar los indices
de ventas del Centro Automotriz, mediante los cuatro métodos de promocion se
busca destacar los atributos y caracteristicas de los productos y servicios. Los
métodos de promocion son: Publicidad, la promocion de ventas y las relaciones
publicas, considerados esenciales para contribuir con el objetivo principal del Plan

Promocional.

1.2.5 Definicién de publicidad.

La herramienta de publicidad permite dar a conocer a los clientes sobre los
productos y servicios que ofrece una empresa. Es necesario que se disefie de
manera idonea acciones publicitarias para que el Centro Automotriz Tecnimotor’s
dé a conocer al mercado meta los servicios y productos que ofrece, de esta manera
atraer a nuevos clientes, inducir a los actuales, convirtiéndolos en frecuentes,

fortaleciendo asi el fin del Plan Promocional a disefiar.

En la actualidad es necesario que se genere acciones publicitarias acorde al
mercado meta, con el fin de consolidar la marca Tecnimotor’s ante el publico
objetivo, asi mismo cumple el prop6sito de recordar sobre los servicios a los
clientes actuales del centro automotriz, por otra parte es necesario coordinar las

acciones publicitarias en base a la capacidad del centro automotriz.
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1.2.6 Definicion de promocién de ventas.

(Kotler, Philip, Armstrong, & Gary, 2012) Fundamentos de Marketing.
Dice: Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o la venta de un
producto o servicio.Pag#481.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Dice: La
promocion de ventas es una herramienta a corto plazo que se utiliza para
estimular incrementos inmediatos en la demanda.Pag#535.

La promocion de ventas es una herramienta para incrementar la demanda de
clientes mediante la utilizacion de incentivos ya sean materiales 0 econémicos.
Mediante la aplicacion del Plan Promocional es necesario que se induzca a los
clientes actuales y prospecto respecto a los productos y servicios que ofrece
Tecnimotor’s, por ello se debe emplear la herramienta de promocion de venta, que
estimula a los clientes a realizar compras, mediante estimulos en base a las
preferencias del mercado meta, por ello los resultados se ven a corto plazo, se
convierte en una herramienta complementaria e indispensable para lograr el fin

del Plan Promocional para el Centro Automotriz, que es aumentar las ventas.

1.2.7 Metas de la promocion y el concepto AIDA.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Dice: La
meta final de cualquier promocién es hacer que alguien compre un producto
0 servicio, un modelo clasico para alcanzar las metas promocionales se
Ilama concepto AIDA que es un modelo que de linea el proceso para
alcanzar las metas promocionales Pag. # 536

La promocion lo que desea alcanzar es que el consumidor adquiera nuestro
producto o servicio, esa es su meta y para conseguirlo existen muchos
procedimientos y uno de ellos es el modelo AIDA (atencion, interés, deseo y
accion). La atencion significa atraer a una persona, mediante un saludo un
enfoque amistoso o simplemente con un alto volumen de voz, luego de captar la
atencion el siguiente paso es crear el interés de la persona, esto se logra cuando un

colaborador conoce en su totalidad los atributos y caracteristicas del servicio.
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1.2.8 Obijetivos de la promocién.

(Gerard J Tellis; Ignacio Redondo; Philip Kotler; William Wells;
Sandra Moriarty; John Burnett, 2011) Mezcla Promocional. Dice: los
objetivos de la promocién se pueden clasificar en tacticos, estratégico y
finales (fijandose respectivamente a corto, medio y largo plazo). Pag#7

Con la aplicacion del Plan Promocional para el Centro Automotriz Tecnimotor’s
se busca incrementar los indices de ventas, que existe en la actualidad, por ello es
necesario analizar los objetivos de la promocidn, que permite identificar el fin que
se pretende alcanzar, es indispensable analizar los 3 tipos de objetivos que se

pueden clasificar la promocién, segun el autor.

1.- Objetivos Tacticos: Combatir los esfuerzos promocionales de los

competidores 0 aumentar la cuota de mercado.

2.- Objetivos estratégicos: Estimular a los consumidores que cambien de la

marca rival a la promocionada.

3.- Objetivos Finales: Aumentar las ventas, incrementar la cuota de mercado,

aumentar los beneficios.

1.2.9 Tipos de promociones para consumidores.

(CLOW, KENNETH, & BAACK, 2010) Publicidad, Promocion y
Comunicacion Integral en Marketing. Dice: las promociones para generar
ventas se centran en las ventas inmediatas por ello se indica una lista de
tipos de promociones que existe: Cupones, Regalos, Concursos y sorteos,
Reembolsos, distribucion de muestras, entre otros. Pag. # 327.

El Centro Automotriz Tecnimotor’s para aumentar sus niveles de ventas debe de
realizar diferentes actividades, estrategias y tacticas para lograr dichos objetivos,
por ello esta herramienta como son las promociones generan una alta expectativa

para determinar el impacto al aplicar estos tipos de promociones.
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Las estrategias contribuyen con la consecucion de los objetivos definidos por la
administracion de una empresa, estos deben ir enfocados a la situacion actual que
esta atraviesa mediante un analisis FODA, en la cual se debe especificar son de
corto o largo plazo, con el fin de llevar un seguimiento y control para evaluar

futuras modificaciones.

CUADRO No.- 4 Tipologias de promociones.

Tipos de promociones Funcion

Fuente: (CLOW, KENNETH, & BAACK, 2010)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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1.3 VENTAS.

1.3.1 Definicién de ventas.

(Kotler, Philip, Armstrong, & Gary, 2012) Fundamentos de Marketing.
Dice: El concepto de ventas implica una perspectiva de adentro hacia afuera,
que se concentra en los productos existentes en una gran cantidad de ventas.
Su objetivo es vender lo que la compafiia fabrica, en lugar de fabricar lo que
el cliente desea. Pag#10

Dentro del Plan Promocional a disefiar para el Centro Automotriz Tecnimotor’s,
es necesario analizar la influencia de las ventas, el comportamiento de ventas que
existe durante un periodo determinado, de tal forma que se empleen acciones
estratégicas que fortalezcan las debilidades existentes, por ello emplear modelos,
técnicas y ventas en base a las preferencia expectativas del mercado meta. Las
ventas se enfocan en inducir a que los clientes adquieran los productos o servicio
gue una empresa ofrece, a través de promociones, descuentos con el unico fin de

obtener utilidades por volimenes de ventas.

1.3.2 Importancia de las ventas.

Sin importar la indole comercial que una empresa se dedique es necesario
gestionar adecuadamente acciones de ventas, que permitan cumplir indices de
ventas establecidos en un lapso de tiempo determinado. Son muy importantes las
ventas, puesto que de ella depende que la empresa u organizacion se mantenga en

el mercado, se expanda, crezca y obtenga utilidades.

Gestionar de manera adecuada las ventas, es indispensable para el desarrollo de
una empresa, por eso debe aplicarse el plan promocional en el Centro Automotriz
Tecnimotor’s para mejorar los indices de ventas, al inducir a nuevos clientes y
mantener a los clientes actuales, convirtiéndolos en frecuentes. Por otra parte se
busca mejorar la participacion de mercado que existe en la actualidad dentro del
canton La Libertad, referente a categorias de Centro Automotriz.
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1.3.3 Funciones de ventas.

En cualquier actividad econdmica que se desempefie una empresa, organizacion,
entidad, e institucion las ventas juegan un papel importante e indispensable para la

economia y sustento de una empresa, ente las funciones de ventas estan:

1.- Preparar planes y presupuestos de ventas: Es importante que para lograr
alcanzar los ingresos necesarios, para cubrir los gastos, costos de operacion, y
obtener los ingresos esperados, se definan planes de ventas, con sus respectivos
presupuestos, los cuales se viabilicen mediante la ejecucion de acciones
estratégicas solidas y confiables, de esta manera se podrd cumplir el objetivo
principal de la aplicacién del Plan Promocional para el Centro Automotriz

Tecnimotor’s.

2.- Establecer metas y objetivos: Posterior al establecimiento de planes de
ventas, para medir el cumplimiento de acciones deben establecerse metas, para
monitorear los objetivos de ventas, e identificar resultado de acciones de ventas,
de esta manera se fortalecera la carencia y debilidades de planteamiento

estratégico de ventas.

3.- Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores: Para poder
conseguir las metas y objetivos de ventas establecidos, es necesario que se emplee
una fuerza de venta idonea, en relacion a la capacidad de la empresa, en cuanto al
Centro Automotriz Tecnimotor’s es necesario que el personal de ventas, esté
capacitado, y el personal de atencion al usuario esté preparado en mantenimiento

de excelente calidad, y excelencia en servicio de atencion al cliente.

Estas funciones si se realizan con eficiencia y eficacia lograran que la empresa
obtenga un buen desenvolvimiento en el mercado, generando utilidades
satisfactorias de sus productos o servicios. Por ende es necesario que se gestione

de forma adecuada el planteamiento estratégico de ventas.
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1.3.4 Objetivos del planteamiento estratégico de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los objetivos del Planteamiento Estratégico de Ventas son:

1.- Predecir y prepararse para el futuro.

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable.

3.- Controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son. Pag.45.

Es necesario que para mejorar los indices de ventas del Centro Automotriz
Tecnimotor’s, se empleen planes estratégicos de ventas, que permitan alcanzar los
indices de ventas establecidos en un tiempo determinado. El objetivo principal de
la venta es ayudar al cliente a tomar una decision para comprar algo
proporcionado, beneficios ya sean de forma material o emocional, sin embargo de
acuerdo al autor existen tres objetivos claves del Planteamiento Estratégico de

Ventas, son:

1.- Predecir y prepararse para el fututo: El planteamiento estratégico de ventas,
permite predecir qué sucederd en cuanto a la evolucion de ventas, con el fin de
que Tecnimotor’s mediante la aplicacion del Plan Promocional se conozca sobre
los prondsticos de ventas de la empresa, si los indices de ventas estan
disminuyendo o aumentando, de esta manera se lograra conocer que se debe hacer

para lograr los objetivos de ventas establecido.

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable: Es necesario
organizar los recursos del Centro Automotriz Tecnimotor’s con el fin de que se
optimicen de manera adecuada, de esta manera se identificara las acciones idoneas

para el cumplimiento oportuno de los objetivos de ventas establecidos.

3.- Controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son: Es indispensable que se monitoreen las acciones que involucra el proceso
de planteamiento estratégico de ventas, con el fin de minimizar el impacto

negativo que pueda existir al implementar el Plan Promocional para Tecnimotor’s.
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1.3.5 Proceso de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los procesos de ventas estan dirigidos al control y supervision tanto de la
operacién como de la gestion. Pag.61.

Los procesos de ventas son parte fundamental en las actividades econdémica de
toda empresa, respecto al Centro Automotriz Tecnimotor’s se deben gestionar de
forma idonea el proceso de ventas, que permita cumplir los objetivos de ventas
establecidos como parte del plan estratégico de ventas, de esta manera se puede
lograr el principio de eficiencia de operaciones en el centro automotriz, y a su vez
optimizar el proceso de ventas, en cuanto a acciones estratégicas necesarias, por
otro lado es indispensable que el proceso de venta incluya herramientas dirigidas
al mercado meta, en base a una investigacion de mercado acorde, por ello para el
disefio del Plan Promocional para Tecnimotor’s es necesario que se direccionen
correctamente las herramientas en base a preferencias y expectativas de los

clientes.

1.3.6 Técnicas de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Las técnicas de ventas de tipo directa mas utilizada son:

1.- Técnica del Estimulo — Respuesta.

2.- Técnica de satisfaccion de necesidades.

3.- Técnica de solucion de problemas.

Las técnicas de ventas permiten durante el proceso de ventas, causar impactos
positivos, existen diferentes tipos de técnicas, deben ser aplicadas en base a
preferencias del mercado meta, por ello deben ser analizadas, entre las més
utilizadas estan: Técnica del Estimulo — Respuesta: que implica mediante el uso
de incentivos generar en el cliente una decision afirmativa de decision de compra;
técnica de satisfaccion de necesidades, en la cual se busca la calidad total y
excelencia en servicio, con el fin de lograr la satisfaccion de los clientes, por ende
la eleccidn; Técnica de solucion de problemas del mercado meta.
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1.3.7 Pasos en el proceso de ventas.

El procesos de ventas, debe ser desarrollado de forma iddnea, con el fin de
optimizar los recursos, maximizar oportunidades, por ello debe emplearse de
forma precisa los pasos del proceso de ventas para el Centro Automotriz

Tecnimotor’s. Los siete pasos basicos en el proceso de venta son:

1.- Generar contactos: En el proceso de ventas, como primer paso se induce a
nuevos clientes, que adquieran los productos y servicios que el Centro Automotriz
Tecnimotor’s ofrece al mercado meta, a su vez inducir a los clientes actuales, de

esta manera se crea interaccion entre el centro automotriz y los clientes.

Como primer paso se identifica a aquellas personas que se inclinan de mejor
forma en adquirir productos o servicios, luego cuando se despierta el interés el
vendedor debe de evaluar al prospecto o contacto. Se debe tomar puntos como: Si
el cliente tiene una necesidad reconocida, la disposicion para recibir a un

vendedor, y el poder de compra.

2.- Evaluar contactos: En el planteamiento estratégico de ventas, es necesario
que se evallen los contactos que se tienen, puesto que hay que conocer la
frecuencia de compra de los clientes, para poder implementar acciones

estratégicas idoneas.

3.- Abordar al cliente y averiguar sus necesidades: Para poder cumplir con el
proposito del plan estratégico de ventas, se debe conocer sobre las necesidades y
preferencias de los clientes, de tal manera que las acciones de ventas sean

direccionada de forma iddnea, y no existan riesgos, ni impacto negativo.

Como tercer paso el vendedor debe averiguar tanto como sea posible acerca del
prospecto, se crea un perfil del cliente con ello ayudard a planear un analisis

inteligente de las necesidades del prospecto.
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4.- Desarrollar y proponer soluciones: Una vez identificadas las necesidades de
los clientes, es indispensable que se propongan soluciones, con el fin de causar
interes e intencion de compra de productos, o adquisicion de los servicios que

ofrece el Centro Automotriz Tecnimotor’s al mercado meta.

Posteriormente una vez reunido la informacidn apropiada el siguiente paso es
definir los bienes o servicios de su empresa, para tratar de resolver algun

inconveniente o satisfacer una necesidad especifica.

5.- Manejar las objeciones: En el proceso de ventas, existiran inconvenientes
ante caracteristicas de los productos o servicios que al cliente meta no le interesen
o0 consideren irrelevantes, por ello debe reflejarse el valor agregado para causar
interes y deseo de compra. En el punto del manejo de objeciones parte
fundamental, es que el vendedor debe aprovechar las objeciones para cerrar la
venta, debe estar preparado para sefialar los puntos débiles de la competencia y
respaldar la calidad de su propia propuesta.

6.- Cerrar la venta: Una vez que se ha generado interés en el mercado meta,
respecto a los productos y servicios que ofrece el Centro Automotriz Tecnimotor’s
se deben emplear incentivos como parte complementaria del Plan Promocional,

que facilite el cierre de la venta, y por ende la preferencia de marca.

En el cierre de venta el vendedor debe estar preparado para interpretar en qué
momento se cierra la negociacion, y como ultimo paso se debe dar seguimiento al
cliente ya que un cliente satisfecho es la mejor carta de presentacion de una

empresa u organizacion.

7.- Hacer seguimiento: Es necesario que como parte fundamental del
planteamiento estratégico de ventas, se realice un seguimiento al proceso de
ventas, para poder medir en tiempo Yy resultados los objetivos de ventas y metas

propuestas en un lapso determinado.
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1.3.8 Estrategias de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Una estrategia de venta es la herramienta mas importante para seleccionar la
mejor forma de realizar acciones comerciales sobre el territorio de venta
determinado. Pag.101.

Las estrategias de ventas, consisten en el uso de herramientas y técnicas
indispensables y apropiadas, que permitan realizar acciones iddneas, mediante la
aplicacion del plan promocional para el centro automotriz Tecnimotor’s, se busca
mejorar los indices de ventas, despertando interés en el mercado meta, logrando
frecuencia de compra de los clientes, y captar la atencion de nuevos clientes

dentro del mercado potencial.

1.3.9 Gestion de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccidn de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
La gestion de ventas es un sistema que consta de tres componentes claves
que se retroalimentan entre si, conjugando lo que se conoce como procesos
de gestion. Dichas claves son:

1.- El sistema de medicién de desempefio.

2.- El sistema de creacion de competencia.

3.- El sistema de innovacion.

La gestion de ventas, consiste en la ejecucion de acciones que permitan de manera
idonea dar a conocer las actividades comerciales de una empresa a un mercado
meta, mediante herramientas idoneas, basadas en una investigacion de mercados,
se podra lograr los objetivos de ventas definidos en el plan promocional para el
Centro Tecnimotor’s, y por ende inducir positivamente a nuevos clientes a la
adquisicion de productos y servicios que ofrece, ademas de atraer nuevos clientes.
La gestién de ventas, permitird crear una interacciéon positiva entre el Centro
Automotriz y los clientes, mediante sistemas claves, tales como: El sistema de
medicion de desemperio, en el cual se analiza los resultados obtenidos; sistema de
creacion de competencia, que aumenta el nivel competitivo, y por ultimo el

Sistema de Innovacidn, que permite mejora continua del proceso de ventas.
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1.4 MARCO LEGAL.

1.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador.

Trabajo y seguridad social.

(Constitucion del Ecuador, 2008) Art 33.- El trabajo es un derecho y un deber

social, y un derecho econémico. Pag#29.

La constitucion indica que el trabajo es un derecho, y por ende cada colaborador
de Tecnimotor's Centro Automotriz obtiene retribuciones justas, por

cumplimiento de sus labores.

Seccidn Novena: Personas Usuarias y Consumidoras.

(Constitucion del Ecuador, 2008) Art 52.- Las personas tienen derecho a
disponer de bienes y servicios de dptima calidad y a elegirlos con libertad.
Pag#39.

Los servicios que ofrece Tecnimotor’s son aceptados por la ley, y los clientes
tienen libre opcion para adquirirlos, ademas de exigir un buen servicio por lo
pagado. Dentro del Plan Promocional disefiado se busca fortalecer la percepcion

que tienen los clientes sobre los servicios y productos de Tecnimotor’s.

1.4.2 Plan del Buen Vivir.

Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacién.

(SEMPLADES, 2013) Impulsar actividades econdémicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo, dando

prioridad a los grupos histéricamente excluidos.
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Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un
ambiente sano y sustentable.

(SEMPLADES, 2013) La estrategia de acumulacion de rigueza mediante
actividades productivas sustentables requiere que la transformacion de la matriz
productiva se enmarque en un contexto de respeto a los derechos de la naturaleza

y de justicia intergeneracional. Pag#70.

Objetivo 9: Garantizar el trabajo digno en todas sus formas

(SEMPLADES, 2013) 9.1. Impulsar actividades econémicas que permitan
generar y conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucion del pleno

empleo priorizando a los grupos histéricamente excluidos

a. Implementar mecanismos de incentivos en actividades econdmicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mi pymes, la agricultura familiar
campesina, asi como las de trabajo autbnomo que se orienten a la generacién y
conservacion de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades de
empleo para toda la poblacion.

Objetivo 10: Impulsar la transformacién de la matriz productiva

Los desafios actuales deben orientar la conformacion de nuevas industrias y la
promocion de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles,
sustentables y diversos, con vision territorial y de inclusion econémica en los

encadenamientos que generen.

10.3. Diversificar y generar mayor valor agregado en los sectores prioritarios

gue proveen servicios

a. Fortalecer el sector servicios, para la creacion y fomento de empleo inclusivo.
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1.4.3 Ley Organica de Defensa del Consumidor.

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- “Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica,
tratados 0 convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil los siguientes:

e  Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara y oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y deméas aspectos

relevantes de los mismos, incluyéndolos riesgos que pudieran prestar;

e  Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo
referido a las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y

medida.

Art. 5.- Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

e Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios

e Preocuparse de no afectar al medio ambiente mediante el consumo de bienes
0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido

e Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y

servicios a consumirse.

Art. 9.- Informacién Puablica.- “Todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del
producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera
incluir, ademéas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el

valor final.
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Ademas del precio total del bien, deber incluirse en los casos en que la naturaleza
del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y/o

volumen”.

Art. 46.- Promociones y Ofertas.- “Toda promocion u oferta debe determinarse,
ademas del tiempo de duracién de la misma, el precio anterior del buen servicio y
el nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor, en caso

de aceptarla”.

Publicidad de promociones.

Art 14. La publicidad de promociones de ventas debe consignar, en cada uno de
los anuncios que la conforman, la indicacion clara de su duracion y la cantidad
minima de unidades disponibles de productos ofrecidos para el cliente.

Sorteos, canjes 0 CONCUrsSOS.

Art. 15.- En el caso de sorteos, canjes o concursos se procede de acuerdo con el
Reglamento de promociones comerciales y rifas con fines sociales, aprobado
mediante decreto supremo nim. 006-2000-IN, o con las normas que lo sustituyan.
Idoneidad de los productos y servicios.

Art 18.- Idoneidad. Se entiende por idoneidad la correspondencia entre lo que un
consumidor espera y lo que efectivamente recibe, en funcion a lo que se le hubiera

ofrecido, la publicidad e informacion transmitida, las condiciones y circunstancias

de la transaccion.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

La investigacion de campo realizada tuvo determinada por una metodologia
cualitativa y cuantitativa, para conocer sobre el objeto de estudio. Por ello la
presente investigacion se baso en el método deductivo, a través de la observacion
directa en el punto de atencién a los usuarios, para conocer sobre las expectativas,
referencias, y necesidades de los clientes del Centro Automotriz Tecnimotor’s y
de esta manera poder reflejarlos en el plan promocional y de esta manera inducir a
los clientes a la accién de compra, asi mismo crear interes en el mercado meta,
respecto los servicios que ofrece el centro automotriz; por otra parte se empleé el
método inductivo, a través de la encuesta y entrevistas en la cual se pudo conocer
sobre las gestiones de marketing que realiza la administracion del centro
automotriz para captar la atencion de los clientes, consolidar la marca dentro del

mercado, y atraer nuevos clientes, logrando preferencia y estima de marca.

2.2  MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La investigacion realizada no solo se basé en fundamentar teéricamente sobre las
variables de estudio relacionado a estrategias de promocion e indices de ventas,
para el disefio del plan promocional para el Centro Automotriz a través de la
identificacion de las caracteristicas y atributos que los clientes consideran méas
importante sobre los servicios que ofrece Tecnimotor’s al mercado meta, se
emple6 una modalidad de investigacion deductiva e inductiva, considerada
importantes al momento de efectuar el analisis correspondiente, sobre las
variables de estudio, de esta manera se obtuvo informacion clave para la

determinacion de estrategias idoneas para mejorar los indices de ventas.
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2.3  TIPO DE INVESTIGACION.

Esta investigacion fue desarrollada bajo una metodologia que se complementa con
dos parametros, en la que se obtuvieron datos de tipo cuantitativos y cualitativos.
La investigacion cualitativa mediante la observacion directa realizada, y
entrevistas en profundidad, mientras que la investigacion cuantitativa a través de
los datos obtenidos por la encuesta. Por otro lado se emplearon como tipo de
investigacion:  Investigacion  descriptiva, investigacion documental, e

investigacién de campo.

2.3.1 Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion permitio analizar comportamiento de los clientes del
Centro Automotriz Tecnimotor’s referente a acciones y gestiones que emplea la
administracion, con el fin de determinar estrategias factibles para el disefio del
plan promocional. Dentro de este tipo de investigacion se utiliz6 un método de
analisis, logrando caracterizar, una situacion concreta de la problematica

sefialando sus caracteristicas, causas y efectos.

2.3.2 Investigacion documental.

Este tipo de investigacion se apoya de fuentes de caracter documental y
bibliografico, para el disefio del plan promocional para el Centro Automotriz
Tecnimotor’s en la cual se obtuvo informacidn sobre estrategias de promocion y
gestiones de ventas, en libros relacionados a: Fundamentos de Marketing;
Administracion y Gestion de Ventas, Planteamiento Estratégico de Ventas;
Publicidad, promocidon y comunicacion integrada de marketing; Mezcla
Promocional; Direccién de Ventas, Liderazgo Comunicacional del siglo XXI;
Marketing Préactico. Dentro de este tipo de investigacion analizé la comparacion
entre las variables estrategia de promocion y las ventas de Tecnimotor’s Centro

Automotriz ademas, se disefa la hipotesis al criterio del investigador.
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2.3.3 Investigacion de campo

Este tipo de investigacion busca de forma directa la recopilacién de datos a través
de la elaboracion de una encuesta dirigida a los clientes actuales y potenciales de
Tecnimotor’s Centro Automotriz, con el fin de obtener un analisis confiable, e
informacion relevante para establecimiento de estrategias de promocién idéneas
gue permitan mejorar los indices de ventas de Tecnimotor’s. Se realizé también
una entrevista dirigida al propietario y al personal operario, para conocer sobre las
gestiones que realizan para captar el interes de los clientes meta, e inducir a los

clientes actuales para generar estima y preferencia de marca.

Este tipo de investigacion busca posible soluciones a la problemética, con el
objetivo de incrementar sus volumenes de ventas y captar nuevos clientes dentro

del mercado de la Libertad.

2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se emplearon diferentes métodos de tipo practico y
experimental, para conocer sobre las acciones de promocién que emplea el Centro
Automotriz, e identificar el comportamiento de los indices de venta, para ello se

implementaron el método deductivo, método inductivo, y el método analitico.

2.4.1 Meétodo deductivo.

Mediante la aplicacion de este método se pudo conocer sobre las variables de
estudio, mediante las encuestas realizadas al mercado potencial, y las entrevistas
realizada al propietario y administrador del centro automotriz Tecnimotor’s. Este
método consiste en tomar las conclusiones generales para su respectivo analisis,
asi como las leyes y principios de comprobacién y validez de los hechos o
soluciones del problema en particular, por ello se permitird establecer estrategias

de promocién idénea para Tecnimotor’s.
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2.4.2 Meétodo inductivo

Este método consistié en obtener conclusiones a través del razonamiento del
hecho particular de la problematica y a la vez se analiz6 de caracter general la
aplicacion del mismo, ademas permitié deducir informacion del objeto de estudio,
a través de la observacién directa en el punto de atencion al cliente del Centro
Automotriz Tecnimotor’s, con el fin de determinar de forma idonea caracteristicas

relevantes para el disefio del plan promocional.

2.4.3 Meétodo analitico.

Este método consistié en descomponer el objeto de la problematica, tratando cada
una de las causas y efectos de forma individual, por ende permitié analizar los
datos obtenidos en la investigacion de mercado en base a las variables de estudio,
denominadas estrategias de promocidn y gestion de ventas, para el disefio idoneo
de estrategias que permitan mejorar los indices de ventas del Centro Automotriz
Tecnimotor’s, mediante la determinacion de preferencias de los clientes y

aceptacion de medios promocionales por parte de la audiencia meta.

2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION.

En la presente investigacion con el fin de obtener informacion relevante sobre las
estrategias de promocién que emplea el Centro Automotriz Tecnimotor’s y los
indices de ventas, se emplearon diferentes técnicas de fuente primaria y
secundaria, tales como: entrevistas, encuestas, como parte de investigacion de
fuente primaria; y fuentes bibliogréafica de tesis de la UPSE, como fuente de
investigacion secundaria. Para poder establecer estrategias de promocion
apropiada que induzca a nuevos clientes a adquirir productos y servicios que
Tecnimotor’s ofrece, asi generar en los clientes actuales estima, y preferencia de
marca, ante marcas competidoras dentro del mercado local, respecto a centros

automotriz ubicados en el canton La Libertad.
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2.5.1 Fuente primaria.

Las fuentes primarias empleadas en la investigacion de mercado realizada,
permitieron obtener informacion de fuente real y comprobable, en base al objeto
de estudio, investigacion de tipo campo, para lo cual se emplearon las siguientes

técnicas:

2.5.1.1 Encuesta.

Como parte de la investigacion de fuente primaria se empleo la encuesta realizada
al mercado potencial del Centro Automotriz Tecnimotor’s, para identificar el nivel
de conocimiento por parte de los clientes, e identificar estrategias de promocion
idoneas para captar el interes de nuevos clientes, e inducir a los clientes actuales a

la adquisicion de productos y servicios de manera frecuente.

La encuesta estuvo estructurada por 4 peguntas de identificacion y 9 de
investigacion, entre ellas dos preguntas de tipo dicotdmicas, 3 preguntas de tipo
escala de Likert, y 4 preguntas de tipo eleccion multiple, para poder conocer de

forma real sobre la problematica identificada.

2.5.1.2 Entrevista a profundidad.

En esta técnica se adopté un tratamiento méas detallado en cuanto a la
investigacién, fueron realizadas al administrador y operarios de Tecnimotor’s
Centro Automotriz, con el fin de obtener informacién relevante previo al anélisis
del problema. La entrevista estuvo estructurada por preguntas abiertas, ademas se
puede obtener mayor objetividad al momento de plantear soluciones al problema,
en cuanto a las inadecuadas estrategias de promocion y su incidencia en los
indices de venta del Centro Automotriz Tecnimotor’s, por ende la entrevista
permitié conocer de manera profunda sobre las gestiones que se realizan en

cuanto a acciones promocionales para captar el interes del mercado meta.
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2.5.2 Fuente secundaria.

En la presente investigacion se empled como fuente secundaria el uso de citas de
diferentes autores, para la explicacion de las variables de estudio: estrategias de
promocion e indices de venta, de esta forma se contd con la argumentacion

necesaria para el disefio del plan de promocién para Tecnimotor’s.

2.6 INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION.

2.6.1 Guia de entrevista.

Para poder obtener los datos en cuanto a gestiones que realizan el Centro
Automotriz para captar el interes del mercado meta, respecto a los productos y
servicios que Tecnimotor’s ofrece, se empled la guia de entrevista, que permitid
recoleccion de datos realizada al propietario y operadores del centro automotriz, el
instrumento estuvo estructurado por 12 preguntas de tipo abiertas, permitiendo asi

determinar estrategias de promocion idoneas.

2.6.2 Cuestionario.

Se realiz6 el cuestionario como instrumento de la encuesta que fueron realizadas
al mercado potencial, con el fin de determinar la aceptacion de estrategias
promocionales, asi como las preferencias, necesidades y expectativas del mercado

meta en cuanto a los servicios que ofrece Tecnimotor’s.

2.6.3 Ficha de observacion.

Con el fin de realizar el método inductivo, se emple6 una ficha de observacion,
desarrollada en el punto de atencion al cliente del Centro Tecnimotor’s,
identificando preferencias y expectativas los servicios que ofrece en cuanto a

mantenimiento automotriz en el cantén La Libertad.
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2.7 POBLACION Y MUESTRA.

El anélisis de la investigacion es una herramienta importante que conlleva a

implementar un plan de promocioén para Tecnimotor’s Centro Automotriz.

2.7.1 Poblacion.

Se conoce que la poblacion es un conjunto de personas que mantienen
caracteristicas homogeéneas, para la realizacion de este proyecto el objeto de
estudio es toda la poblacién econdmicamente activa y edades de 18 a 65 afios del

canton La Libertad, perteneciente a la provincia de Santa Elena cuyos datos son:

CUADRO No.- 5 Poblacion de estudio.

ITEMS NUmero
Poblacion del Cantén La Libertad 71833,33
entre 18 a 65 afos de edad
PEA (CANTON LA LIBERTAD) 50,4%
Total 36204

Fuente: Segln censo INEC, afio 2010
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

2.7.2 Muestra.

La muestra para la presente investigacion permitié obtener informacién en base a
toda la poblacion determinada, ahorrando asi recursos, puesto que no se puede
abarcar a encuestar a toda la poblacion. En esta investigacion se determind el
muestreo no probabilistico, puesto que se desarrollé en base al juicio del
investigador, en donde se encuestd a las personas que poseen automoviles, en
relacion al objeto de estudio y las variables identificadas, en cuanto a estrategias
de promocion e indices de ventas, para el disefio del plan promocional para el
Centro Automotriz Tecnimotor’s. El establecimiento de la muestra se efectud
mediante la aplicacion de la férmula de poblacion finita, debido a que se trabajé

con la poblacion econdmicamente activa del canton La Libertad.
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Formula para el calculo de la muestra:

B z2.N.p.q
e2(N-1)+ z2.p.q

n

El significado de las simbologias utilizadas en la formula del calculo de la muestra

se detalla a continuacion:

n= Tamano de la muestra.

N= Poblacion total o universo.

z= Margen de confianza.

p= Probabilidad de ocurrencia.
g= Probabilidad de no ocurrencia.

e= Error de muestreo.
Obtencioén de la Muestra:

(1,96).36204.0,5.0,5
™ = 10,05)2(36203)) + (1,96)2.0,5.0,5
34770,3216
~ 90,5075 + 0,9604

n = 380

n

El tamafio de la muestra para la presente investigacion es de 380 personas a
encuestar para poder conocer sobre el nivel de conocimiento del Centro
Automotriz Tecnimotor’s por parte de la audiencia meta, y establecer estrategias
promocionales iddneas para el disefio del plan promocional para el centro
automotriz, que permitan captar el interes del mercado meta; dicha muestra fue
establecida con un nivel de confianza del 0,95, y un 0,50 de probabilidad de que
se cumpla y una poblacion de 36.204 personas, referentes a la poblacion

econdmicamente activa del cantdn La Libertad.
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2.7.3 Muestreo no probabilistico.

Se empled el muestreo a juicio del investigador, en donde a diferencia del
muestreo probabilistico la persona no es seleccionado al azar, puesto que el
encuestador mediante su criterio realiza métodos para seleccionar al encuestado y
por ende los resultados sean confiables, debido a que se realizaron las encuestas a
las personas que tenian automoviles para de esta manera tener datos de mayor
confiabilidad, y disminuir los riesgos al establecer las estrategias promocionales

en el plan promocional para el Centro Automotriz Tecnimotor’s.

2.8 PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS DE LA INVESTIGACION.

Este estudio permitié obtener informacion sobre las estrategias promocionales e
indices de ventas del Centro Automotriz Tecnimotor’s, el proceso que se siguio en
la investigacion fue sistematizado en orden segin las condiciones de
disponibilidad de tiempo y recursos para el desarrollo de la investigacion
mediante conjunto de métodos y técnicas e instrumentos de investigacion
previamente definidos, sobre el estudio de mercado a realizar para generar

confianza, y seguridad al recabar datos para la investigacion.

2.8.1 Procedimiento de la investigacion.

El procedimiento de la investigacion se baso en las siguientes etapas:

e Para la recopilacion de datos se establecio la técnica de investigacion a utilizar
para el proyecto determinando las herramientas a utilizar dentro del plan de

muestreo no probabilistico, como son: el cuestionario y la entrevista.

e Luego se realizd el respectivo cronograma para el levantamiento de
informacion, tanto para las encuestas y entrevistas realizadas al propietario y

personal de mantenimiento del centro automotriz. Tecnimotor’s.
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e Se realizd la tabulacion y codificacion correspondiente de la informacion

recopilada.

e Se realizé posterior analisis e interpretacion de los resultados obtenidos a

través de Excel.

2.8.2 Procesamiento de la investigacion.

e Ordenamiento de la informacion.
e Verificacion de la informacion.

e Seleccidn de la informacion.

e Proceso y tratamiento estadistico.
e Andlisis de datos.

e Conclusiones.

e Recomendaciones.

e Disefio de la propuesta.
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CAPITULO 111

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1 ANALISIS DE LA ENTREVISTAS REALIZADAS.

La entrevista se la realizo al propietario y personal que labora en Tecnimotor's
Centro Automotriz, con la finalidad de identificar el desarrollo de las estrategias
promocionales que realizan, ademas de las diferentes promociones y las acciones

se pueda cumplir con el objetivo de aumentar las ventas y el nimero de clientes.

1.- ¢Ventajas que ofrece Tecnimotor's en relacion a otras empresas de

servicios automotrices?

El centro automotriz Tecnimotor’s se diferencia de la competencia local, por el
excelente servicio de atencion al cliente, ademas de la orientacion adecuada a los
clientes sobre el tipo de mantenimiento automotriz que deben darle a sus
vehiculos, puesto que el personal estad debidamente capacitado, los colaboradores
debidamente uniformados e identificados por la marca Tecnimotor's, ofrecen
asesoramiento garantizado, ademas cuenta con las herramientas e implementos
necesarios para cubrir la necesidad del cliente en lo que se refiere a servicios

automotrices.

2.- ¢Desventajas que tiene Tecnimotor's en relacién a otras empresas de

servicios automotrices?

El centro automotriz Tecnimotor’s tiene como desventajas la infraestructura,
considerada como un principal problema que puede existir, por otro lado las
limitadas estrategias promocionales que se realizan para aumentar el nimero de

clientes y por ende las ventas es otro punto importante.
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3.- ¢Que herramientas de promocion realiza Tecnimotor's Centro

Automotriz en la actualidad?

En la actualidad los medios que utiliza Tecnimotor’s son medios impresos como
tarjetas del establecimiento, tripticos, cufias radiales y eventos deportivos para

promover la difusion del establecimiento.

4.- ¢Qué caracteristica diferenciadora considera usted que cuenta

Tecnimotor’s, en relacion a otras empresas de Servicios Automotriz?

e El uso de equipos avanzados para diagnosticar con exactitud las falencias del
automotor, a diferencia de otros Tecnicentros que lo realizan de forma
empirica por la experiencia de sus empleados.

e Personal en constante capacitacion para brindar un servicio de calidad al
usuario que utiliza los servicios de Tecnimotor’s Centro Automotriz.

e Propietario especializado en automotriz.

e Calidad, precio y garantia en todos los servicios que ofrecen.

5.- ¢COmo consideran las actividades de marketing que emplea

Tecnimotor’s?

En Tecnimotor’s consideran las actividades de marketing de forma limitada, por
ello el plan promocional aportara positivamente para conseguir los resultados
esperados, aplicarlos para que los clientes actuales y futuros potenciales, perciban

del Centro Automotriz una empresa innovadora y competitiva.

6.- ¢ Qué medios publicitarios utiliza Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Actualmente el Centro Automotriz Tecnimotor’s no aplica medios publicitarios,
pero anteriormente realizamos cufias radiales, nuestro principal medio publicitario

es el cliente satisfecho, el boca a boca.
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7.- ¢Qué herramientas de Relaciones Publicas aplica Tecnimotor’s Centro

Automotriz?

El centro automotriz Tecnimotor’s realiza integraciones, como eventos deportivos
en donde invitamos a empresas publicas como privadas que han utilizado nuestros
servicios, de esta manera mantenemos estrechas relaciones, mas confiabilidad y

fidelidad de nuestros clientes.

8.- ¢Como gestionan el Visual Merchandising dentro del local de

Tecnimotor’s Automotriz?

El centro automotriz no consideran gestiones sobre visual merchandising dentro
del local de Tecnimotor’s automotriz debido al limitado espacio fisico en el
establecimiento, sin embargo trabajan empiricamente en este aspecto por el

desconocimiento de esta herramienta de marketing.

9.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en un plan promocional?

Existe disponibilidad de inversion por parte del propietario del Centro Automotriz
Tecnimotor’s, puesto que el manifestd que se invertiria lo necesario siempre y

cuando se demuestre técnicamente que este plan promocional tendrd impacto en el

aumento de las ventas.
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3.2 ANALISIS DE LA ENCUESTAS REALIZADAS.

Género Sexual.

TABLA 1 Género sexual

Género

Género Frecuencia

Porcentaje

Total 380 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 1 Género sexual

I Femenino

Masculino

71,32%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ANALISIS:

La mayoria de las personas encuestadas en el canton La Libertad son de sexo

masculino, mientras que un menor niumero son de sexo femenino.
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EDAD.

TABLA 2 Edad de los encuestados.

Edad
Rango Frecuencia Porcentaje
18-34 146 38,42%
35-50 157 41,32%
51-65 77 20,26%
Total 380 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 2 Edad de los encuestados.

20,26%
18-34
35-50
41,32% 51-65

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ANALISIS:

La mayoria de las personas encuestadas oscilan entre 35 y 50 afios de edad,
mientras otra parte considerable esta entre 18 y 34 afios de edad, siendo en menor

namero los de 51 y 65 afios de edad.
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1.- ¢ Tiene conocimiento acerca de Tecnimotor’s Centro Automotriz? (Si su
respuesta es si, responda la siguiente pregunta, caso contrario pase a la
pregunta 3).

TABLA 3 Tecnimotor’s Centro Automotriz

Conocimiento acerca de Tecnimotor’s Centro Automotriz

Detalle Frecuencia Porcentaje
Sl 119 31,32%
NO 261 68,68%

Total 380 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 3 Tecnimotor’s Centro Automotriz.

31,32%

68,68% 3

NO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

ANALISIS:

La mayoria es decir las dos terceras partes de las personas encuestadas del cantén
La Libertad no tiene conocimiento que existe Tecnimotor's Centro Automotriz, y
una tercera parte si la conoce, existiendo un gran potencial de clientes a quienes se

les ofertara todo la gama de servicios y asi aumentar las ventas de la empresa.
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2.- ¢ Como identifica a Tecnimotor’s Centro Automotriz?

TABLA 4 Identifica a Tecnimotor’s Centro Automotriz.

Identifica a Tecnimotor’s Centro Automotriz
Detalle Frecuencia Porcentaje
Lider Servicios 17 14,29%
Garantizada 43 36,13%
Empresa Dindmica 12 10,08%
Experimentada 24 20,17%
De Poca credibilidad 8 6,72%

Otros. Especifique 15 12,61%
Total 119 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 4 Identifica a Tecnimotor’s Centro Automotriz

12,61% 0
14,29% Lider Servicios

Garantizada

Empresa Dinamica

20,17% 36,13%

Experimentada
10,08%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

De Poca credibilidad

Otros. Especifique

La mayoria de clientes que conoce y ha recibido algin tipo de servicio de
Tecnimotor's Centro Automotriz indica que es garantizada y experimentada,
ademas otro gran numero manifiesta que es dinamica y lider de servicios, sin
embargo un menor nimero considera que es de poca credibilidad, costos elevados,
colaboradores mal capacitados. Estos puntos contribuirdn para mejorar la calidad

de servicio.
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3.- ¢Como califica las estrategias promocionales que aplica Tecnimotor’s

Centro Automotriz?

TABLA 5 Estrategias promocionales Tecnimotor’s Centro Automotriz

Estrategias promocionales que aplica Tecnimotor’s Centro Automotriz

Detalle Frecuencia Porcentaje
Mala 38 10,00%
Regular 129 33,95%
Buena 156 41,05%
Muy Buena 41 10,79%
Excelente 16 4,21%
Total 380 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 5 Estrategias promocionales Tecnimotor’s Centro Automotriz
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Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Se ha detectado que Tecnimotor's Centro Automotriz utiliza limitada estrategias
promocionales para aumentar el nimero de clientes y por ende sus ventas, es asi
que la gran mayoria considera que las estrategias que utilizan son regulares, buena

y mala, mientras que una menor parte indica que es muy buena y excelente.
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4.- Al adquirir servicios automotrices. ¢Cuales de las siguientes
caracteristicas considera méas importante?

TABLA 6 Caracteristicas mas importantes

Caracteristicas mas importantes

Detalle Frecuencia Porcentaje

Total 1308 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 6 Caracteristicas mas importantes
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

De las personas encuestadas en su mayoria indican que al adquirir servicios
automotrices se inclinan por el precio, garantia y calidad, mientras una minoria
manifiesta que la credibilidad, atencion y horarios de atencién son factores

importantes que se deben tomar en cuenta para fidelizar a los clientes.
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5.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de Tecnimotor's Centro
Automotriz?

TABLA 7 Publicidad en Tecnimotor's Centro Automotriz

Publicidad en Tecnimotor’s Centro Automotriz
Detalle Frecuencia Porcentaje
SI 119 31,32%
NO 261 68,68%
Total 380 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 7 Publicidad en Tecnimotor's Centro Automotriz

S|

68,68% NO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ANALISIS:

Una mayor parte de encuestados en el cantdon La Libertad indica que no ha
escuchado u observado publicidad de Tecnimotor's Centro automotriz, mientras

en un menor numero manifiesta que si.
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6.- ¢En qué medios ha escuchado u observado publicidad de Tecnimotor's

Centro Automotriz?

TABLA 8 Medios publicitarios

Medios de publicidad de Tecnimotor's Centro Automotriz
Detalle Frecuencia Porcentaje

Total 323 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 8 Medios publicitarios
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Las personas que han escuchado u observado publicidad de Tecnimotor's Centro
Automotriz en su mayoria indican que ha sido publicidad boca en boca, radio,
material P.O.P, y en el punto de venta, mientras que en menor nUmero en prensa,

television y otros tales como: internet y anuncios en revistas locales.
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7.- ¢Como califica las herramientas publicitarias que aplica Tecnimotor’s

Centro Automotriz?

TABLA 9 Herramientas publicitarias

Herramientas publicitarias que aplica Tecnimotor’s Centro Automotriz
Detalle Frecuencia Porcentaje

Mala 10 8,40%

Regular 31 26,05%

Buena 53 44 54%

Muy Buena 14 11,76%
Excelente 11 9,24%

Total 119 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 9 Herramientas publicitarias
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

El mayor nimero de personas encuestadas manifiesta que las herramientas
publicitarias que aplica Tecnimotor’s Centro Automotriz son buenas, por otro lado
otro numero importante indica que es regular, mientras un margen inferior indica

que es muy buena y excelente.
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8.- Seglin su punto de vista. (Qué medios publicitarios deberia emplear
Tecnimotor’s Centro Automotriz para dar a conocer los productos y

servicios que oferta?

TABLA 10 Medios publicitarios para dar a conocer los productos y servicios

Medios publicitarios para dar a conocer los productos y servicios
Detalle Frecuencia Porcentaje

Television 123 11,40%
Radio 152 14,09%

Prensa 81 7,51%
Material P.O.P 183 16,96%
Internet 301 27,90%
Vallas Publicitarias 122 11,31%

Banner 73 6,77%

Otros 44 4,08%
Total 1079 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 10 Medios publicitarios para dar a conocer los productos y
Servicios
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Fuente: Encuestas realizadas
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0,
16,96% Vallas Publicitarias

Banner

Otros

De las personas encuestadas en su mayoria indican que los medios publicitarios
que deberia emplear son internet y material P.O.P, seguido de un grupo que
manifestd preferencia por radio, mientras una minoria considera la prensa, banner

y otros medios publicitarios para que obtenga una mejor acogida.
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9.- Seglin su punto de vista. (Qué herramientas de promocion de Ventas

deberia aplicar Tecnimotor’s Centro Automotriz?

TABLA 11 Herramientas de promocién de ventas

Herramientas de promocion de Ventas

Detalle Frecuencia Porcentaje

Descuentos 223 23,88%

Precios por cantidad de productos 334 35,76%
Regalos 69 7,39%

Sorteos 189 20,24%
Ferias de descuentos 77 8,24%
Otros 42 4,50%

Total 934 100,00%

Fuente: Encuesta Habitantes Canton La Libertad
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

GRAFICO 11 Herramientas de promocion de ventas
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Fuente: Encuesta Habitantes Cantén La Libertad
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

En su gran mayoria indican que las herramientas de promocién de ventas que
deberia aplicar Tecnimotor’s Centro Automotriz son los precios por cantidad de
productos, otra considerable parte manifiesta descuentos y sorteos, existiendo una

minoria que se inclina por regalos, ferias de descuentos y otros.
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3.3 OBSERVACION DIRECTA.

Se identificé que en Tecnimotor’s Centro Automotriz existe inconformidad por
parte de los clientes que adquieren los servicios que ofrecen al no existir un
servicio post venta, ademas se determiné que la imagen institucional es débil, por
ende no se ha logrado posicionar en la mente de los clientes meta, como una

marca Unica y de preferencia en la provincia de Santa Elena.

Se detectd que existe inadecuada aplicacion de estrategias promocionales
efectivas para inducir a los clientes de Tecnimotor’s Centro Automotriz a adquirir
los servicios de excelente calidad que ofrecen, ademas no se han generado de
forma apropiada vinculos de comunicacion solidos entre los clientes y el centro

automotriz.

No existe evidencia que en Tecnimotor’s Centro Automotriz se empleen acciones
estratégicas innovadoras que superen las expectativas de los clientes, y de esta
manera mejorar el posicionamiento en la mente de los clientes y del mercado meta

en la provincia de Santa Elena.

En la actualidad se emplean técnicas de ventas que estimulan al cliente meta de
forma positiva durante el proceso de compra; sin embargo no se ha logrado los
indices de ventas esperados, ni incrementar la participacion de mercado
proyectada en la provincia de Santa Elena. No se estdn empleando acciones de
comunicacion efectiva que creen comunicacion interactiva entre los clientes y el

Tecnimotor’s Centro Automotriz, al no implementarse herramientas electronicas.

Es necesario que se empleen estrategias de promocién que induzcan al mercado
meta de Tecnimotor’s Centro Automotriz a convertirse en clientes fieles, mediante
aplicacion de herramientas en base a las preferencias y expectativas de los clientes
meta; por otro lado es necesario fortalecer el posicionamiento en los clientes meta,

y por ende lograr que sea considerada marca Unica en la provincia de Santa Elena.
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3.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS.

FORMULACION DE HIPOTESIS:

Ho: Hipotesis Nula.
H1: Hipdtesis alternativa.

Ho: La aplicacién de estrategias promocionales, no incrementaran las ventas de

Tecnimotor’s Centro Automotriz.

H1: La aplicacion de estrategias promocionales, si incrementaran las ventas de

Tecnimotor’s Centro Automotriz.

Definicion de nivel de significancia.

El nivel de significancia escogido para la presente investigacién fue de 0,05, que

equivale al 0,95 de nivel de confianza.

Eleccidn de la prueba estadistica:

Para la verificacion de la hipdtesis se escogio la prueba de Chi-Cuadrado, cuya

formula es la siguiente:

X2=_%X(0-E)2
E

Simbologia:

X2= Célculo de Chi-Cuadrado
O= Datos Observados

X = Sumatoria

E= Datos Esperados
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Datos de encuesta a la poblacién local estudiada.

PREGUNTA No.- 1 (;Tiene conocimiento acerca de Tecnimotor's Centro

Automotriz?

PREGUNTA No.- 3 ;Como califica la imagen actual de Tecnimotor’s Centro

Automotriz?

FRECUENCIA OBSERVADA.

CUADRO No.- 6 Frecuencia observada

IMAGEN DE TECNIMOTOR’S CENTRO
AUTOMOTRIZ
TIENE
CONOCIMIENTO
TOTAL
DE Muy
TECNIMOTOR'S |Excelente| Buena | Buena | Regular | Mala
Sl 11 15 33 37 23 119
NO 5 26 123 92 15 261
TOTAL 16 41 156 149 38 380

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Grados de Libertad: Son los parametros que permiten determinar cual es el J
Cuadrado.

FORMULA:

G1 = (Filas — 1) (Columnas — 1)
Gl=(2-1)(-1)

G1=(1) (4

Gl=14
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El valor tabulado de X2 con 4 grado de libertad y un nivel de significancia de 0,05
es de 9,488.

GRAFICO DE X2.

ILUSTRACION No.- 2 Gréfico de X2

9,488 33,93

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Maros

FRECUENCIA ESPERADA.

CUADRO No.- 7 Frecuencia esperada

TIENE COMO CONSIDERA LA IMAGEN ACTUAL DE
CONOCIMIENTO TECNIMOTOR'’S
DE Muy
TECNIMOTOR'S | Excelente| Buena | Buena | Regular Mala TOTAL
Sl 5,01 12,84 48,55 40,40 11,90 119
NO 10,99 28,16 | 107,15 88,60 26,10 261
TOTAL 16 41 156 129 38 380

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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FORMULA:

Fe= (Total o marginal de reqion) (Total o marginal de columna)

CALCULO DE X2.

N

CUADRO No.- 8 Calculo de X2

opciongs | 2= 2(O-EF 0 E oE | ©Ep | LEE
E E

Excelente 11 5,01 5,99 35,87 7,16

Muy Bueno 15 12,84 2,16 4,67 0,36

S| Bueno 33 4885 | -1585 | 251,31 | 5,14
Regular 37 40,40 -3,40 11,54 0,29

Mala 23 11,90 | 11,10 | 12321 | 10,35
Excelente 5 10,99 -5,99 35,87 3,26

Muy Bueno 26 28,16 -2,16 4,67 0,17

NO | Bueno 123 | 10715 | 1585 | 251,31 | 2,35
Regular 92 88,60 3,40 11,54 0,13

Mala 15 26,10 | -11,10 | 12321 | 4,72

X2 33,93

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

DECISION:

El valor de X2 < Valor Critico

33,93 < 9,488 Falso.

POR ENDE:

Se acepta la hipdtesis alterna, es decir, que la aplicacion de estrategias

promocionales, si incrementaran las ventas de Tecnimotor’s Centro Automotriz;

por ende la importancia del plan promocional.
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3.5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

3.5.1 Conclusiones.

e De las personas encuestadas en el canton La Libertad la gran mayoria no
conoce Tecnimotor’s Centro Automotriz, existiendo limitada estrategias de

promocion para aumentar el volumen de ventas.

e Al adquirir servicios automotrices las personas encuestadas se inclinan por el
precio, garantia y calidad; siendo un factor positivo para Tecnimotor’s Centro
Automotriz ya que cuentan con todas las herramientas necesarias para

satisfacer las necesidades del cliente.

e En su mayoria no han escuchado u observado publicidad de Tecnimotor’s
Centro Automotriz; existiendo una limitada gestion en este punto, el cliente

potencial desconoce los atributos y servicios que ofrece la empresa.

e Los medios publicitarios que deberia emplear Tecnimotor’s Centro
Automotriz segin los encuestados son la internet y material P.O.P, para dar a
conocer sus productos y servicios que oferta, que permitiran captar el interes

del mercado meta.

e La mayoria de los encuestados consideran que las herramientas de promocion
que deberian tomar en consideracion son los precios por cantidad de
productos, descuentos y sorteos; todo esto muestra un limitado trabajo de

marketing para la consecucion de los objetivos, e incrementar las ventas.

e Mediante la observacion directa se pudo determinar la inexistencia de
estrategias promocionales idoneas que despierten el interes de los clientes
meta e induzcan a la accion de adquisicion frecuente de los servicios de

mantenimiento automotriz que ofrece Tecnimotor’s.
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3.5.2 Recomendaciones.

e Mejorar las estrategias de promocion para aumentar el volumen de ventas,
maximizando de este modo el nimero de clientes con referencia a los

servicios que oferta Tecnimotor’s Centro Automotriz.

o Disefiar estrategias promocionales acorde a lo que han indicado las personas
encuestadas del Canton La Libertad, en precio, garantia y calidad,
planificando las diferentes actividades a realizar para conseguir este objetivo y

con ello el aumento de las ventas por servicio automotriz.

e Aumentar esfuerzos en estrategias publicitarias para que el cliente meta tenga
conocimiento de los atributos y servicios que oferta, obteniendo fidelizacion y
confianza al momento de adquirir servicios automotrices en Tecnimotor’s

Centro Automotriz.

e Se debe trabajar mucho en las medios publicitarios, segin la encuesta las
personas se inclinan por la internet y material P.O.P, como es a nivel local
estos medios son los més indicados, ademas de no ser muy costosos, con ello
Tecnimotor’s Centro Automotriz difundird sus  respectivas ofertas y

promociones para sus clientes meta.

e Realizar actividades promocionales de acuerdo a lo manifestado en las
encuestas (precios por cantidad de productos, descuentos y sorteos), utilizando
el marketing como herramienta fundamental para el logro de este objetivo,
ademas de la creacion de un cronograma de actividades para organizar esta

campafia promocional.

e Disefio de un plan promocional para Centro Automotriz Tecnimotor’s que
permitan mejorar los indices de ventas mediante la creacion de interés del

mercado meta, respecto a los servicios que ofrece la empresa.
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CAPITULO IV.

DISENO DE UN PLAN PROMOCIONAL PARA TECNIMOTOR’S
CENTRO AUTOMOTRIZ, DEL CANTON LA LIBERTAD PROVINCIA
DE SANTA ELENA, ANO 2015.

4.1. PRESENTACION.

Se ha detectado en el Centro Automotriz “Tecnimotor’s”, limitadas estrategias
promocionales y su incidencia en las ventas, debido a que no se ha gestionado
adecuadamente la aplicacion de herramientas promocionales que persuadan e
induzcan al cliente meta a adquirir los servicios de mantenimiento automotriz, asi
mismo no se han empleado herramientas publicitarias que den a conocer de forma

efectiva informacion sobre el centro automotriz al mercado meta.

La aplicacion de estrategias promocionales en el centro automotriz permitira
mejorar los indices de ventas, debido que en el presente estudio se ha detectado
que las estrategias aplicadas en la actualidad no satisfacen en su totalidad las

expectativas de los clientes, ni de la administracion de Tecnimotor’s.

Hoy en dia es de vital importancia el disefio de un plan promocional, para todas
aquellas empresas que se dediquen a comercializar o distribuir productos o
servicios en el mercado, sin importar de que rama se dediquen, debido a la alta
competitividad que es un factor influyente para le permanencia y sostenibilidad de
las empresas, por ello esta propuesta contribuira con estrategias y tacticas idoneas

para el mejoramiento del indice de ventas de la misma.

Es indispensable fortalecer las inadecuadas estrategias de promocion que emplea
el centro automotriz, que permita mejorar los indices de venta que en la actualidad

existe, para consolidar la marca Tecnimotor’s dentro del mercado local.
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4.2 JUSTIFICACION.

Realizada la investigacion se ha concluido que el centro automotriz Tecnimotor’s,
no ha disefiado estrategias de promocion idoneas, por ende es dificil convencer al
cliente potencial de utilizar los servicios que oferta. Ademas de no tener personal
especializado en ventas personales, que se dirijan a instituciones publicas o
privadas con el objetivo de incrementar la cartera de clientes y por ende aumentar

los indices de ventas de la misma.

En una gran mayoria de los clientes potenciales, indican que no han escuchado u
observado promocidn publicitaria de Tecnimotor’s centro automotriz; por lo que
resulta dificil que se logre tener participacion en el mercado y liderazgo frente a la
competencia. Es necesario el disefio de un Plan Promocional que sirva como
herramienta de toma de decisiones para la administracién del centro automotriz
“Tecnimotor’s” con el fin de mejorar los indices de ventas, al emplear estrategias

idoneas basadas en la investigacién de mercado realizada.

4.3. ANALISIS SITUACIONAL.

La administracion del centro automotriz “Tecnimotor’s” tiene un continuo interés
por el desarrollo y crecimiento sostenible, sin embargo no se han empleado
acciones estratégicas adecuadas, que permitan consolidar el éxito esperado, en
cuanto al personal que labora en mantenimiento han sido capacitados por el
propietario y personas especializadas en mantenimiento automotriz, con el fin de
brindar servicio de calidad a los usuarios, sin embargo no son profesionales en el
area que desempefia, puesto que el conocimiento ha sido de forma empirica, y
reforzado por las capacitaciones mencionadas. El centro automotriz busca ofrecer
la mejor solucién a los clientes en cuanto a mantenimiento automotriz de sus
vehiculos, con el fin de fidelizarlos, sin embargo no se estan empleando
estrategias de promocion que permitan inducir a los clientes a la accion de

adquisicién de servicios de forma frecuente.
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4.3.1 Analisis F.O.D.A.

MATRIZ No.- 1 Analisis Foda
FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.3.2 Cruce de variables.

MATRIZ No.- 2 Cruce de variables

OPORTUNIDADES
O1: Interés de las personas en

AMENAZAS
Al: Desastres Naturales y

EXTERNO solicitar servicio de | contaminacién ambiental por

mantenimiento automotriz en | basura o desechos toxicos.
la Provincia de Santa Elena. A2: Competencia desleal en
02: Incremento de la cartera | cuanto a centros automotrices.
de clientes. A3: Leyes y regulaciones de
03: Inadecuadas estrategias | impuestos por servicios de
promocionales de la | mantenimiento automotriz.
competencia directa local | A4: Competitividad en precios
canton La Libertad. por parte de competencia

INTERNO 04: Bajo  indice  de | local.
competitividad directa en la | A5:  Alto  ndmero de
Provincia de Santa Elena. competidores directos a nivel
05: Nueva y eficaz tecnologia | provincia de Santa Elena.
para mantenimiento
automotriz y asesoria a los
usuarios.

FORTALEZAS

F1: Equipos y herramientas
modernas.

F2: Infraestructura adecuada.
F3: Personal capacitado por
especializados en
mantenimiento automotriz.
F4: Capital de trabajo propio
e interés de crecimiento y
desarrollo.

F5: Servicio y asesoramiento
a bajos costos de calidad y
garantia en trabajos.

F1,F2,F4;01,03,05:

Estrategia de Ataque Frontal

F1,F2;02,04:

Estrategia de Reto de Mercado

F2,F3,F4;03,04,05:

Estrategia de Valor de

Servicios.

F1,F3,F4;A21,A4,A5:

Estrategia de Integracion
Horizontal.
F1,F5;A2,A3:
Estrategia de Crecimiento

Intensivo.
F3,F4,F5;A1,A2,A4:

Estrategia de
Horizontal.

Integracién

DEBILIDADES

D1: Limitadas estrategias
promocionales.

D2: Campafias publicitarias
mal enfocadas.

D3: Inadecuada gestién de
herramientas de Marketing.
D4: Falta de personal en el
area de Marketing y Ventas.
D5: Falta de Visual
Merchandising en el local.

D2,D3,D5;02,03,04:

Estrategia de  Promocion
Intensiva.

D2,D4;03,05:

Estrategia de Ventaja

Competitiva.
D1,D3,D5;A3,A4,A5:

Estrategia de Desarrollo de
Servicios.

D1,D4,D5;A2,A4,A5:

Estrategia de Personalizacion
de Servicios.

D2,D5;A3,A5:

Estrategia de Encogimiento.

D3,D4,D5;A3,A4,A5:

Estrategia de Liderazgo de
Mercado.

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.3.3 Andlisis interno.

El centro automotriz “Tecnimotor’s” no aplica de forma adecuada estrategia

promocionales que permitan aumentar los indices de ventas.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Logistica Interna.- Las actividades que se realizan son en base a una
planificacién previa, controlada por la el gerente propietario, el Ing. Jorge Suarez
Caiche y sus colaboradores quienes se encargan de brindar el servicio de
mantenimiento automotriz a los usuarios. Existe coordinacion y ejecucion de
actividades controladas, procesos sistematizados, con el fin de obtener mejores

resultados.

Operaciones: Existe un proceso definido que deben seguir las usuarios que
deseen adquirir los servicios de mantenimiento automotriz, coordinado por el

gerente propietario el Ing. Jorge Suarez Caiche.

Logistica Externa.- Las actividades externas que se realizan para dar a conocer
sobre los servicio que se ofrece el centro automotriz “Tecnimotor’s”, es mediante
recomendaciones de usuarios a amigos y familiares, debido a que no se aplican en

la actualidad herramientas publicitarias.

Marketing y Ventas.- En la actualidad no se gestionan de forma adecuada
actividades de marketing, por ende no se induce al mercado potencial meta en
adquirir los servicios de “Tecnimotor’s”, asi como para mejorar la imagen y

percepciones que tienen los usuarios acerca del centro automotriz.

Servicio.- Las acciones que se emplean para dar a conocer a los usuarios sobre los
servicios directos mediante didlogos entre gerente y los usuarios, posterior al

contacto entre el personal de mantenimiento automotriz.
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ACTIVIDADES DE APOYO.

Abastecimiento.- Repuestos max integral, es la institucion que abastece de los
repuestos que expende el centro automotriz “Tecnimotor’s”; sin embargo, el
producto principal es el servicio de mantenimiento automotriz que es brindado por

el personal a disposicion.

Desarrollo de Tecnologia.- El centro automotriz no emplea herramientas
tecnologicas como: Sitio Web para dar a conocer informacion al publico meta,
Correo Electrénico para tener comunicacion directa con grupos que pretenda
asistir, ni uso de App Movil del centro de estudio para facilitar el control de los

usuarios en dias que debe realizar mantenimiento de sus vehiculos.

Abastecimiento de Recursos Humanos.- El centro automotriz “Tecnimotor’s”
cuenta con una gerente propietario y dos colaboradores de atencion al usuario, y

personal de mantenimiento que brinda solucion de problema a los usuarios.

Infraestructura del Centro Automotriz.- Las instalaciones del centro
automotriz “Tecnimotor’s” son comodas y seguras para quienes visiten este
lugar, tiene un ambiente acogedor, amigable y cdmodo, en el cual se dan charlas y
foros de capacitaciones a los usuarios sobre mantenimiento y reparaciones de sus

vehiculos.

AMBIENTE INTERNO

El centro automotriz “Tecnimotor’s”, se ha visto afectado en la actualidad por su
limitada demanda, y bajo nivel de crecimiento de cartera de clientes, por lo cual
debe emplear herramientas de Marketing, para promocionar los servicios de
mantenimiento bajo las ventajas competitivas que ofrecen, de esta manera se
creara diferenciacion de marca, resaltando los factores importantes identificados

en la investigacion de mercado realizada.
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4.3.4 Matriz analisis ofensivo.

Esta matriz permite el posicionamiento de las fortalezas, el anélisis ofensivo es de

accion. Dando una ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Débil = 1,

Nula = 0.
MATRIZ No.- 3 Andlisis ofensivo
%% . § < © s g g O
S2 o A o 3 NS 95 =
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FORTALEZAS

Equipos y

herramientas

modernas. 7 7 9 6 7 36| 2

Infraestructura

adecuada

8 7 9 4 6 34| 4

Personal

capacitado por

especializados en 8 8 9 4 6 3 3

mantenimiento

automotriz.

Capital de trabajo

propio e interés de

crecimiento y 8 8 8 4 S 31 5

desarrollo.

Servicio y

asesoramiento  a

bajos costos de 9 8 5 8 39| 1

calidad y garantia

en trabajos.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

Una de las principales fortalezas es el servicio y asesoramiento a bajos costos de

calidad y garantia en trabajos de mantenimiento que ofrece a los usuarios.

72



4.3.5 Matriz analisis defensivo.

Esta matriz permite identificar el posicionamiento de las debilidades, dando una

ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Débil = 1; Nula = 0.

MATRIZ No.- 4 Andlisis defensivo

Limitada
estrategias
promocionales.

Campafias
publicitarias mal

enfocadas.

Inadecuada
gestion de
herramientas de

Marketing.

Falta de
personal en el

area de
Marketing y
Ventas
Falta de Visual
Merchandising
en el local

AMENAZA

Desastres  Naturales vy
contaminacion ambiental
por basura o desechos
toxicos.

Competencia desleal en
cuanto a centros
automotriz.

Leyes y regulaciones de
impuestos por servicios
de mantenimiento
automotriz.

Competitividad en precios
por parte de competencia
local.

Alto ndmero de
competidores directos a
nivel provincia de Santa
Elena.

TOTAL

40

27

36

35 23

POSICIONAMIENTO

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

Unas de las principales debilidades que posee el

centro automotriz

“Tecnimotor’s” es la limitadas estrategias promocionales, asi como las

inadecuadas herramientas de marketing por ende existe débil conocimiento en el

mercado meta, determinado a través de la investigacion de mercado realizada.
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4.3.6 Matriz PCI (Matriz de Perfil de Capacidad Interno).

MATRIZ No.- 5 PCI

DIAGNOSTICO INTERNO (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES FACTOR (ASUNTO) ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

Falta de promocion del X X
centro automotriz de los
servicios que ofrece

CAPACIDAD Débil gestiones de X X

DIRECTIVA marketing :
Inexistencia de generacion
de contenido en Sitio Web. X X
Falta de Medios
Tecnoldgicos X X
Personal Comprometido X X

CAPACIDAD Calid,ad en Atencic’)r) X X

TALENTO HUMANO Inter_eg en las neces@ades de X

servicio de los usuarios X
Personal capacitado X X
Precios accesibles en cuanto X X
a mantenimiento automotriz

CAPACIDAD Servicios de  excelente X X

COMPETITIVA calidad

Capacidad de solucion de X X
problemas automotriz

CAPACIDAD Falta de Presupuesto.

FINANCIERA X X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.3.7 Matriz perfil de las oportunidades y amenazas (POAM).

MATRIZ No.- 6 POAM

PERFIL DE OPORTUNDADES Y AMENAZAS - POAM (ANALISIS EXTERNO)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

CAPACIDADES

FACTOR (ASUNTO)

ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

MEDIO

BAJO

ECONOMICOS

Leyes y regulaciones estatales en
cuanto a servicio automotriz

X

Interés de las personas en adquirir
servicios de mantenimiento
automotriz

X

Incremento el nimero de usuarios

POLITICOS

Apoyo por parte de entidades
gubernamentales a pymes locales

Establecer plan de medios adecuado
al entorno

Interes de entidades puablicas en
mantenimiento automotriz

SOCIAL

Propuestas Plan Nacional del Buen
Vivir sobre pymes

Centro Automotriz de la Provincia

Desastres naturales.

Perdida de interés de adquirir
servicios automotriz locales.

TECNOLOGICO

Empleo de nuevas tecnologias para
informar a la audiencia meta sobre
caracteristicas y ventajas
competitivas de los servicios.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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4.3.8 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

La matriz EFI es un instrumento que permite resumir y evaluar las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro del museo. El peso ponderado més alto es 4,0,

el total ponderado mas bajo es 1,0 y el valor promedio ponderado es 2,5.

MATRIZ No.- 7 EFI

FACTORES DE EXITO PESO CALIFICACION | PONDERADO
FORTALEZAS

Equipos y herramientas modernas. 0,15 4 0,60
Infraestructura adecuada. 0,07 3 0,21
Personal capacitado por 0,12 4 0,48
especializados en  mantenimiento

automotriz.

Capital de trabajo propio e interés de 0,08 3 0,24
crecimiento y desarrollo.

Servicio y asesoramiento a bajos 0,08 4 0,32
costos de calidad y garantia en

trabajos.

DEBILIDADES

Limitadas estrategias promocionales. 0,14 4 0,48
Campafias publicitarias mal 0,13 4 0,52
enfocadas.

Inadecuada gestion de herramientas de 0,08 3 0,24
Marketing.

Falta de personal en el area de 0,07 3 0,21
Marketing y Ventas

Falta de Visual Merchandising en el 0,08 3 0,24
local.

TOTAL 1 3,54

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

El total ponderado de 3,54 que se muestra en la tabla, muestra que la posicion
estratégica interna general del centro automotriz “Tecnimotor’s”, esta por arriba o
superior de la media en su esfuerzo por seguir acciones y estrategias idoneas para
atraer a nuevos usuarios de servicio de mantenimiento automotriz y crear

estimulos de interés que permita mejorar la imagen que tienen los usuarios.
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4.3.9 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE).

El peso ponderado mas alto es 4,0, el total ponderado mas bajo es 1,0 y el valor

promedio ponderado es 2, en la que se pude calificar a la reserva.

MATRIZ No.- 8 EFE

FACTORES PESO | CALIFICACION PESO
DETERMINANTES DEL PONDERADO
EXITO
OPORTUNIDADES
Interés de las personas en solicitar | 0,15 4 0,60
servicio de mantenimiento automotriz
en la Provincia de Santa Elena.
Incremento de la cartera de clientes. 0,13 4 0,52
Inadecuadas estrategias 0,12 3 0,36
promocionales de la competencia
directa local canton La Libertad.
Bajo indice de competitividad directa 0,06 2 0,12
en la Provincia de Santa Elena.
Nueva y eficaz tecnologia para 0,04 2 0,08
mantenimiento automotriz y asesorfa
los usuario.
AMENAZAS
Desastres Naturales y contaminacion 0,10 3 0,30
ambiental por basura o desechos
toxicos.
Competencia desleal en cuanto a | 0,10 2 0,20
centros automotriz.
Leyes y regulaciones de impuestos
por  servicios de mantenimiento 0,07 5 0,14
automotriz.
Competitividad en precios por parte | 0,08 1 0,08
de competencia local.
Alto nimero de competidores directos 0,15 4 0,60
a nivel provincia de Santa Elena.
TOTAL 1 3,00

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

El total ponderado de 3.00 esta justo por encima de la media superior, entonces

se analiza que el centro automotriz “Tecnimotor’s” esta en su esfuerzo por seguir

las estrategias promocionales que permitan aumentar la demanda de visitantes.
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4.4 OBJETIVOS DEL PLAN PROMOCIONAL.

4.4.1 Obijetivo general.

Aplicar estrategias promocionales idoneas para los servicios de mantenimiento

automotriz que ofrece Tecnimotor's Centro Automotriz, en el canton La Libertad,

mejorando asi los indices de ventas y nimero de clientes.

4.4.2 Obijetivos especificos.

Crear un lugar Unico en la mente de los usuarios de Tecnimotor's Centro
Automotriz, mediante el uso adecuado de herramientas y técnicas
promocionales que superen las expectativas de los clientes, proyectando una

imagen corporativa sélida.

Crear un modelo de servicio post venta que permita conocer sobre la
satisfaccion de los clientes, percepciones y preferencias, con el fin de construir
relaciones individuales entre usuarios y Tecnimotor's Centro Automotriz,
mediante el uso de App Movil denominado Servicios Tecnicentro que permita
brindar al usuario control de fechas en que debe realizar el mantenimiento

automotriz de sus vehiculos.

Dar a conocer de forma efectiva la marca al mercado meta, mediante
estrategias promocionales que permitan hacer que la marca sea percibida de
forma favorable por las personas del publico objetivo, logrando promover la

atencién del cliente meta.

Crear una campafia interactiva, mediante el uso de medios publicitarios
basados en el estudio de mercado realizado, que permita aumentar la demanda
de usuarios de los servicios de mantenimiento automotriz de Tecnimotor's

Centro Automotriz.
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4.5 FILOSOFIA CORPORATIVA.

4.5.1 Mision.

MATRIZ No.- 9 Elaboracion de la mision

MISION DEL CENTRO AUTOMOTRIZ TECNIMOTOR'’S

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Nombre del centro automotriz?

Tecnimotor’s Centro Automotriz

¢, Qué defiende el centro

automotriz?

Prestacion de servicios automotrices con
la utilizacion de tecnologia de punta y

personal capacitado.

¢En qué creen en el centro

automotriz?

Responsabilidad
Honestidad
Respeto
Amabilidad
Trabajo en Equipo

¢, Cuales son sus ventajas?

Servicios de mantenimiento eficiente, de

excelente calidad y precios accesibles

¢En qué se diferencian de otros

centros automotriz

Servicios de mantenimiento automotriz

garantizados.

¢ Qué hace referencia el centro

automotriz?

Somos la solucién al mantenimiento

automotriz de tus vehiculos.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

MISION DE TECNIMOTOR'S.

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes mediante la prestacion de servicios

automotrices, con la utilizacion de equipos modernos, tecnologia de punta y

personal capacitado, brindando garantia y calidad en nuestros servicios,

cumpliendo asi con las exigencias de los usuarios.
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4.5.2 Vision.

MATRIZ No.- 10 Elaboracién de la visiéon

¢ De dénde venimos?

Nace de un emprendimiento de su propietario nativo del
Canton La Libertad, Provincia de Santa Elena, al carecer
de centros automotrices con equipos modernos para

satisfacer las necesidades de los automotores.

¢ Quiénes somos?

Una microempresa que utiliza una innovacion constante
5 de equipos y capacitacion técnica acorde a los avances
VISION tecnoldgicos en la industria automotriz. Brindamos
servicio de mantenimiento general a vehiculos de
inyeccion electronica, con la utilizacion de equipos
electrénicos y recurso humano capacitado satisfaciendo

asi la demanda existente en la Peninsula.

¢Hacia donde vamos?

Ser lideres en el mercado automotriz dentro de la

provincia de Santa Elena.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

VISION:

Ser una organizacion lider en la prestacion de servicios automotrices en la
provincia de Santa Elena en el afio 2017, mediante la innovacién constante de
equipos modernos y recurso humano capacitado, superando asi las expectativas

los usuarios.
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4.5.3 Valores corporativos.

Los valores corporativos de Tecnimotor's Centro Automotriz son los siguientes:

RESPONSABILIDAD: Dentro del centro automotriz se trabaja con mucha
responsabilidad al momento de brindar el servicio al cliente, asi como respetar las

reglas y condiciones de pago por el servicio.

HONESTIDAD: Se debe ser socialmente responsable, mostrando respeto,
honradez y sinceridad, hablando siempre con la verdad y apegado a las politicas

internas del centro automotriz.

RESPETO: Practicar el respeto a las normas establecidas, buscando el bien
comun sin ofender a nadie, ademas que valore su trabajo y esfuerzo al efectuar

las actividades encomendadas por el centro automotriz.

AMABILIDAD: Proporcionar una mejor atencion a los clientes, siendo amables
y cortés con ellos, dandoles el mejor trato posible para que se sientan a gusto al

visitar las instalaciones de Tecnimotor's Centro Automotriz.

TRABAJO EN EQUIPO: Aprender a trabajar de forma efectiva, en conjunto,
para el logro del objetivo comun, el trabajo en equipo, dara resultados muy

beneficiosos para Tecnimotor’s Centro Automotriz.

CALIDAD: Es el principal valor de los servicios que ofrece Tecnimotor’s Centro
Automotriz, a los usuarios con el fin de superar las expectativas de los mismos,

creando lazos de fidelizacion y lealtad.

CONFIANZA: Debe existir lazos de relacion positiva entre los usuarios y
Tecnimotor’s Centro Automotriz, de esta manera se creara una comunicacion

interactiva y se generara lazos de fidelizacion y retencién de clientes.
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4.5.4 Mercado objetivo.

El mercado Centro Automotriz Tecnimotor’s es de 1200 clientes anuales, a los
que se pretende prestar los servicios de mantenimiento automotriz , se recopild
toda la informacion perteneciente al mercado meta con el proposito de hacer mas

efectiva las estrategias promocionales a implementarse.

4.5.4.1 Determinacion del mercado: potencial, disponible, meta y penetrado.

MERCADO TOTAL: 36204
Habitantes del cantdn La Libertad, segin el tltimo censo del Inec afio 2010 en la

cual estd ubicado el centro automotriz Tecnimotor’s.

MERCADO POTENCIAL: 36204 * 33,5% = 12.128,34
El 33,5% representa a las personas que tienen el interés de obtener el servicio

automotriz correspondiente.

MERCADO DISPONIBLE: 12128,34 *50,4% =61112,68
El 50,4% representa la poblacion econdmicamente activa del cantén La Libertad,
que podrian tener acceso de adquirir los servicios de mantenimiento automotriz

que ofrece Tecnimotor’s.

MERCADO META: 61112,68 *22% = 1200 Clientes

Porcentaje promedio de clientes anuales a los que se pretende llegar con la
aplicacion del Plan de Promocion para Centro Automotriz Tecnimotor’s, en
relacion a la capacidad y porcentaje de incremento de ventas que se espera llegar

con la aplicacion de estrategias a disefar.

MERCADO PENETRADO: 958 Clientes
NUmero de clientes anuales promedio que tiene Centro Automotriz Tecnimotor’s

en base de registro afio 2013.
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4.5.5 Segmentacion.

MATRIZ No.- 11 Segmentacién

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ANALISIS:

Se indican las caracteristicas, las cuales se toman en consideracion para el
desarrollo de estrategias de promocion, que se utilizaran en el disefio del plan
promocional.
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4.5.6 Estrategias de mercado.

MATRIZ No.- 12 Estrategias de mercado

DESICIONES ESTRATEGICOS

mediante un continuo
control de calidad,
ampliando en un 10%
la participacion del
mercado en el afio
2015.

mercado.

constantes a
colaborador
es de
Tecnimotor”
s Centro
Automotriz.

OBJETIVO DEL ESTRATEGIA  ACCION | INDICADORES
MARKETING DE
MARKETING
Incrementar las ventas Estrategia Ofertar los Mensaje
en un 10% durante el desarrollo de servicios publicitario.
primer trimestre del mercado. por medio
afio 2015. i Aumento cartera
publicidad. de clientes.
Determinar nuevos Estrategia de Introducir Ventas.
servicios automotrices. servicio. nuevos
productos.
Establecer Estrategias de Elaborar Incremento de
promociones promocién. promocione | niveles de ventas.
correspondientes a los s basado en
primeros meses de la oferta.
cada trimestre.
Determinar un Estrategia de Adaptacion Ventas.
esquema de servicio ventaja del servicio
incrementando la competitiva. a nuevas
cadena de valor al condiciones
comienzo del afio del
2015. mercado.
Ofrecer calidad en los Estrategia de Capacitacio Ventas.
servicios automotrices, Liderazgo de nes

Fuente: (Kotler, Philip, Armstrong, & Gary, 2012)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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MATRIZ No.- 13 Evaluacion de estrategias

Fuente: (Kotler, Philip, Armstrong, & Gary, 2012)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6 MARKETING MIX.

4.6.1 Producto.

4.6.1.1. Marca.

La marca comercial es:

ILUSTRACION No.- 3 Marca comercial

Tecnimotor s

CENTRO AUTOMOTRIZ

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

4.6.1.2. Logotipo.

ILUSTRACION No.- 4 Logotipo

&

ecnilotor's e

Fuente: Requerimientos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

4.6.1.3. Slogan.

La frase disefiada para Tecnimotor’s centro automotriz es:

“Somos la solucion a los problemas de mantenimiento automotriz de tus

vehiculos”.
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4.6.1.4. Cartera de productos.

MATRIZ No.- 14 Cartera de productos.

CODIGO | GUIA DE OPERACION Y VALORES DE MANO DE OBRA
1 MO0001 | Cambio de aceite motor, filtro y revision.
2 C0002 | Cambio de aceite caja de cambio manual.
3 C0003 | Cambio de aceite transmisién automatica motor en linea.
4 C0004 | Cambio de aceite transmision automatica motor en v.
5 H0005 | Cambio de aceite diferencial delantero.
6 H0006 | Cambio de aceite diferencial posterior con tapon.
7 H0007 | Cambio de aceite diferencial posterior sin tapon
8 A0008 | Cambio de mangueras de calefaccion c/u.
9 A0009 | Desmontaje y montaje de radiador calefaccion.
10 D0010 | Cambio de amortiguador posterior c/u.
11 D0011 | Cambio de amortiguador delantero con estructura c/u.
12 D0012 | Cambio de amortiguador delantero sin estructura c/u.
13 D0013 | Cambio de terminales de direccion c/u.
14 D0014 | Cambio de rulimanes de rueda posterior c/u.
15 D0015 | Cambio de rulimanes de rueda delantera c/u.
16 D0016 | Cambio de rulimanes de rueda de eje posterior c/u.
17 D0017 | Suspension: reajuste general.
18 D0018 | Suspension: engrase de rotulas y terminales
19 D0019 | Mesas delanteras cambio c/u.
20 D0020 | Cambio de rotulas de suspension c/u.
21 D0021 | Direccién. Reparacion i/o mantenimiento de cremallera.
22 D0022 | Punta de ejes: mantenimiento i/o cambio c/u.
23 D0023 | Direccion. Cambio de brazo pitman y auxiliar c/u.
24 D0024 | Direccion: reparacion i/o cambio de bomba hidraulica.
25 H0025 | Cambio de cruceta de arbol de propulsion.
26 H0026 | Diferencial delantero: reparacion.
27 H0027 | Diferencial posterior: reparacion.
28 F0028 | Frenos: limpieza y graduacién general autos pequefios.
29 F0029 | Frenos: limpieza y graduacion general autos 4x4.
30 F0030 | Frenos: reparacion i/o cambio de cilindro principal.
31 F0031 |Frenos: purgar.
32 F0032 | Frenos: cambio de liquido.
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cODIGO

GUIA DE OPERACION Y VALORES DE MANO DE OBRA

33 F0033 | Frenos: cambio de pastillas delanteras i/o traseras c/u.

34 F0034 | Frenos: cambio de zapatas posteriores c/u.

35 F0035 | Frenos: cambio de discos o tambores c/u.

36 F0036 | Frenos: reparacion total vehiculos pequefios.

37 F0037 | Frenos. Reparacion total vehiculos 4x4.

38 MO0038 | Calibrar valvulas: 8 valvulas.

39 MO0039 | Calibrar valvulas: 16 valvulas.

40 MO0040 | Cabezote: reparacion motor en v c/u.

41 MO0041 | Cabezote: reparacion motor en linea 16 valvulas.

42 MO0042 | Cabezote: reparacion motor en linea 8 valvulas

43 M0043 | Cambio i/o ajuste de bandas de accesorios (alt,b/agua,b/hi).
44 MO0044 | Banda trapezoidal con a/c y d/hidréulica.

45 MO0045 | Banda de distribucion: cambio motor en v.

46 MO0046 | Banda de distribucion: cambio motor en linea 8 valvulas.
47 MO0047 | Banda de distribucion: cambio motor en linea 16 valvulas.
48 M0048 | Cambio de soporte de motor c/u.

49 MO0049 | Motor: reparacion total 8 valvulas.

50 MO0050 | Motor: reparacion total 16 valvulas.

51 MO0051 | Motor: reparacion motor en v.

52 MO0052 | Cambio de refrigerante.

53 M0053 | Cambio de bomba de agua motor en v interno en la distrib.
54 MO0054 | Cambio de bomba de agua motor en v externo en la distrib.
55 MO0055 | Cambio de bomba de agua motor en linea.

56 MO0056 | Cambio de termostato sistema independiente.

57 MO0057 | Cambio de termostato interno en el sistema de distrib.

58 MO0058 | Motor: abc.

59 MO0059 | Carburador: mantenimiento.

60 MO0060 | Inyectores thi: limpieza en banco de prueba incluye kit.

61 MO0061 | Inyectores mpi: limpieza en banco de prueba incluye kit c/u.
62 MO0062 | Inyectores: limpieza en vehiculo.

63 MO0063 | Cambio de bomba de gasolina mecanica.

64 MO0064 | Cambio de bomba de gasolina eléctrica fuera de tanque.
65 MO0065 | Cambio de bomba de gasolina eléctrica dentro de tanque.
66 MO0066 | Bomba de gasolina eléctrica: diagnostico presion

67 MO0067 | Tanque de combustible: bagueteado vehiculo pequefio.

68 MO0068 | Tanque de combustible: baqueteado vehiculo 4x4.
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CODIGO | GUIA DE OPERACION Y VALORES DE MANO DE OBRA

69 C0069 | Embrague: regular altura de pedal.

70 C0070 | Embrague: cambio de cable.

71 C0071 | Embrague: cambio de kit i/o cilindro principal

72 C0072 | Embrague: cambio de kit i/o cilindro auxiliar

78 C0073 | Embrague: chequeo i/o cambio de disco o plato motor en v.

74 C0074 | Embrague: chequeo i/o cambio de disco o plato motor en .

75 C0075 | Caja manual: reparacion motor en linea.

76 C0076 | Caja manual: reparacion motor en v.

77 C0077 | Caja automatica: reparacion motor en linea.

78 C0078 | Caja automatica: reparacion motor en v.

79 E0079 | Alternador: reparacion.

80 E0080 | Alternador: comprobacion de carga.

81 E0081 | Bateria: estado de carga.

82 E0082 | Motor de arranque: reparacion.

83 E0083 | Luces: revision y funcionamiento.

84 E0084 Luces: alineacidn.

85 E0085 Instalar arnes de cables.

86 E0086 Instalacion general del sistema eléctrico.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

4.6.1.5. Estrategia de producto.

ESTRATEGIA DE LIDERAZGO DE MERCADO.

Mediante la aplicacion de esta estrategia se busca fortalecer la imagen de la
marca, al resaltar las ventajas competitivas y caracteristicas diferenciadoras, que
haran que los servicios de mantenimientos automotriz que ofrece “Tecnimotor’s”

sea percibido como Unico en la mente de los usuarios.

Los servicios de mantenimiento automotriz de “Tecnimotor’s” son de excelente
calidad, a precios accesibles, con el fin de poder despertar el interés en el mercado
meta, e inducir a los clientes actuales, a la adquisicion de servicios de forma

consuetudinaria.
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4.6.2 Precio.

4.6.2.1. Determinacion de precios.

MATRIZ No.- 15 Determinacion de precios

CODIGO GUIA DE OPERACION Y VALORES DE VALOR
MANO DE OBRA
MO0001 |Cambio de aceite motor, filtro y revision 0,00
C0002 |Cambio de aceite caja de cambio manual 0,00
Cambio de aceite transmision automatica motor en
C0003 |linea 15,00
C0004 | Cambio de aceite transmision automatica motor en v 20,00
Cambio de aceite
HO0005 | Diferencial delantero 1,50
H0006 |Cambio de aceite diferencial posterior con tapon 0,00
H0007 | Cambio de aceite diferencial posterior sin tapon 2,00
A0008 |Cambio de mangueras de calefaccion c/u 2,00
A0009 | Desmontaje y montaje de radiador calefaccion 10,00
D0010 |Cambio de amortiguador posterior c/u 4,00
D0011 |Cambio de amortiguador delantero con estructura c/u 6,00
D0012 |Cambio de amortiguador delantero sin estructura c/u 4,00
D0013 |Cambio de terminales de direccion c/u 4,00
D0014 | Cambio de rulimanes de rueda posterior c/u 4,00
D0015 |Cambio de rulimanes de rueda delantera c/u 6,00
D0016 |Cambio de rulimanes de rueda de eje posterior c/u 12,00
D0017 |Suspension: reajuste general 5,00
D0018 | Suspensidn: engrase de rotulas y terminales 3,00
D0019 | Mesas delanteras cambio c/u 8,00
D0020 | Cambio de rotulas de suspension c/u 4,00
Direccidn, reparacion i/o mantenimiento de
D0021 |cremallera 20,00
D0022 |Punta de ejes: mantenimiento i/o cambio c/u 6,00
D0023 | Direccién, cambio de brazo pitman y auxiliar c/u 8,00
Direccion, reparacion i/o cambio de bomba
D0024 |hidraulica 16,00
Cambio de cruceta de arbol de propulsion
H0025 8,00
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CODIGO GUIA DE OPERACION Y VALORES DE VALOR
MANO DE OBRA
H0026 | Diferencial delantero: reparacion 40,00
H0027 | Diferencial posterior: reparacion 40,00
Frenos: limpieza y graduacion general autos
F0028 |pequefios 10,00
F0029 [Frenos: limpieza y graduacion general autos 4x4 10,00
FO030 [Frenos: reparacion i/o cambio de cilindro principal 10,00
FO031 | Frenos: purgar 4,00
F0032 [Frenos: cambio de liquido 8,00
FO033 [Frenos: cambio de pastillas delanteras i/o traseras c/u 2,00
F0034 [Frenos: cambio de zapatas posteriores c/u 2,50
F0035 |Frenos: cambio de discos o tambores c/u 4,00
FO036 |[Frenos: reparacion total vehiculos pequefios 15,00
FO037 [Frenos. Reparacion total vehiculos 4x4 18,00
MO0038 [ Calibrar valvulas: 8 valvulas 10,00
MO0039 [ Calibrar valvulas: 16 valvulas 15,00
MO0040 |Cabezote: reparacion motor en v c/u 30,00
MO0041 |Cabezote: reparacion motor en linea 16 valvulas 40,00
MO0042 |Cabezote: reparacion motor en linea 8 valvulas 30,00
Cambio i/o ajuste de bandas de
MO0043 | accesorios(alt,b/agua,b/hi) 3,00
MO0044 | Banda trapezoidal con a/c y d/hidraulica 8,00
MO0045 |[Banda de distribucion: cambio motor en v 20,00
Banda de distribucion: cambio motor en linea 8
MO0046 |valvulas 18,00
Banda de distribucion: cambio motor en linea 16
MO0047 |[valvulas 20,00
MO0048 | Cambio de soporte de motor c/u 5,00
MO0049 | Motor: reparacion total 8 valvulas 200,00
MO0050 | Motor: reparacion total 16 valvulas 250,00
MO0051 | Motor: reparacion motor en v 400,00
MO0052 [Cambio de refrigerante 5,00
Cambio de bomba de agua motor en v interno en la
MO0053 [distrib 20,00
Cambio de bomba de agua motor en v externo en la 10,00
MO0054 | distrib
MO0055 | Cambio de bomba de agua motor en linea 22,00
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CcODIGO GUIA DE OPERACION Y VALORES DE VALOR
MANO DE OBRA
MO0056 |Cambio de termostato sistema independiente 5,00
MO0057 | Cambio de termostato interno en el sistema de distrib 18,00
MO0058 | Motor: abc 8,00
MO0059 | Carburador: mantenimiento 10,00
Inyectores tbi: limpieza en banco de prueba incluye
MO0060 | kit 20,00
Inyectores mpi: limpieza en banco de prueba incluye
MO0061 | kit c/u 5,00
MO0062 | Inyectores: limpieza en vehiculo 14,00
MO0063 | Cambio de bomba de gasolina mecanica 8,00
Cambio de bomba de gasolina eléctrica fuera de
MO0064 |tanque 8,00
Cambio de bomba de gasolina eléctrica dentro de
MO0065 |tanque 25,00
MO0066 | Bomba de gasolina eléctrica: diagndstico de presion 4,00
Tanque de combustible: baqueteado vehiculo
MO0067 | pequerfio 15,00
MO0068 | Tanque de combustible: baqueteado vehiculo 4x4 15,00
C0069 |Embrague: regular altura de pedal 3,00
C0070 |Embrague: cambio de cable 7,00
C0071 |Embrague: cambio de kit i/o cilindro principal 10,00
C0072 |Embrague: cambio de kit i/o cilindro auxiliar 8,00
Embrague: chequeo i/o cambio de disco o plato
C0073 |motor env 50,00
Embrague: chequeo i/o cambio de disco o plato
C0074 |motoren | 30,00
C0075 | Caja manual: reparacion motor en linea 50,00
C0076 | Caja manual: reparacion motor en v 70,00
C0077 | Caja automatica: reparacion motor en linea 150,00
C0078 | Caja automatica: reparacion motor en v 250,00
E0079 | Alternador: reparacion 10,00
E0080 | Alternador: comprobacion de carga 3,00
E0081 | Bateria: estado de carga 3,00
E0082 | Motor de arranque: reparacion 10,00
E0083 | Luces: revision y funcionamiento 5,00
E0084 | Luces: alineacion 2,00
E0085 | Instalar arnés de cables 20,00

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.2.2 Estrategias de precios.

Dentro del mix de marketing esta claro que en la fijaciébn de precios es
determinante de compra para el pablico meta. Se utilizara estrategia de fijacion de

precios:

Estrategia de fijacion de precios: Se aplicard una estrategia de precios de
prestigio psicoldgico, ya que la oferta de Tecnimotor's Centro Automotriz goza de
prestigio y exclusividad, buscando que los clientes se interesen por la adquisicion
de servicios automotrices, los precios estan establecidos en base a preferencias de

usuarios y capacidad de pago, asi como nivel de ingresos necesarios.

4.6.3 Plaza.

El canal de distribucion que utiliza Tecnimotor’s Centro Automotriz es canal

directo, que consiste en la prestacion directa de los servicios automotriz a sus

usuarios.
ILUSTRACION No.- 5 Canal de distribucion
_ Adquisicion de
Centro Automotriz Servicios de
“TECNIMOTOR’S” Mantenimie-nto
fw“”'”% Automotriz
Te:niMutur’s °

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.4 Promocion.

4.6.4.1 Plan de medios publicitarios.

MATRIZ No.- 16 Plan de medios publicitarios.

Tipo Medios Alcance Frecuencia
.. 100 Durante un
Tripticos ~
personas afo.
_ Dioticos 100 Durante un
Material P personas afio.
P.O.P
. 1000 Durante un
Hojas Volantes ~
personas afio.
. ., 1000 Durante un
Tarjetas de presentacion .
personas afo.
Sitio web
Redes Sociales:
Medios Facebook,
2000 .
y Internet YouTube. contenido
_ personas
Alternativos Semanal.
Aplicacién
Movil:
Servicios
Tecnicentro
; Full color con
Medios Valla S 1500 Durante un
Impresos | nyplicitaria SR personas afio.
teléfonos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Para la ejecucidon de estrategias promocionales como la publicidad, se deben
seleccionar los medios de comunicacion que lleguen facilmente al publico meta y
que tengan una mejor cobertura, fueron seleccionados tales medios por la
preferencia de publico meta, basado en los resultados de las encuestas realizadas

como parte de la investigacion de mercado esencial.
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4.6.4.2 Plan de relaciones publicas.

MATRIZ No.- 17 Plan de relaciones publicas

estratégicos.

TIPO MEDIO ALCANCE | FRECUENCIA
Realizacion de 3 Stands

Organizacién de | de difusion de los

Eventos servicios que se ofertan 1000 Cada Trimestre
a los clientes en lugares | personas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Se realizardn Stand Promocionales cada trimestre, en el comercial Buenaventura,

y el malecon de La Libertad, y fuera del establecimiento para dar a conocer sobre

los servicios que se ofrecen a los clientes. El objetivo de este plan de relaciones

publicas es crear la aceptacion por parte del pablico meta, es de vital importancia

contar con vinculos no solo con los clientes actuales del centro automotriz, sino

también con los empleados del mismo.

DISENO DE STAND PROMOCIONAL.

ILUSTRACION No.- 6 Disefio de stand promocional

< AUIEy,

X s
& 3
<& =

| [A LIBERTAD

Wacnil‘vlnlnr se

Prototipo de Stand

Soluciones a sus probk

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.4.3 Plan de promocion de ventas.

MATRIZ No.- 18 Plan de promociones de ventas

TIPO MEDIO ALCANCE | FRECUENCIA
Llaveros 1000 Durante un afio.

Obsequios personas
Esferos 1000 Durante un afo.

personas
Jarros 300 Durante un afo.

personas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

El fin del plan de promocién de ventas es motivar a la adquisicion del servicio
automotriz ofertados por Tecnimotor’s por parte de sus posibles clientes mediante
herramientas promocidn de ventas cada trimestre generando un mayor impacto en

la mente de los socios afiliados finales.

DISENO DE LLAVEROS.

ILUSTRACION No.- 7 Disefio de llaveros

Disefno de Llaveros

LA LIBERTAD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE ESFEROS.

ILUSTRACION No.- 8 Disefio de esferos plasticos

i - =29 - =N P
Tecnimotor ‘s
> - L e e B
SOW Ao Acronne Aot Aoy Ao
v O {0
asW 9 " \W‘"eﬂ
o ot
oW

] Y ] ] ]
Disefio de Esferos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ILUSTRACION No.- 9 Disefio de esferos reciclables

AUy,
& &
%

2 Tanni!?‘rﬁiutnr’s °

SO(/\_A;'O(DC"«Y‘TGS 0 g : : j
&51"5» mﬂ“\ﬂﬂx i; Ef; 5% gg
szwf‘" iz i i i B

o™ ] ! i :

'

i
i
§

-l '3
- 9

- (] o
==

- g e

Disefio de Esferos

| LA IIBERTAD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE JARROS.

ILUSTRACION No.- 10 Disefio de jarros térmicos

o RUIgy,
N £,
& %
%

Diseno de Jarros Térmicos

LA LIBERTAD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

ILUSTRACION No.- 11 Disefio de jarros de porcelana

{-\“““ (7] g.:,”))
& %

Disefo de Jarros

LA IIBERTAD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.4.4 Marketing directo.

MATRIZ No.- 19 Marketing directo

Herramientas Publicitarias

Roll Up

Dipticos

Tripticos

Tarjetas de Presentacion

Vallas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

DISENO DE ROLL UP.

ILUSTRACION No.- 12 Disefio de roll up

LA LIBERTAD

CENTRO AUTOMOTRIZ

g
PO
& %

ecni¥otor's e

Realiza:

Servicio manternimiento y
cambio de:

- Motor

- Diferencial Delantero

- Diferencial Posterior

- Amortiguador

- Rulimanes

- Cruceta de Arbol de Propulsién

- Frenos

VISITANOS!

Somos la solucién a los problemas

automotriz de tus vehiculos.

Disefio de Roll Up

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE DIPTICOS.

ILUSTRACION No.- 13 Disefio de dipticos

TALLERES Y MANTENIMIENTO
« aum,,o%

N
A mas del manual de su vehiculo donde se le &
indica cada cuantos kilémetros debe dane &.ﬁ M '
oy ® @ iVMotor's e
asistencia del técnico especializado pucdeﬂ

ayudario

Para que su vehiculo se mantenga en buen
estadodebessrwmﬁdoeadaclomﬂempoa
una limpieza general o

preventivo p
para todos

CONTACTENOS A“A“ SERVICD Y
PONSABILIDAD

BARRIO 28 DE MAYO AV. 15 E/C 15 Y 16 UNA ENEL MENOR TIEMPD
CUADRA TRAS DEL ESTADIO 11 DEPORTIVO AL MEJOR PRECIO
Telf. 2784372 Tt =
CEL: 085951939 CON MANDO DE DBRA CAPACITADA
LA LIBERTAD - ECUADOR

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

SERVICIOS DE
L LORIC Aot SERVICIO DE FRENOS
se debe subestimar lubricantes idoneos en Y SUSPENSION
m"p“"up‘?";"’g :::“?“ rotor” siga CHEQUEO Y MANTENIMIENTO DE TODO E
SLNNCO SORMRMIS £Of MI0E DE FRENOS DE DISCO - TAMBOR Y SISTEM/
MOTOR
recomendados  por . =

10w30 — 20w50 — SAE40 ‘motores
para a

15w40 para motores a diesel

TRANSMISION MANUAL
YO AUTOMATICA
SAE 80w90 aceite multigrado recomendado

para cajas manuales
ATF 220 para cajas automaéticas y direc ciones
hidraulicas

Chequeo y mantonimtonto del sistema dé
hojas de resorte, .bnmu mbilmoru
terminales rotulas cremalleras, etc.

MANTENER EN BUEN ESTADO EL SISTEMA DE
FRENOS Y SUSPENSION GARANTIZA SU
SEGURIDAD Y LA DE SU FAMILIA.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE TRIPTICOS.

ILUSTRACION No.- 14 Disefio de tripticos

SISTEMA ELECTRONICO TALLERES Y MATENIMIENTO @\@“ Aum"”’%
- ufh [
5 g = ®
CHEQUED Y MANTENIMIENTO DEL SISTEMA ELEC- Aparte del manual de su vehiculo, donde Tenmh 1JI:|tI]I' =
TRICO: ALARMAS, VIDRIDS ELECTRICOS, MOTORES se indica cada cudntos kildmetros debe
DE ARRANQUE, SENSORES, ENTRE OTROS darle mantenimiento, las recomendacio-

= nes y asistencia técnicaespecializada

pueden ayudarlo. Para que su vehiculo se
mantenga en buen estado debe ser so-
metido cada cierto tiempo a una limpieza
general o de mantenimiento.

Tecnimotor’s cuenta con un
programa de mantenimiento

preventivo por kilometraje de (&}
recorrido para todos los siste- & SOLUCIONES
mas, ,CF“ el fin dell:unservar la A SUS PROBLEMAS
=  ll s DE MANTENIMIENTO AUTOMOTRIZ
ZPOR OUE ES IMPORTANTE MANTENER EL BUEN MRS S\ En el menor tiempo,

ESTADD DEL SISTEMA ELECTRICO?

al mejor precio

Es importante verificar que el alternador envie la [l CONTACTANDS

carga necesaria para alimentar la bateria. Al pul- | Barrio lebniynlv.lﬁ:/(: 15y 16
i i una cuadra tras el estadio Il Deportivo

verizar o lavar el motor se debe evitar el contacto TohoZ7B4277 . Cek 098595198

con el agua con los sesores y actuadores que con- i

forman el sistema de inyeccidn electrdnica. La Libertad - Ecuador

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

FRENDS Y SUSPENSIGN

Tecnimotor's le ofrece un servicio de tasteo y
diagndstico de inyectores electrdnicos (mpi, thi,
vortec), en banco de prueba, el cual nos permite
visualizar y tomar lectura del canal de cada
inyector, garantizando el buen funcionamiento.

No se debe subestimar lubricantes iddneos en
cada aplicacidn, la eleccidn correcta de lubri-
cantes permite que su motor siga trabajando dp-

Equen y mantenimiento de todo el sistema de
timamente por afios. frenos de disco, de tambor y sistema ABS

Chequeo y mantenimiento del sistema de suspen-

sidn, amoritiguadores, espirales, hojas de resor-
Lubricantes monogrados y multigrados reco- te, barras estabilizadoras, terminales. rdtulas,
mendados por los fabricantes de automotores. cremayeras, entre otros.

10w30 - 20wa0 - SAE4D para motores a gasolina . ,
15w40 para motores a diesel Tecnimotor's

» tecnimotors@gmail.com VA
e ) y/o automética
Después de 15000 km de recorrido en los inyec-

tecnimotors (2
tores se acumulan elementos tales como: goma, SAE 80w30 aceite multigrado recome
barniz y otras suciedades que obstruyen los se- para cajas manuales
leniodes (agujas), los mismo que causan su dete- ATF 220 para cajas automticasy.gie
rioro, pérdida de potencia del motor o consumo hidrailicas
excesivo del combustible.

- ~

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE TARJETAS DE PRESENTACION.

ILUSTRACION No.- 15 Disefio de tarjetas de presentacion

ecnil{otor's e

Icion para los problemas automotriz de tus vehiculos.

}

Teléfonos: 2784372 - 093439877 ¢ e Pirer (ol

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

DISENO DE VALLAS

ILUSTRACION No.- 16 Disefio de vallas

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.4.5 Marketing electronico.

Se utilizaran medios digitales para dar a conocer a los clientes los servicios de

mantenimiento automotriz que ofrece Tecnimotor’s.

MATRIZ No.- 20 Herramientas de marketing electrénico

MEDIOS NOMBRE DE LA CUENTA

FACEBOOK Centro Tecnimotors

TWITTER @tecnimotor_s

SITIO WEB http://tecnimotors.wix.com/tecnimotors
YOUTUBE Tecnimotors
CUENTA DE Nombre: Muebleria Toledo
WHATSAAP NuUmero: 0986543071

App Movil Servicios Tecnimotors

CORREO OUTLOOK:

ELECTRONICO

Tecnimotors@outlook.es

GMAIL:

c.tecnimotors@gmail.com

GOOGLE +:

c.tecnimotors@gmail.com

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA EN FACEBOOK.

ILUSTRACION No.- 17 Creacion de cuenta en Facebook

[E3 Centro Tecnimotors 3

57 C ff @ httpsy//www.facebook.com/pages/C

.5 EmpresaHerco Inicio

y

Centro Tecnimotors

Biografia Informacion Fotos Me gusta Videos

PERSONAS > Publicacion ] Foto/video

1 Me gusta =
HERCO|

Invita a tus amigos a que indiquen que les gusta esta
pagina ol m

INFORMACION >
Centro Tecnimotors ha cambia

Somos la solucion para los problemas automotriz de la(s) 19:3:

tus vehiculos.
Sugerir cambios
FOTOS >

%

-~ Tnnnimn+nn'n -

) 1 1717

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

— [E3 Centro Tecnimotors %
& C i 8 https;//www.facebook.com/pages/Centro-Tecnimotors/1538665479713314?sk=photos_stream pred| =

‘cmm Tecnimotors B s e

[l V2

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA EN TWITTER.

ILUSTRACION No.- 18 Creacion de cuenta en Twitter

€ (', 1] Twmer’,lnc‘ [US] | https:/ tWiﬂEf.COmVIF‘fH;ﬂIm’g

© nicio 4 Notificaciones ) Mensajes

H Descubre

s ; TWEETS
Tecnimotor ‘s 1
Tweets  Tweets y respuestas

Tecnimotors
= : 5 Tecnimotors
Saludos, desde Santa Elena. Tecnomotor’s
al cuidado del mantenimiento Automotriz de

tu Vehiculo.

Editar perfil

A quién seguir - Actualizar - Ver todos

Que hacer hoy?
2. Sequir

" AntiradarGYE (@ Antira
[ =
el L. Seguir
(), Acaldia Guayaquil
=

i 2. Seguir

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

(35 Outlook.com - tecnimote X | W Tuitter x Q¥

A Bl F 11:09

€ S C A B Twitter, Inc. [US] | https:/twitter.com

Editar perfil

Tecnimotors

@tecnimotor_s

Tecnimotors (tecnimotor_s s
m Visitanos y solucionamos los problemas de tu vehiculo

Tecnimotors (tecnim f
m Saludos, desde Santa Elena. Tecnomotor’s al cuidado del mantenimiento
" Automotriz de tu Vehiculo.

Iral perfil completo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE SITIO WEB.
PAGINA DE INICIO

ILUSTRACION No.- 19 Creacion de sitio web: Pagina de inicio

‘2 /B The Terminators - Pest - x (E=Rlo]

* C' # | [ tecnimotors.wix.com/tecnimotor

@0 AUTa,
2,

K Crea un sitio Wi,
s
D . oo | e

123-456-7890

Soluciones a sus pr (M Automotriz. < :
B || ncnikdotor's o

K Ete sitio fue creado con WiX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

PAGINA DE INFORMACION.

WK Este sitio fue creado con WiX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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PAGINA DE SERVICIOS.

ILUSTRACION No.- 21 Creacion de sitio web: Pagina de servicios

‘=20 / [ The Terminators - Pest Cc x '\

& C i [} tecnimotors.wixcom/tecr

TOMOTRIZ

CENTRO AUTOMOTRIZ

CENTRO AUTOMOTRIZ

x Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

PAGINA DE GALERIA.

ILUSTRACION No.- 22 Creacion de sitio web: Pagina de galeria

‘22> / A The Terminators - Pest Cc x =
€ C A [ tecnimotors.wix.com/tecnimotors#!galera-de-imgenes/c237n | E

X Crea un sitio WiX

e m “

123-456-7890

TOMOTRIZ

CENTRO AUTOMOTRIZ

Tﬂlﬂﬂﬂ'ﬂ"l D

* Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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PAGINA DE VIDEOS.

ILUSTRACION No.- 23 Creacion de sitio web: Pagina de videos

== / 4 The Terminators - Pest Cc x | =

€ C' A | [) tecnimotors.wix.com/tecnimotors#!common-pests/c60z 2

X Crea un sitio WiX

<O AT,
N 0,
%

&
oo | owome f -

123-456-7890

Canal de Youtube:

TOMOTRIZ

*Bte sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

PAGINA DE CONTACTOS.

ILUSTRACION No.- 24 Creacion de sitio web: Pagina de Contacto
2/ B The Teminators - Pest € x o] 0[S

&« C M | [) teenimotors.wix.com/tecnimotors#!contact/c21nl =

K Crea un sitio
ATy, X Crea un sitio WIX
g, 2

:
PEERD| o | oo [

123-456-7890

Contactanos
TOMOTRI
Tecnimotor’s

EEEEEXLTS CE ) JOTRI
c.tecnimotors@gmail.com Somos la solucién a problemas de mantenimiento

) & - Santa Elena San Francisco, CA 94158 automotriz de tus vehiculos.

Enviar

X Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA EN YOUTUBE.

ILUSTRACION No.- 25 Creacién de cuenta de Youtube
!ﬂi Outlookecom - tecnimato X 1 I3 Centro Tecnimotors - You i)

s
& C fi 8 htpsy//www.youtube.com/channel /[UCeAY6FEMzMiPoCrim2zpraw Ay =
Yﬂll TllhE Q Subir un video P M
0 suscriptores

S Administrador de videos

© Ver como plblico

Tecnimotor ‘s
Centro Tecnimotors

Pagina principal ~ Videos Listas de reproduccion Canales Debate

Acercade

) Comparte Sugerencias sobre c...

Q Agregar disefio
de canal

Q Descrivirel
No hay actividad reciente cand
Ver todo »
% c eFl% "G "
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

(35 Outlook.com - tecnimote % ! (@3 VouTube
‘_

C f | & hitps//www.youtube.com/channel/UCeAY6F6MzMiPoCrim2zprzw/videos

Qs
4 Tube)

Q Subir un video P m

bt
m

Pagina principal Videos Listas de reproduccion Canales Debate

Acercade
Videos subidos

Fecha de subida (mas recientes - mas antiguos) ¥ H

cd3

Ynu 99 1gioma: Espafiol ¥

Pais: En todo el mundo + Seguridad: Desactivado v X Historial 0 Ayuda

Acercade Prensayblogs Derechos de autor Creadores y socios Publicidad Desarrolladores +YouTube

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

o RN 1210
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CREACION DE CUENTA DE WHATSAAP.

ILUSTRACION No.- 26 Creacion de cuenta de Whatsaap

ecnilotor's e

Agréganos a Whatsaap

Tif: 0965720352

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

(© Profile info W/ NEXT

Ple Please provide your
na name and an optional
prc profile photo

. Tecnimotor’s Centro Automotriz &)

Saludos, desde Lalibertad 1oz

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA DE CORREO OUTLOOK.

ILUSTRACION No.- 27 Creacion de cuenta de correo Outlook

= C # | £ Microsoft Corporation [US]| https://profile live.com/cid-44cd 263¢c0074c56, nding %=

{3 Centro Tecnimotor's

Centro Tecnimotor's Modificar Conectado a & Agregar

Mis perfiles
Perfil de Skype

Perfil de Messenger

Tecnimotor ‘s

Cambiar imagen

© 2014 Microsoft  Términos  Privacidad y cookies  Desarrolladar

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

=
[ Outlook.com - tecnimote x Y § =l

C f |8 Microsoft Corporation [US]| hitps://bay180.mail live.com 7o =

) Bl £¥ CentroTecnimotor’s

jel Ver: Todos v Organizarpor v ™ COrreo en

.

Carpetas El equipo de Outlook.com @ Bienvenido a la nueva bandeja de entrada de Outlook.com 939 todas partes
Bandeja de entrada 1

Archiva

Correo no deseado

Borradores
Enviados
Lleva tus mensajes
Eliminados contigo. Sincroniza tu
Outlook.com en todos
Nueva carpeta los dispositivos.
Configurar

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA DE CORREO GMAIL.

ILUSTRACION No.- 28 Creacion de cuenta de correo Gmail

€ 2 X fi B hitpsy//accounts.googlecom/SignUpDone?continue=https%3A%2F%2Fmail. google.com%2Fmail%2F &service=mail&fvi=wgQaXuouOBEWFIZF3I0039tVMJcXIAI&dsh T2 | S

¢ tecnomotors @gmail.com ~

Google

Acceder a aplicaciones, comprobar ,_f‘
notificaciones y editar la cuenta /!

Te damos la bienvenida, Centro.

Tu nueva direccién de correo electronico es ctecnomotors@gmall.com.

Gracias por crear una cuenta de Google. Te permitird suscribirte a los canales de YouTube, iniciar un
videochat de forma gratuita, guardar lugares favoritos en Google Maps y mucho mas.

BEMEeO 2> E

do a mail.google.com...

O

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

1M Recibidos (3) - c:tecnomo X =@ =
€ > CfH https://mail google.com/mail/#inbox Z®%| =
Google Ea e
Gmail ~ © (¢] Mas 1-3ded < Q-

REDACTAR & Principal =& Social ¥ Promociones +

I Recibidos (3)

Destocad Equipo de Gmail Lo mejor de Gmail, dondequiera que estés - Hola, Ceniro Obién |a aplicacion oficial de Gmail Las mejores funciones de Gmail s~ 11:18 2. m.
estacados
Enviados Equipo de Gmail Organizate mejor con |a carpeta Recibidos de Gmail - Hola, Centro Con |a carpeta Recibidos de Gmail, 1 fienes el control Vide 11:18 a. m.
Borradores ) ) ) » o X
Equipo de Gmail Tres consejos para obtener el méximo rendimiento de Gmail - Hola, Ceniro Consejos para cbtener el méximo rendimiento de ¢~ 11:18 . m.
Més
9 Centro Q
0.1 ;
=~

10%

@ Aprende a usar Gmai Obtener Gmail mévil
Importar los contactos y Cambiar |a imagen de

Progreso de @ Flige un tema @ el correo electronico perfil

instalacion

0GB (0%) de 15 GB utilizados

©2014 Google - Condiciones y privacidad
Administrar

nicia uno nuevo.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE CUENTA DE GOOGLE +.

ILUSTRACION No.- 29 Creacion de cuenta de Google +

€« C f @ hitps;/plus.google.com/u/0/1070556906 Y

Q) =

Google+ = oo 3 R @W

© Perfil v Verperficomo: Té v

'
*
Tecnimoto’s .'m CENTRO AUTOMOTRZ L

Tecnimotor's

(&)

CENTRO AUTOMOTRIZ
Centro Tecnimotors
W
Tecnimotor's Teiocua's
CENTRO AUTOMOTRIZ
CENTRO AUTOMOTRIZ
[==val]
Publicaciones  Fotos Videos  +1
Comparte tus novedades. En tus circulos

No agregaste a nadie o esta seccién st ocula

Nadie te agreg o esta seccién esta oculta

stas en sus circulos

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

/s outicokcom - tecnimoto x  [5] Centro Tecnimotors - Go: x

= C f | @ httpsy/plus.google.com/u/0/10705569

© v Centro Tecnimotors  Verperfil como: Ti v

Agregar fotos: Subir desde tu computadora Tus fotos de Google*

Para

En tus circulos

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CREACION DE APP MOVIL.

ILUSTRACION No.- 30 Creacion de App Mévil: Cédigo QR

Untitled App

GETITNOW

via the app stores

ﬂ amazon

Via e-mail

Via QR code

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

ILUSTRACION No.- 31 Creacion de App Mavil: Acceso a Facebook

ANO uw ®m PNE T .l % 10:00 PM

rn
-
Cou http://974107b0-a5¢c5-4f34-bb08-842 =

Untitled App C

- Centro Tecnimotors

1 &5 Like

Centro Tecnimotors

Centro Tecnimotors changed their
profile picture.

=

Like + Comment =) ‘

Centro Tecnimotors

Saludos, desde La Libertad. Barrio 28

f e

Tecnimotors @tecnimotor_ Registro de D Catalogo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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ILUSTRACION No.- 32 Creacion de App Mavil: Acceso a Twitter

AOR® ®mE NG T %1001 PM

r 2 Untitled App
(o http://974107b0-a5c5-4f34-bb08-842 Cg
Untitled App G
m Tecnimotors Follow
-
2 0

e S R L LI —

m tecnimotor_s
*¥.. Visitanos y solucionamos los

problemas de tu vehiculo

m tecnimotor_s
.. e

Saludos, desde Santa Elena.
Tecnomotor’s al cuidado del
mantenimiento Automotriz de tu
Vehiculo.

Show more tweets

(AR]

Tecnimotors @tecnimotor_ Registro de D Catalogo
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos

ILUSTRACION No.- 33 Creacion de App Mévil: Acceso a Consultas Online

A O & » = © 7 al%10:02 PM

(r? Untitled App B3
& < http://974107b0-a5¢5-4f34-bb08-842

Untitled App

AUTO
«e° Mo,,

Consultas
Atencion Personalizada

Si eres parte del CLUB CLIENTES
TECNIMOTOR'S, no dudes en consultarnos
cualquier duda.

ERE

Tecnimotors @tecnimotor_ Registro de D Catalogo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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ILUSTRACION No.- 34 Creacion de App Mavil: Catalogo

AP =®mME NG T 451001 PM

r 2 Untitled App ES

Coa http://974107b0-a5¢5-4f34-bb08-842

Untitled App C

Search Servicio Automotriz

Servicio Automotriz

Mantenimiento Automotriz

Servicios Personalizado >

Mantenimiento Automotriz >

Tecnimotors @tecnimotor_ Registro de D Catilogo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ILUSTRACION No.- 35 Creacion de App Mavil: Servicio Post Venta

AOE*®mME NG T 4% 10:02PM

r 2 Untitled App E’

“ < http://974107b0-a5¢c5-4f34-bb08-842

Untitled App

Cambio de Aceite
Tiempo en que debes cambiar el Aceite de tu

vehiculo

Name

Message

Cambio de Aceite

Submit

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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4.6.5 Evidencia fisica.

LA INFRAESTRUCTURA.

Tecnimotor’s centro automotriz, estd ubicado en la Libertad, barrio 28 de mayo
Av. 15 entre calles 15 y 16 una cuadra atras del Estadio Once Deportivo, cuenta

con un espacio fisico seguro y ameno para los usuarios que adquieren los servicios

de mantenimiento automotriz.

ILUSTRACION No.- 36 Facha interna del Centro Automotriz

it | %ﬁww

LA LIBERTAD [

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

ILUSTRACION No.- 37 Facha de venta de repuestos

¥
i l. | ¥ |
S G, | - l

= I

LA LIBERTAD

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.6.6 Personal.

Disefio de Gorras para el Personal.

ILUSTRACION No.- 38 Disefio de gorras para el personal

Diseno-de Gorras

LA LIBERTAD

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

Disefio de Camisetas para el Personal

ILUSTRACION No.- 39 Disefio de camisetas para el personal

& W\m OW‘\Z- CENTRO AUTOMOTRIZ CENTRO AUTOMOTRIZ

Diseno de Camisetas

LA LIBERTAD

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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DISENO DE VESTIDOS PARA LAS PROMOTORAS.

ILUSTRACION No.- 40 Disefio de vestidos para promotoras

o AUIGy,
SE0 "0,

ifiotor's e

LA LIBERTAD

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

VESTIDOS PARA PROMQOTORAS

LA ILIBERTAD

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.7 PLAN DE ACCION.

MATRIZ No.- 21 Plan de accién
Problema Principal. Limitadas estrategias promocionales y su incidencia en los indices de ventas de Tecnimotor’s centro automotriz.

Fin del Proyecto Indicadores:

Propsitocel Proyecto

|
Objetivos Especificos COSTO | RESPONSABLE
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Fuente: Objetivos del plan promocional
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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4.7.1 Cronograma de actividades.

MATRIZ No.- 22 Cronograma de actividades

FECHAS

Feb. | Marzo |Abri| | Mayo | Junio. | Julio | Agosto

Sept. Oct.

Nov.

Diciembre

2.- Medir el impacto de
aceptacion por parte
mercado meta.

Suarez Caiche

ACTIVIDAD RESPONSABLE | Ene.
1.- Ejecutar plan de medio de
Relaciones Pablicas
disefiado. Ing. Jorge

2.- Difundir ~ concepto
publicitario disefiado.

] .| PROPIETARIO
3.- Corregir falencias
detectadas, para disminuir
riesgos e impactos negativos.
1.- Ejecutar Plan de medio
publicitario disefiado. Ing. Jorge

Suarez Caiche

mediante reposicionamiento
de marca e imagen.

2.- Ejecutar plan de medio
interactivos y alternativos

3.- Programar y aplicar
mecanismos de integracién
de retencion de clientes.

3.- Medir impacto campafia | PROPIETARIO
publicitaria
1.- Implementar acciones de
retroalimentacion de
expectativas  del  cliente

Ing. Jorge

Suarez Caiche

PROPIETARIO

Fuente: Plan de accion

Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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4.8 PRESUPUESTO ANUAL PARA EL PLAN PROMOCIONAL.

MATRIZ No.- 23 Presupuesto anual para el plan promocional

Fuente: Imprenta Coronel - Ecuahosting
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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4.8.1 Presupuesto para el plan promocional con proyecciones a 5 afios.

MATRIZ No.- 24 Presupuesto para el plan promocional con proyecciones a 5 afios
DETALLE | ANO1 | AR02 | ARO3 | ANO4 ANO 5

PROMOCIONES DE VENTAS

TOTAL ANUAL 7040,00 7392,00 7761,60 8149,68 8557,16

Fuente: Imprenta Coronel - Ecuahosting
Elaborado por: Quijije Gonzélez Marcos
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4.8.2 Evaluacion y control.

Cuando la propuesta del plan promocional para incrementar las ventas de
Tecnimotor's centro automotriz, sea aprobado deberd ser comunicado y saber
como emplear las acciones que se deben llevar a cabo. EIl periodo del control
concurrente es cada semestre con el fin de detectar las falencias, corregirlas y
modificarlas. La retroalimentacion se lo hard una vez concluido el plan de

promocion.

MATRIZ No.- 25 Evaluacion y control de la administracion general

CONTROL Sl NO

Fuente: (Fernandez R., 2007)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos

MATRIZ No.- 26 Control de departamento comercial

Nivel Nivel Nivel de
Departamento correctivo | preventivo | mantenimiento

Comercial

Fuente: (Fernandez R., 2007)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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EVALUACION.

Mediante la implementacién del plan de promocion se debe revisar el

cumplimiento de los objetivos por medio de indicadores de gestion en el que se

deben evaluar el desempefio de los niveles de ventas.

MATRIZ No.- 27Evaluacion

Concepto

Nivel Nivel Nivel de
correctivo | preventivo | mantenimiento
1/2|3/4|5|6 |7 9 10

Captar clientes

Entregar valor agregado

Comunicar al cliente el
valor agregado

Planear y ejecutar la
comunicacion

Conocer y entender al socio
para que el servicio se
adapte a sus expectativas

Se deben escoger los
mercados metas

Fuente: (Fernandez R., 2007)
Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos
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CONCLUSIONES.

Debido a que no existe un posicionamiento sélido de la marca Techimotor’s
en el mercado local, existe desconocimiento de marca, y a la vez indecisién en
el mercado meta en adquirir los servicios de mantenimiento automotriz que

ofrece Tecnimotor’s Centro Automotriz.

La inexistencia de un modelo de servicio post venta ha generado la
insatisfaccion de los clientes, percepciones y preferencias, ni se han construido
relaciones individuales entre usuarios y Tecnimotor's Centro Automotriz,
debido a que no se han usado herramientas idoneas que permita al usuario
control de fechas en que debe realizar el mantenimiento automotriz de sus

vehiculos.

En origen a que Tecnimotor's no ha aplicado herramientas promocionales
idoneas, para dar a conocer de forma efectiva la marca al mercado meta, no se
ha logrado hacer que la marca sea percibida de forma favorable por las

personas del publico objetivo, ni promover la atencion del cliente meta.

Debido a que no se ha creado una campafia interactiva, mediante el uso de
medios publicitarios basados en el estudio de mercado, ni se han realizado
acciones estratégicas, no se ha aumentado la demanda de usuarios de los

servicios de mantenimiento automotriz de Tecnimotor's Centro Automotriz.
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RECOMENDACIONES.

Fortalecer el posicionamiento de la marca Tecnimotor’s en la mente de los
usuarios de Tecnimotor's Centro Automotriz, mediante el uso adecuado de
herramientas y técnicas promocionales que superen las expectativas de los

clientes, proyectando una imagen corporativa solida.

Emplear el modelo de servicio post venta disefiado para Tecnimotor’s que
permita conocer sobre la satisfaccion de los clientes, percepciones y
preferencias, con el fin de construir relaciones individuales entre usuarios y
Tecnimotor's Centro Automotriz, mediante el uso de App Mavil denominado
Servicios Tecnicentro que permita brindar al usuario control de fechas en que

debe realizar el mantenimiento automotriz de sus vehiculos.

Emplear el Plan Promocional disefiado para Tecnimotor’s Centro Automotriz,
aprovechando las estrategias promocionales determinadas, que daran a
conocer de forma efectiva la marca al mercado meta y hacer que la marca sea
percibida de forma favorable por las personas del pablico objetivo, logrando

promover la atencion del cliente meta.

Ejecutar la campafia interactiva disefiada, mediante el uso de medios
publicitarios basados en el estudio de mercado realizado, con el fin de mejorar
los indices de ventas y por ende aumentar la demanda de usuarios de los

servicios de mantenimiento automotriz de Tecnimotor's Centro Automotriz.
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GLOSARIO.

Analisis FODA.

Es el estudio total de la empresa interna y externa, su fortaleza, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Base de datos de clientes.

Informacion necesaria de los clientes, datos que son de suma importancia para la

empresa algo confidencial.

Comercio electronico.

Las empresa dan a conocer sus servicios a traves de mercados electronicos ya no
son espacios fisicos sino online y se informan los clientes y posibles clientes de
lo que la empresa brinda.

Datos primarios.

Informacion obtenida con fines para el proyecto a realizar.

Datos secundarios.

Informacion existente que sirve de gran ayuda para saber el estado situacional

siendo utilizados para algun fin.

Estrategia de pull.

La empresa maneja sus actividades de marketing como publicidad, promocion

etc., elevando el volumen de ventas.
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Estrategia de Push.

Se da a conocer el servicio es el empuje a través de medios con el fin de que lo

recomienden a otros consumidores.

Investigacion por encuesta.

Instrumento de gran ayuda para obtener datos primarios de las personas para

conocer sus preferencias, gustos, caracteristicas etc.

Marketing.

Es un proceso de ayuda para las empresas en crear valor, mantener relaciones

obteniendo valor de los clientes.

Marketing mix.

Herramientas que las empresas utilizan para obtener resultados deseados del

mercado objetivo: producto, precio, distribucién y comunicacion.

Pagina web.

Disefiada con el fin de fidelizar, comunicar, mantener informado a los clientes y

que conozcan la filosofia de la empresa.

Segmento de mercado.

Division de mercados, por caracteristicas iguales como caracteristicas, gustos,

necesidades.
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ENCUESTAS REALIZADAS
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ANEXO No.- 2 Modelo de ficha de observacion

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

FICHA DE OBSERVACION No.-

Objeto de Estudio:

Lugar de Observacion:

Fecha de Observacion:

Nombre del Investigadar:

Descripcion de la Observacion:

Interpretacion de la Observacion:

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



ANEXO No.- 3 Modelo de encuestas

\ngenieria en markeu,,e
mstﬂ*'ms EL ARTE DE (amtsmmc‘
s

ARRERA DE MARKETIN
¢ ¢ UPSE

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE TECNIMOTOR’S CENTRO AUTOMOTRIZ.

Objetivo: Evaluar la deficiente estrategias promocionales y su incidencia en las ventas
de Tecnimotor’s Centro Automotriz.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

SEXO: FEMENINO []  wmascuuno []
EDAD: 18-34 [[] 3550 [] 5164 ]
UBICACION: SANTA ELENA |:| LA LIBERTAD |:| SALINAS |:|

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- (Tiene conocimiento acerca de Tecnimotor’s Centro Automotriz? (Si su respuesta es
SI, responda la preguntas 2, caso contrario pase a la pregunta 3)

S| ] Nno  []

2.- éCémo identifica a Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Lider Servicios |:| Garantizada |:|
Dinamica |:| Experimentada |:|
De Poca credibilidad |:| Otras. Especifique

3.- éComo califica las estrategias promocionales que aplica Tecnimotor’s Centro
Automotriz?

Pésima |:| Mala |:| Buena |:|
Muy Buena |:| Excelente |:|



4.- Al adquirir servicios de automotriz. ¢ Cudles de las siguientes caracteristicas considera
mas importante?

Calidad D Precio |:| Horarios de atencién |:|
Garantia |:| Atencidén |:| Credibilidad |:|

5.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de Tecnimotor’s Centro Automotriz? (Si su
respuesta es Sl, responda la pregunta 6 y 7, caso contrario responda la pregunta 8)

SI ] Nno  []

6.- ¢Por medio de que medios se enterd de la Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Radio |:| Tv |:|

Volantes |:| Publicidad Boca en Boca |:|

7.- éComo califica las herramientas publicitarias que aplica Tecnimotor’s Centro
Automotriz?

Pésima |:| Mala |:| Buena |:|
Muy Buena |:| Excelente |:|

8.- Seglin su punto de vista. ¢Qué medios publicitarios deberia emplear Tecnimotor’s
Centro Automotriz?

Internet |:| Television |:| Prensa |:|

Material P.O.P |:| Radio |:| Otros. Especifique

9.- Segln su punto de vista. ¢Qué herramientas de promocién de Ventas deberia aplicar
Tecnimotor’s Centro Automotriz?

Descuentos |:| Precios por cantidad de Producto |:| Regalos |:|
Concursos |:| Ferias de Descuento |:| Otras. Especifique__

OBSERVACIONES:

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



ANEXO No.- 4 Modelo de entrevistas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

CARRERA DE MARKETING
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NG

ENTREVISTAS SOBRE ACCIONES DE MARKETING QUE REALIZA TECNIMOTOR’S

Objetivo: Identificas las acciones de marketing que emplea Tecnimotor’s para atraer
nuevos clientes y mantener a los actuales.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA EMPRESA:

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- éVentajas que ofrece Tecnimotor’s, en relacién a otras empresas de Servicios

Automotriz?

2.- iDesventajas que tiene Tecnimotor’s, en relacion a otras empresas de Servicios

Automotriz?

3.- ¢éComo considera usted, las actividades de marketing que emplea Tecnimotor’s?




4.- iQué caracteristica diferenciadora considera usted que cuenta Tecnimotor’s, en

relacién a otras empresas de Servicios Automotriz?

5.- éQué herramientas de Promocion de Ventas utiliza Techimotor’s Centro Automotriz?

6.- ¢Qué medios publicitarios utiliza Tecnimotor’s Centro Automotriz?

7.- ¢éQué herramientas de Relaciones Publicas aplica Tecnimotor’s Centro Automotriz?

8.- ¢Como gestionan el Visual Merchandising dentro del local de Tecnimotor’s
Automotriz?

9.- ¢Cudnto estaria dispuesto a invertir en un plan promocional?

OBSERVACIONES:

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



ANEXO No.- 5 Validacion de encuestas

UpsFE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 19 de Junio de 2014

Ingeniera
Carol Caamaiio, Msc
Presente

De mis consideraciones:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a utilizarse en
la recoleccion de datos sobre el “PLAN PROMOCIONAL PARA TECNIMOTOR'S
CENTRO AUTOMOTRIZ DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA
ELENA ANO 2014.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente pagina,
para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de operacionalizacién de variables y el
instrumento.

Aprovecho la oportunidad para manifestar el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y mi estima.

Atentamente,

Ing. Carol Caamaiio.

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
Ny CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Libi Carol Caamafio.

Profesion: Ingeniera Comercial.

Ocupacion: Docente Universitaria.

Direccion: Santa Elena

Teléfono: 0989805414.

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES

PNy,

Ing./L/ll')/i Carol Caamafio.

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



UpsE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 19 de Junio de 2014

Economista
Roxana Alvarez, Msc
Presente

De mis consideraciones:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a utilizarse en
la recoleccion de datos sobre el “PLAN PROMOCIONAL PARA TECNIMOTOR'S
CENTRO AUTOMOTRIZ DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA
ELENA ANO 2014.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente pagina,
para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de operacionalizacién de variables y el

instrumento.

Aprovecho la oportunidad para manifestar el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y mi estima.

Atentamente,

Validad ?
Econ. Roxana Alvarez.

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
N CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING “UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Roxana Alvarez.

Profesion: Economista.

Ocupacién: Docente Universitario U.P.S.E.

Direccion: La Libertad

Teléfono:

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES

(5

ECOM Alvarez.

Elaborado por: Quijije Gonzalez Marcos



