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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo implementar estrategias de
publicidad a través de medios de comunicacion para su incidencia en el
posicionamiento del mercado del comercial automotriz Security Tire, con la
finalidad de captar nuevos clientes y posicionar a la empresa en el mercado de
acuerdo a las necesidades y expectativas de clientes potenciales. Actualmente para
las empresas existe la necesidad de posicionarse debido a las altas exigencias que
demanda un mercado saturado por lo que las estrategias de publicidad se han
convertido en una herramienta muy importante a la hora de persuadir a los clientes
en la decision de compra de los productos que ofrece el comercial automotriz, por
ello es la decision de implementar estrategias de publicidad a través de medios de
comunicacion , se debe al anélisis profundo y exhaustivo de la situacién a actual
por la que se esta atravesando, lo cual permitira incrementar la participacion del
mercado y de esa manera mejorard su posicionamiento con relacion a la
competencia.

Palabras Claves: Mercado, publicidad, mercado meta, posicionamiento,
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Abstract.

The objective of this research is to implement advertising strategies through the
media to influence the positioning of the Security Tire automotive commercial
market in order to attract new customers and position the company in the market
according to the needs and expectations of potential customers. Currently for
companies there is a need to position themselves due to the high demands demanded
by a saturated market, so advertising strategies have become a very important tool
when persuading customers in the decision to purchase products. offered by the
automotive commercial, that is why the decision to implement advertising strategies
through the media, is due to the deep and exhaustive analysis of the current situation
that is going through, which will increase the participation of the market and thus
improve its positioning in relation to the competition
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como finalidad desarrollar un plan de publicidad para
mejorar las estrategias publicitarias que permitan el posicionamiento del comercial
automotriz Security Tire, con el objetivo de captar nuevos clientes, analizando los
factores internos y externos con el fin de posicionar la imagen del comercial en la
mente de los consumidores de acuerdo a las necesidades y expectativas de los
clientes potenciales a través de estrategias que son posibles llevarlas a cabo en corto

y mediano plazo.

Las circunstancias de la actualidad, han hecho de el marketing y de la publicidad el
centro de exploracién, convirtiéndola en el origen de la comunicacion comercial
utilizada por las empresas para lograr ser lideres en el mercado competitivo; por tal
motivo, en las empresas existe la necesidad de posicionarse debido a las altas
exigencias que demandan los mercados, por tal razén las estrategias de publicidad
se han convertido en una herramienta muy importante a la hora de persuadir a los
clientes en la decisién de compra de los productos que ofrece el comercial Security

Tire.

Muchas de las empresas que han aplicado estrategias de publicidad se encuentran
posicionadas en los mercados, debido al interés que ponen para competir dentro de
un mercado exigente y cambiante. No solo desean liderar los mercados, sino
mejorar la calidad de sus productos o servicios y con ello, generar mas recursos

para el comercial. La aplicacién de estrategias de publicidad dentro de la empresa



Security Tire, se da por la informacion obtenida desde un estudio de mercado,

analizando las circunstancias del entorno que rodea el comercial automotriz.

Por todo ello, la publicidad permite cumplir con la misién de posicionar el negocio
en el mercado, para que tanto el comercial, la marca y los diferentes productos que
ofrece sean reconocidos y recordados, de esta manera genere el deseo de compra en
todo momento. Es importante que los empresarios conozcan los diferentes objetivos
que se pueden fijar en una campafia publicitaria, con la finalidad de elegir aquellos

que sean lo méas convenientes.

Es importante considerar que tanto el mensaje que se utilice en la publicidad, asi
como los medios que se empleen, el presupuesto que se le destine y la evolucion
que se realice, sean acordes a los objetivos que han sido previamente fijados; de esa
manera, la publicidad cumple con funciones como crear y mantener una imagen
adecuada del comercial y llega al posicionamiento del mismo en la mente del
consumidor, esto se logra a través del tiempo y tiene como finalidad ir a mayores

segmentos de mercado.

Por lo antes expuesto, se plantea el siguiente Trabajo de titulacion denominado
“Estrategias de publicidad y su incidencia en el posicionamiento del comercial
automotriz Security Tire, ubicado en el cantén Santa Elena de la Provincia de Santa

Elena”.



PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA.

A nivel nacional toda empresa tiene bien definidos sus objetivos y para llegar a
cumplirlos aplican mecanismos Y estrategias, las cuales les han dado muy buenos
resultados. El posicionamiento en la mente de los consumidores y dentro de un
mercado cambiante y competitivo, depende fundamentalmente de la correcta
utilizacion y aplicacién de las diferentes estrategias tales como: Publicidad (TV,
Radio, Prensa y revistas), Promocion en venta, Redes Sociales y online, que

permiten mejorar la calidad de las empresas.

Cabe sefialar que la utilizacion de estrategias publicitarias a la hora de competir con
otras empresas es fundamental para que puedan diferenciarse y ganar clientes

potenciales, tal es el caso del comercial automotriz Security Tire.

El posicionamiento de mercado es el resultado de una estrategia especialmente
disefiada para proyectar la imagen especifica de un producto, servicio, marca o hasta
una persona. Cuando las empresas hablan de reingenieria, incluyen el
posicionamiento o reposicionamiento como parte del proceso necesario para que

las empresas funcionen mas eficientes.

Por consiguiente, en situaciones en las que el mercado es mas competitivo es quizas
cuando una empresa debe distinguirse mas de la competencia dando la imagen de
profesionalidad, independientemente si ya es conocida en el medio y la mejor
manera de hacerlo es demostrando otras formas de seguir siendo conocidas y

reconocidas dentro de las areas a través de estrategias de ventas enfocadas en

3



brindar una excelente publicidad que les permitan tener mayores ingresos por los

servicios ofrecidos.

En el sector de la economia constantemente se hacen necesarias estrategias de
publicidad, como lo son las comerciales automotriz que tanto a nivel mundial y
nacional hacen vida dentro de las areas de su competencia y en diversas
oportunidades, cuando no son del todo conocidos sus servicios, la clientela se
enfoca en la visita de aquellas que conoce o que sencillamente han dispuesto de
estrategias publicitarias mas relevantes en la basqueda de la consolidacion del

pensamiento y preferencia de los posibles clientes.

Al ser negocios como el de los comerciales automotrices, buscan satisfacer las
necesidades de sus clientes ya que cuentan con el equipo para entregar los mejores

mantenimientos y servicios que requiere el vehiculo.

Estan normalmente clasificados en categorias segun el grado de confort o

posicionamiento segun el nivel de servicios que ofrecen.

En atencion a lo antes expuesto, en el canton Santa Elena, el comercial Automotriz
Security Tire, es una empresa dedicada al sector mecanico, cuya filosofia de gestién
permite ofrecer a sus clientes repuestos para vehiculos de las mejores marcas del

mercado, junto con las facilidades para hacer de la visita una grata experiencia.

Dentro de un mercado competitivo y cambiante estar posicionado es fundamental

y depende de las estrategias adecuadas que se apliquen para mejorar la imagen



empresarial 0 posicionar a un producto o servicio. Por tal razon, las empresas

aplican estrategias publicitarias para mejorar la imagen y su posicionamiento.

En la actualidad, el posicionamiento de una empresa influye mucho al momento de
competir con otras; por ese motivo, es necesario que toda empresa mejore su imagen
empresarial para posicionarse y en caso de no hacerlo, podria perder clientes y su
imagen. Es por ese motivo que toda empresa pretende alcanzar un liderazgo en el

mercado.

El comercial automotriz Security Tire, no se encuentra posicionada dentro del
mercado en la Provincia de Santa Elena, debido a la falta de estrategias de
publicidad; ademas, existe un desinterés en la busqueda de nuevos enfoques para
mejorar la imagen, los mismos que no le han permitido liderar el mercado, dejando

a la competencia la oportunidad de posicionarse y con ello ganar clientes.

Por lo antes expuesto, se proponen estrategias de publicidad y el posicionamiento
del comercial automotriz, con el proposito de conocer cémo es el reconocimiento
actual de la empresa y mediante qué estrategias publicitarias la empresa comunica
su existencia en el mercado; de esta forma, la misma moldeé las acciones que

realicé, ya que mediante ellas alcanzara gran parte de sus objetivos.

Formulacion del problema

¢De qué manera las estrategias de publicidad inciden en el posicionamiento del

comercial automotriz dentro del Canton Santa Elena?



Sistematizacion

e (Qué estrategias de publicidad son las adecuadas para fortalecer el
posicionamiento en el mercado del comercial automotriz dentro del
Canton Santa Elena?

e De qué manera influye el posicionamiento en el mercado con la
aplicacion de las estrategias publicitarias?

e ;Cudl es el nivel de posicionamiento actual de la empresa Security Tire
en el canton Santa Elena?

e ;La aplicacion de estas estrategias de publicidad ayudan a mejorar la
participacién en el mercado del comercial automotriz dentro del cantén

Santa Elena?

Objetivo de la investigacion

Objetivo General

Analizar las estrategias de publicidad y su incidencia en el posicionamiento del
mercado del comercial automotriz Security Tire dentro de la provincia de Santa

Elena, con el fin de logar captar nuevos clientes e incrementar las ventas.

Objetivos Especificos.

e Diagnosticar el posicionamiento actual del Comercial Automotriz Security

Tire dentro del Cantdon Santa Elena.



e Analizar estrategias de publicidad para alcanzar un alto posicionamiento en
el Mercado del Comercial Automotriz en el canton Santa Elena.

o Identificar qué estrategias de publicidad permiten incrementar el
posicionamiento en el mercado.

e Disefiar un plan de publicidad para incrementar el nivel de posicionamiento

en el Mercado del Comercial Automotriz Security Tire.

Justificacion de la investigacion.

El plan publicitario enfoca la publicidad que se va a dar de una empresa, y responde
a las preguntas “qué mensaje se quiere transmitir en la publicidad”, “a quiénes se
va a trasmitir ese mensaje”, “cOmo, donde y cuando se trasmitird el mensaje
publicitario”; en pocas palabras, es el plan el que agrupa todas las estrategias de
publicidad que se van a utilizar para obtener los resultados esperados por la

empresa.

Por consiguiente, ante la problematica planteada, el disefio de este plan en beneficio
del comercial automotriz, permitird dar a conocer los productos, servicios y
promociones que ofrecen a sus clientes, lo que repercutira en su nuevo
posicionamiento en el mercado y en la preferencia de sus usuarios. De igual forma,
se espera que esta investigacion, contribuya a futuras investigaciones en dar las
bases tedricas que enfoquen la similitud del caso estudiado, si este es de igual indole

al presentado en esta investigacion.



Por otro lado, desde una perspectiva social la formulacidn de las estrategias creara
aportes tedricos en cuanto al material impreso o investigativo que se busque o
averiglie sobre el tema. Realizando practica con la puesta en marcha de la

implementacion de las estrategias.

A nivel empresarial, los aspectos acd desarrollados seran un punto de partida
cuando una empresa, asociacion, compariia 0 cooperativa quieran tener a la mano
un material investigativo relacionado con las estrategias publicitarias en los
procesos generales de la administracion, lo cual traerd consigo nuevos avances en
materia social y cultural ya que al mejorar ciertos aspectos se optimizara la
conciencia cultural de comprar, distribuir ofrecer y posicionar productos con
estrategias innovadoras que toman como punto de partida lo relevante de las teorias

actuales de la materia.

Hipotesis e Idea a Defender

e La implementacion de las estrategias de publicidad inciden en el
posicionamiento de Mercado del Comercial Automotriz Security Tire
dentro de la Provincia de Santa Elena.

e La implementacion de las estrategias de publicidad no inciden en el
posicionamiento de Mercado del Comercial Automotriz Security Tire

dentro de la Provincia de Santa Elena.



MAPEO

En el capitulo I, se desarrollara el marco teorico; es la teoria que constituye la base
donde se sustentara cualquier analisis, experimento o propuesta del desarrollo de
un trabajo de titulacion, el mismo que consiste en los antecedentes de la revision de
las investigaciones previas que de manera directa o indirecta abordan el tema de la
investigacion en la revision de la literatura, consiste en analizar los informes
cientificos publicados en un area de conocimiento que pueden ser de caracter
empirico, tedrico, critico, analitico o metodoldgico; ademas, desarrollo de las
teorias y conceptos que nos ayudaran a referenciar conceptualmente los
antecedentes, bases tedricas, explicando cada detalle, conceptos y términos

relacionados con las estrategias de publicidad.

En el capitulo |1, se presenta la manera de como se llevo la investigacion, su tipo y
enfoque; de igual manera, los sujetos estudiados, asi como los instrumentos de
investigacion que se utilizaran y el tamafio de muestra que se aplicara para la
investigacion, todo con el fin de lograr la obtencién de los datos estadisticos mas

relevantes y significativos para que la investigacion sea exitosa.

En el capitulo Ill, tiene como objetivo dar a conocer de forma detallada los
resultados que se obtienen durante los procesos de investigacion a través de los
tipos de instrumentos que se aplicaran para conocer el posicionamiento del

comercial automotriz.



En base a los resultados obtenidos, cada grafico demostrard el nivel de
conocimientos que tienen los clientes con respectos a las variables que seran
evaluadas, ademéas de describir y analizar los mecanismos existentes de la
recopilacion de informacion y analisis que derivan conclusiones y recomendaciones
que con el fin de fortalecer las estrategias de publicidad para el posicionamiento del

comercial.

Variable Independiente

Estrategias de publicidad.

Variable Dependiente

Posicionamiento del mercado.
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CAPITULO |

1.1. Revision Literaria

A continuacion, se muestran estudios relacionados de estrategias de publicidad y el

posicionamiento del mercado:

TEMA: “Estrategias publicitarias y su incidencia en las ventas de la empresa de
calzado Gusmar del Cantén Cevallos. Facultad de Ciencias Administrativas de la

Universidad Técnica de Ambato” (Ramos, 2012).

Autor: Dario Alejandro Salinas Ramos

Problema general

La inadecuada innovacién en Estrategias de Publicidad a través de medios
interactivos disminuye las ventas en la “Empresa de calzado Gusmar del Canton

Cevallos” en el afio 2010.

Objetivo General

Indagar como influye la inadecuada innovacion en estrategias de publicidad en la
disminucion de volumen de ventas de la Empresa de Calzado Gusmar del Canton

Cevallos.

Obijetivos especificos.

e Diagnosticar las necesidades y exigencias de los clientes a través de una

investigacion de mercados.
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Analizar el nivel de competencia utilizando la matriz FODA para
incrementar las ventas en la Empresa de Calzado Gusmar.
Elaborar Estrategias de publicidad, a través de medios interactivos para

incrementar el volumen de ventas en la Empresa de Calzado Gusmar.

Conclusiones

La mayor parte de los clientes no estan conformes con el tipo de publicidad
de la empresa, el desconocimiento de ésta puede llevar a los clientes a otros
lugares para adquirir calzado.

Se concluyd que los clientes que acuden a los almacenes son recomendados
por compradores que han asistido anteriormente a los locales de venta, y
que han sido atendidos de la mejor manera, de este modo se han llevado un
producto que satisface sus necesidades.

Puede evidenciarse que el cliente estad conforme con la calidad del producto,
pero el desconocimiento del mismo esta ocasionando el decremento de las

ventas.

Observaciones

Con esta investigacion se concluye que es necesario investigar que el segmento de

mercado es el adecuado para posicionar la empresa de turismo.

TEMA: “Estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento del

hotel las cabafas en el Municipio Los Guayos estado Carabobo. Mediante el

objetivo de investigacion que es Proponer estrategias de Publicidad para
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incrementar el posicionamiento del hotel la Cabafias en los Guayos, Estado

Carabobo” (Palacios & Forero, 2012).

Autores: Jesus Palacios & Pedro Forero

Problema General

¢Cuales estrategias de publicidad se deben implementar para incrementar el
posicionamiento del hotel las cabafias en el municipio los Guayos en sus

promociones servicios ofrecidos a sus clientes?

Objetivo General

Proponer estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento del Hotel

las cabafias en los Guayos, Estado Carabobo.

Instrumentos de recolecciéon de datos

Los principales instrumentos de recoleccion de datos en esta investigacion de

campo fueron las entrevistas y la revision bibliografica.

Conclusiones

Obteniendo como resultados los datos de la aplicacion del instrumento a la
investigacion denominada estrategias de Publicidad para incrementar el
posicionamiento del Hotel Las Cabarias en los Guayos, Estado Carabobo; se pudo
determinar que aun cuando la empresa tiene una demanda de clientes con las

frecuencia de visita de 46% y 16% trimestral y mensualmente respectivamente, no
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es conocido por los medios masivos de comunicacion sino a traves de referencias,
porque mediante la pagina que posee no es visitada como deberia, apenas se percibe

en un 17%.

Observaciones

Para que las estrategias utilizadas sean factibles en el mejoramiento de la empresa
es necesaria la colaboracién de todos los miembros de la organizacién con los que

se lograra satisfacer las necesidades de los clientes.

TEMA: “Estrategias Promocionales para la captacion de clientes en el area de

repuestos y servicios del sector automotriz en el Municipio Maracaibo” (Luzardo,

2013).

Autor: Yuraima Cristina Bracho Luzardo

Objetivo General

Formular las estrategias promocionales para la captacion de clientes en el area de

repuestos y servicios del sector automotriz, en el municipio Maracaibo.

Instrumentos de la recoleccién de datos

Utilizando una metodologia de investigacion que se ubica dentro de los estudios
de tipo descriptivo, ya que se midid y recolectd informacion relacionada con las
estrategias promocionales para la captacion de clientes en el area de repuestos y

servicios del sector automotriz en el municipio Maracaibo
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Conclusiones

Una vez alcanzados los resultados para el estudio de las variables estratégicas
promocionales y captacion de clientes en el area de repuestos y servicios del sector
automotriz, se procede a formular las siguientes conclusiones obtenidas a partir del

cumplimento y analisis de los objetivos planteado inicialmente.

Al identificar el mercado meta de las estrategias promocionales para la captacion
de clientes en el area de repuestos y servicio del sector automotriz, en el municipio
Maracaibo, se concluye que el mercado meta (clientes), tiene una edad comprendida

entre 31 a 50 afios, de sexo masculino.

Recomendaciones

Una vez alcanzadas las conclusiones de cada uno de los objetivos propuestos se

procede a formular las siguientes recomendaciones.

Considerar que la edad del mercado meta (clientes) a los cuales van dirigidas las
estrategias promocionales sea amplia, es decir gque, se extienda la edad al publico
hasta poseen el tiempo y tienen la disposicion de ir a las empresas del sector
automotriz y esperar, puesto que en su mayoria son empresarios y jubilados en

comparacion con aquellos individuos que estan entre los 31 a 50 afios.

Observaciones

Llegando como conclusion que la Falta de un Organigrama Estructural de

Procedimientos para la prestacion del servicio, la falta de capacitacion del personal
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y la mala distribucion en las respectivas aéreas, deja evidenciar que el objetivo de
mercado para la captacion de clientes se formula en base a la satisfaccion del
cliente, en funcion de una atencion personalizada, en base a metas de ventas y

participacion de mercado.

Segun (Nuela, 2010 ) Las estrategias de publicidad y su incidencia en el
posicionamiento en el mercado del supermercado ENPROVIT en la ciudad de
Ambato. Segliin su objetivo de investigacion es “Proponer las estrategias de
publicidad utilizando los medios de comunicacion para incrementar el
posicionamiento en el mercado del supermercado ENPROVIT en la ciudad de
Ambato.” Utilizando la metodologia de investigacion, la cual se basa en la
investigacion bibliogréfica, la cual permitié obtener informacién secundaria, por tal
motivo el investigador debera acudir a documentos cientificos tales como: libros,
revistas, informes técnicos, tesis de grado, monografias, internet y toda aquella
informacién que se requiera para tener una idea clara de lo que estamos
investigando. El tipo de investigacion utilizado fue la investigacion descriptiva,
permite realizar un estudio profundo, dinamico y flexible determinando las
caracteristicas que afecta el buen desempefio y funcionamiento del supermercado
ENPROVIT y mediante la aceptacion de ideas se pueda establecer estrategias de
publicidad para mejorar el posicionamiento de mercado. Obteniendo como
resultado de investigacion se determind que el supermercado ENPROVIT quien se
dedica a la comercializacion de productos de primera necesidad requiere un plan de
marketing debido a que las persona que fueron encuestadas consideran que las

estrategias de publicidad si tienen influencia en la que respecta al posicionamiento
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en el mercado, lo cual permite incrementar el supermercado, de esa manera también

ayudara a mejorar la imagen del supermercado.

1.2. Desarrollos de teorias y conceptos.

1.2.1. Fundamentacion tedrica Variable Independiente

Variable independiente — Estrategias de Publicidad

Publicidad

Segun (Wells Moriarty & Burnett, 2016) la publicidad es comunicacion persuasiva
pagada que utiliza medios masivos e impersonales, asi como otras formas de
comunicacion interactiva para llegar a una amplia audiencia y conectar a un

patrocinador identificado con el pablico metal.

Segun (Stanton J Etzael J & Walker, 2016) La Publicidad consiste en todas las
actividades enfocadas a presentar, a través de los medios de comunicacion masivos,
un mensaje impersonal patrocinador y pagado acerca de un producto, servicio u

organizacion.

Segun (Ansoff, 2015) La publicidad como herramienta de la mercadotecnia cumple
tres funciones basicas: Informar la existencia de un producto o servicio, persuadir

a los clientes potenciales y recordarles los beneficios del producto o servicio.

La publicidad es una disciplina cientifica cuyo objetivo es persuadir al mercado
objetivo con un mensaje comercial para que tome la decision de consumo de un

bien o servicio a través de los medios de comunicacion. La publicidad es el simple
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acto de hacer una sugerencia a un periodista que lleva a la inclusion de una

empresa o0 producto en una historia.

MARKETING

Segun (Kotler y Armstrong, 2016) Definen como el analisis, planeacion,
implementacién y control de programas disefiados para crear, forjar y mantener
intercambios provechosos con los compradores meta y asi alanzar los objetivos de
la organizacion. Sostiene que la clave para que una organizacion alcance sus metas,
es ser mas eficaz que sus competidores en cuanto a crear, entregar y comunicar

valor a los clientes de sus mercados meta.

El autor (Jerome, 2015) afirma que, Marketing es la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al
anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de
mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al

consumidor o cliente.

Segun (Rodriguez Ardura, 2015) el marketing busca la satisfaccion de las
necesidades de las personas individuales y las organizaciones que intervienen en la
relacién de intercambio teniendo en cuenta, asimismo, la responsabilidad ética y

social de sus acciones.

Actualmente las empresas reconocen que no pueden atraer a todos los
compradores del mercado, o al menos que no pueden atraerlos a todos de la misma

manera. Los compradores son demasiado numerosos, dispersos y variados en
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cuanto a sus necesidades y costumbres de compra. Ademas, las empresas mismas
difieren ampliamente en su capacidad para servir a los diferentes segmentos de
mercado, a la vez satisfacer las necesidades de los clientes y los deseos de cumplir

los objetivos empresariales.

Estrategias de publicidad

Segun (Stanton & Etzel, 2017) Estrategias de publicidad es un plan general de
accion, mediante el cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos, los mismos
que permiten concretar y ejecutar los proyectos estratégicos, pues responden a la
interrogante sobre cémo lograr y hacer realidad cada objetivo, estan orientas a las
variables que la empresa puede controlar y que responden a las exigencias de
comercializacion de sus productos. La estrategia de mercadotecnia debe especificar
los segmentos de mercado a los se dirigia la empresa; es decir, debe concentrarse

en los clientes que puede satisfacer mejor.

Segun (Rodriguez Ardura, 2015) Es una comunicacion unilateral e impersonal, esta
dirigido a un publico determinado, la funcidn es de comunicar la apariencia de un
producto o servicio, recordar su existencia y convirtiéndose en un clave de éxito
para la empresa; a la vez atraer a los clientes y de esta forma, convencerlos que
tienen que comprar un producto o adquirir un servicio y de esta forma lograra un

crecimiento de la demanda.

Estas estrategias son complementarias para el mejoramiento de las empresas, a la
vez tratan de retener a los consumidores del producto o servicio manteniendo su

aceptacion de compray consumo, de esta manera garantice las compras futuras
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Estrategias Publicitarias.

Estrategias de posicionamiento. El objetivo es dar a la marca un lugar en la
mente del consumidor, frente a las posiciones de la competencia, a través de
asociarle una serie de valores o significaciones positivas afines a los
destinatarios; o si es posible, apoyandonos en una razon del producto o de la

empresa, que tenga valor e importancia para los consumidores.

Estrategias promocionales. Son muy agresivas. Los objetivos promocionales
pueden ser: mantener e incrementar el consumo del producto; contrarrestar

alguna accion de la competencia; e incitar a la prueba de un producto.

Estrategias de empuje (push strategy) para motivar los puntos de venta, los
distribuidores y la fuerza de ventas de la empresa, a empujar mas efectivamente
los productos o lineas de productos hacia el consumidor (aumentando méargenes,
bonos, mejor servicio, publicidad cooperativa, subsidio para promociones...) Se

trata de forzar la venta.

ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS DE DESARROLLO.

Su finalidad es potenciar el crecimiento de la demanda.

Estrategias extensivas. Pretenden conquistar nuevos consumidores.

En mercados de fuerte y rapido crecimiento se recurre a la distribucién y a
la publicidad, la cual ha de crear una fuerte imagen de marca, para la futura

supervivencia de la empresa.
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En mercados maduros, la publicidad puede provocar o al menos apoyar una
innovacion técnica, nuevos sistemas de distribucion, disminucion de los
precios, o cambios de actitudes o habitos de consumo. La intencion es la de
activar los estados de estancamiento que caracterizan a estos tipos de

mercados.

e Estrategias intensivas. Conseguir que los clientes actuales consuman mas, es

decir, que aumente la venta por cliente.

Se suele plantear objetivos como incrementar el numero de unidades

compradas, aumentar la frecuencia de compra, alargar la etapa de consumo.

Se suele exigir demasiado a la publicidad al enfocar los objetivos a corto
plazo, cuando se sabe lo largo y dificil que resulta el empefio de cambiar un

habito y costumbre.

1.2.2. Fundamentacion tedrica Variable Independiente

Variable dependiente — Posicionamiento del Mercado

Posicionamiento.

Segun (Sanchez Herrera, 2015) El posicionamiento sirve como un elemento clave
de transicion entre las necesidades del consumidor y el desarrollo de un plan de

comunicacion dirigido a la consecucion de las mismas."

(Jiménez Zarco & Calderon Garcia, 2017), Afirma que el posicionamiento de una

marca significa enfatizar las caracteristicas distintivas que la hacen diferente de sus
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competidoras y atractiva para el pablico. Posicionar consiste en relacionar una
marca con un conjunto de expectativas del consumidor, necesidades y deseos, y es
el resultado de un proceso analitico.

(Kotler, 2017) Cuando ya esta definido el mercado objetivo y se han establecidos
los objetivos y estrategias, hay que posicionar el producto; es decir, crear una
imagen en la mente de los posibles consumidores de manera tal que lo haga
diferente a los productos de la competencia. Para la definicion de un
posicionamiento a largo plazo se debe tener en cuenta el producto que pretende
venderse, los deseos y necesidades del mercado objetivo y finalmente, la
competencia. El analisis de la empresa, los problemas y oportunidades encontradas,
la determinacion del mercado objetivo vy las estrategias de marketing constituyen la
clave para lograr un correcto posicionamiento. Hay que revisar los puntos fuertes y

débiles del producto para ver como diferenciarse de la competencia.

El posicionamiento se refiere a las estrategias orientadas a crear y mantener en la
mente de los clientes un determinado concepto del producto o servicio de la
empresa; por consiguiente, estos conceptos son vitales para la comprensién de la
relacion de este con el proposito de la investigacion, siendo parte fundamental para

el logro de los objetivos de la empresa

Mercado

Para (Bonta & Farber, 2017) el mercado es "donde confluyen la oferta y la
demanda. En un sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los

compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: EI mercado de los
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autos esta formado no solamente por aquellos que poseen un automovil sino
también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de los medios para

pagar su precio™

Segun (Kotler, 2017) Es el lugar fisico donde la oferta y la demanda intercambian
sus recursos, se limita desde el punto de vista econdmica, a incidir en los agentes

gue manejan la oferta y la demanda.

Es compartir una necesidad o deseo determinado que se puede satisfacer mediante

relacion de intercambio.

OFERTA

Segun (Kotler y Armstrong, 2016)Es la cantidad y calidad de bienes y servicios que
los productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas

para comparar lo que sea, en un determinado momento.

Es fijar un precio similar al de la competencia y mantenerse dentro de un mercado,

el precio no debe ser elevado para mantener las ventas.

DEMANDA

Segun (Kotler, 2017) Es la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda

individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado).

Es la relacion entre el precio fijado y la cantidad demandada, la demanda y el

precio estaran inversamente relacionados.
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1.3.Fundamentos, sociales, psicoldgicos, filosoficos y legales.

1.3.1. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucién de la presente investigacion se ha seleccionado el paradigma

critico propositivo por las siguientes fundamentaciones.

El presente trabajo permitira plantear una propuesta de solucion al problema
desarrollando su adecuada investigacion, utilizando una metodologia apropiada, la
cual consiste en determinar la situacion actual del supermercado y corregir esas

deficiencias.

En la actualidad los supermercados se desenvuelven en un ambiente dindmico y
cambiante en todo su entorno, sabiendo que la publicidad es un medio por el cual
se divulgan mensajes de ventas en beneficio del producto y servicio, razén por la
cual se debe establecer estrategias publicitarias que permitan tener un mayor
posicionamiento en la mente del consumidor generado una alta competitividad con

empresas locales y nacionales.

La ejecucion de la presente investigacion permitird obtener un conocimiento
primario ya que se va a realizar involucrandose en la empresa mediante entrevistas
con los trabajadores, clientes y directivos del supermercado para asi identificar
todos los problemas que ésta tenga, de este modo dar alternativas de solucion
efectivas. Conjuntamente la investigacion estd comprendida al crecimiento del

supermercado de manera solidaria y equitativa.
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Para definir estrategias de publicidad se deben determinar los valores
fundamentales que se practicardn en la presente investigacion como son la
puntualidad en cada compromiso o actividad que este planificado realizar, la
honestidad en la autenticidad de la informacidn, el respeto a todas las personas
involucradas en la investigacion, la lealtad hacia la organizacion y la solidaridad

siempre en cualquier actividad.

Para establecer la manera de realizar estrategias de publicidad en un mundo
globalizado hay que tener en cuenta que, siempre apareceran nuevas estrategias
para vender un producto o servicio y son las empresas las llamadas a ser artifices
del cambio y la innovacion, recordando fundamentalmente que en general el
propésito de cualquier esfuerzo promocional es vender a través de informacion y

persuasion.

Con los resultados obtenidos de la investigacion se analizara y propondra
alternativas de solucién con la finalidad de detectar estrategias de publicidad, las
cuales seran planteadas y propuestas para mejorar el posicionamiento del

supermercado.

1.3.2. FUNDAMENTACION LEGAL

La ejecucion de la presente investigacion se sustenta en la Ley Organica de Defensa

del Consumidor, en los capitulos I11'y IV que respectivamente dicen lo siguiente:

Ley orgéanica de defensa del consumidor
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CAPITULO 111

Regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa 0 abusiva, o que induzca a error en la eleccion del bien o servicio que

puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.

Art. 7.- Infracciones Publicitarias. - Comete infraccion a esta Ley el proveedor que
a través de cualquier tipo de mensaje induce a error o engafio en especial cuando se

refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar
de prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del
servicio, asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos

de crédito;
CAPITULO IV

Art. 9.- Informacion 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. Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la
naturaleza del producto lo permita el precio unitario expresado en medidas de peso

0 volumen.
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CAPITULO 11

Materiales y Métodos

2.1. Metodologia de Investigacion

La metodologia utilizada en el presente trabajo de investigacion permitio la
fundamentacion tedrica, la misma que tiene objetivo primordial la aplicacion de
procedimientos metodoldgicos, utilizando el disefio en métodos cualitativos y
cuantitativos de campo, documental e historico. Entre las técnicas e instrumentos
para obtener los datos necesarios se utilizaron informacion bibliografica,
descriptiva y de campo, cuyos aspectos estan relacionados con las estrategias de
publicidad para incrementar el posicionamiento en el Mercado del Comercial

Automotriz Security Tire.

2.2. TIPOS DE INVESTIGACION

Esta investigacion permite detallar las caracteristicas mas importantes del problema
que se origina en el Comercial Automotriz Security Tire, dentro de un tiempo y
espacio determinado, analizando cémo se origina y desarrolla el problema de
estudio, utilizando métodos y técnicas para la recoleccion de informacion primaria

y secundaria que permitiran identificar los motivos del problema.

Investigacion bibliografica o documental

El presente proyecto se fundamentard en la investigacion bibliografica que
permitird obtener informacion secundaria, por tal motivo el investigador debera

acudir a documentos cientificos tales como: libros, revistas, informes técnicos, tesis
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de grado, monografias, Internet y toda aquella documentacidn que se requiera para

tener una idea clara de lo que se esta investigando.

Investigacion de Campo

Se realizara un diagnostico en la zona de los hechos, explicando el contacto directo
que tiene el investigador con la situacion localizada, que permitira al investigador
aplicar encuestas a los clientes, entrevistas a los directivos y observacién directa de
hechos que ocurren en el comercial, esto proporcionara informacion primaria, de

esta manera se obtendran datos concretos para cumplir el propdésito planteado.

2.2. Enfoque

Esta investigacion tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo porque a través de
estos enfoques se realizara y recolectara informacion sobre el problema de estudio
utilizando técnicas que ayudaran a comprender el problema que se encuentra en la
variables independiente y dependiente, como las causas y efectos mediante el
analisis de la informacidn para esta investigacion que esta orientada a demostrar la
hipétesis con el fin de encontrar una solucién mediante la aplicacion de ficha de
observacién a los comerciales que estan en su entorno, de esa manera se analizara
la competencia, también se realizaran entrevistas a expertos del tema que se esta

investigando.

Para obtener un analisis definitivo de la problematica que se esta investigando se
realizaran encuestas a los usuarios de los negocios de autoservicio del Canton Santa

Elena, esto permitird desarrollar conclusiones y recomendaciones sobre las
28



estrategias de publicidad que inciden en el posicionamiento en el Mercado del

Comercial Automotriz Security Tire.

2.3. Métodos de Investigacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion, se han considerado las técnicas de
observacién con el fin de dar a conocer los resultados teoricos, aplicando los

métodos de acurdo al problema actual del Comercial Automotriz Security Tire.

En el proceso de investigacion se utilizaron métodos que permitieron tener una idea
concreta del problema siendo este el objetivo de estudio, estos métodos fueron:

inductivo, deductivo, analitico y descriptivo.

2.3.1. Método Inductivo
Este método se utilizo con el objetivo de estudiar la problematica en la institucion,
identificandolo los potenciales, debilidades y falencias existentes de manera

especifica.

Con el método inductivo se realizo el analisis de acontecimientos de los elementos
gue componen la elaboracion de la investigacion por medio de la observacion de
los hechos que se destacan, identifica las causas de carencia de publicidad en el

Comercial Automotriz lo cual representa un bajo nivel de posicionamiento

2.3.2. Método Deductivo

Este método permitio obtener informacion generalizada y aceptada como validas,
deduciendo por medio del razonamiento 6gico varias suposiciones, es decir parte

de verdades previamente establecidas como principios generales, para luego
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aplicarlo a casos individuales y comprobar su validez. La deduccion va de lo general
a lo particular; es decir, los comerciales automotrices y sus diversas problematicas
para luego llegar a lo individual con el desarrollo de las entrevistas a los expertos
en el tema de estrategias publicitarias y a los usuarios externos, encuestas
realizadas. A lo largo de este trabajo de investigacion se pudo realizar un analisis

detallado sobre la problematica en el Comercial Automotriz Security Tire.

2.3.3. Método Analitico

La situacion actual presentada por el comercial fue mas compleja al segmentar y
descomponer en partes los elementos para realizar un estudio individual de cada
componente de este comercial. Este proceso cognoscitivo consistio en
desfragmentar el objeto de estudio, separando cada una de las partes del todo para
estudiarlas de manera individual. La objetividad de los resultados se manifesté a

través del analisis de los implicados cuando se evaluaron por separado.

2.3.4. Meétodo Histérico - Comparativo

La aplicacién de este método permitié evaluar ciertas caracteristicas positivas y
negativas de quiénes conforman la microempresa ademas de los procesos
administrativos que se han llevado a cabo desde los inicios del comercial hasta la
actualidad y su desarrollo progresivo, recabando informacidn acerca de cada una de
las variables comparando la problematica de la primera variable y diagnosticando

los efectos producidos en dicho fenémeno.
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2.4. Disefio de muestreo

El trabajo de investigacion se aplico en el sector de la Provincia de Santa Elena, es
el muestreo no probabilistico, lugar donde estan ubicados los principales negocios
de autoservicio, la poblacion que se utilizo para realizar la ficha de observacion
fueron los negocios de autoservicio que estan alrededor del comercial, mientas que
para la entrevista se realizd a expertos en el tema de publicidad. Para finalizar y
realizar las encuestas se tomo informacion del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, por ello se enfoca a los vehiculos matriculados segun la clase, afio 2017, el

cual se detalla a continuacion:

2.4.1. Poblacién

Tabla 1: Tipos de vehiculos considerados como segmentos de la empresa Security Tire.

PROVINCIA | TOTAL Clase
Automovil | Camioneta | Furgoneta | Jeep | Otra
Clase
SANTA ELENA | 17.330 9.548 4513 695 2.541 33
100% 55,1% 26,0% 4,0% 14,7%| 0,2%

Fuente: INEC 2017.
Elaborado por: Autor

2.3.2 Muestra

Se ha tomado en consideracion la siguiente muestra representativa de la poblacién
seleccionada, la misma que pertenece al conjunto poblacional con las mismas
caracteristicas de la que se obtuvo informacion para el desarrollo del presente

estudio.
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N [tamafio del

universo] 17.330

p
[probabilidad 0,75
de ocurrencia]

ormula empl
Nivel de
- 2

Confianza | 1-alfa/2 z(1 1 n Z(1- L. )

(alfa) alfa/2) o 1-p)* 2

n= ———— donde: n,= PP ——

90% 0,05 1,64 n,

95% 0,025 | 1,9 1+

97% 0,015 2,17

99% 0,005 2,58

Matriz de Tamaiios muéstrales para un universo de 17. 330 con una p de

0,75

Nivel de d [error maximo de estimacion]
Confianza

10,0% | 9,0% |8,0% |7,0% | 6,0% | 5,0% | 4,0% | 3,0% | 2,0% | 1,0%
90% 50 62 78 102 | 139 | 199 | 310 | 543 | 1.175 ] 3.906
95% 72 88 112 | 146 | 198 | 283 | 439 | 765 [ 1.631 | 5.088
97% 88 108 137 | 178 | 242 | 346 | 535 | 928 [ 1.958 | 5.849
99% 124 153 193 | 251 | 340 | 485 | 746 | 1.284 | 2.644 | 7.255

Grafico 1: Formula de la muestra.

Fuente: Investigacién directa

De los célculos realizados se puede determinar que el trabajo se realizara con una
muestra de 200 posibles usuarios, de los cuales se recogera la informacion necesaria
para obtener los datos que ayudaran a determinar cuantitativamente resultados que
permitan llegar metodolégicamente a una solucidn concreta que permita identificar

las necesidades de los clientes.

Tabla 2: Resumen del tamafio de la muestra.

Comerciales que estan a su alrededor 11
Expertos en el tema (entrevista) 07
Cliente Potenciales (encuestas) 200
Total 218
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A fin de alcanzar los objetivos propuestos en relacion a las variables establecidas y
fundamentos de la idea a defender se conviene realizar cuestionarios para encuestar
a los diferentes actores involucrados en la investigacion debido a las diversas

opiniones y puntos de vistas que tiene cada una de las personas a entrevistar

2.5. Disefio de recoleccién de datos

Los instrumentos son los medios materiales que se emplean para recoger y
almacenar la informacion. Es la manera de como se desarroll6 la investigacion,
contiene las técnicas que sirvieron para la recopilacion de datos y permitieron ver
la situacion actual del Comercial Automotriz en base a las estrategias de publicidad

y el posicionamiento en el mercado.

Los instrumentos que se utilizaron en esta investigacion es la siguiente:

2.5.1. Ficha de observacion.

Es una técnica de recoleccién de datos directos que ha aportado sobre el entorno de
la realidad de los comerciales que se encuentran cerca del comercial que se esta
estudiando, los cuales fueron sietes locales que se observaron que son similares a

Security Tire.

2.5.2. Entrevistas

Es una herramienta que se aplico directamente a los expertos en el tema, es decir a
profesionales que tienen experiencia sobre la publicidad ya que esto fue como un
proceso directo de comunicacion que responde a situaciones antes previstas para

obtener informacion relevante del tema.
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2.5.3. Encuestas

Esta técnica de recoleccion, que a través de preguntas sirvid para recolectar
informacidn acerca de las variables, de la misma que se pudo obtener opiniones,
aptitudes, conocimiento de las personas mediante analisis e interpretaciones de
datos, ya sea para ayudar en la en la toma de decisiones o para explicar condiciones

regulares e irregulares de algun fenémeno o estudio aplicado.

En la recoleccion de informacion que realiza a través de la investigacion de campo
y se procede a tabular cada una de las encuestas, estos resultados son confiables
porque se utiliza el programa estadistico informatico SPSS donde se analiza la

fiabilidad de los datos obtenidos.
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CAPITULO HI

RESULTADOS Y DISCUSION

3. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Los resultados que se obtienen en el estudio de campo a través de la ejecucién de
los instrumentos de recoleccién de datos tales como: la ficha de observacion,
entrevistas y encuestas, se utilizan para profundizar el estudio de las variables que
acttan en el trabajo de investigacion y se transforman en la base compacta para

efectuar la propuesta de la tesis.

3.1.ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OBSERVACION

Mediante una ficha de observacién que fue aplicada para empresas gque se dedican
a la comercializacion de productos para reparacion de automdviles como por
ejemplo las empresas: ‘“Lubricantes Bolivar”, “Lubricantes Chalet Jr.”,
“Automotriz la Peninsula”, “Mangueras y suministro automotrices”, “Lubricadora
Paltan”, “Dispoauto”, “Lubricadora y lavadora Soriano”, “Lubriventas Pajarito”,

“Lubricadora Borbor” y “Comercial J&K”.

Se pudo evidenciar que los usos de las promociones de dichos comerciales son
deficientes, ya que el uso de las estrategias de marketing es de nivel intermedio, por
tanto, la mayoria de dichos comerciales no cuentan con una cartelera de productos.
Con respecto a la ubicacion de los comerciales, son pocos los que se encuentran en

lugares estratégicos, aunque muchos son los que cuentan con espacios dentro del
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comercial para que los productos y servicios que brindan sean para la satisfaccion

del cliente.

También se pudo evidenciar que la comunicacion entre operarios y clientes es muy
deficiente ya que no existe un trabajo en equipo entre ellos y no todos los que
trabajan dentro de los comerciales conocen sobre la utilidad de los productos que
ofertan, esto se da porque no existen motivaciones evidentes para los operarios y

clientes que realizan sus compras con frecuencia.

En cuanto a la presentacion de los productos al momento de exhibirlos no realizan
un merchandaising adecuado, se evidencia desorden en la ubicacion de los
productos; por otra parte, se pudo apreciar la limpieza en cada uno de los locales
por el tipo de trabajo que realizan los comerciales, es muy dificil manteneros

limpios.

En cuanto a las estrategias de publicidad que utilizan dichos comerciales realizan
la publicidad impresa y de boca a boca. Por este motivo, el medio de comunicacion

tiene un nivel bajo para la promocion de sus productos.

Mediante la ficha de observacion se pudo comprobar que la personas que laboran
dentro del Comercial Automotriz no tienen conocimiento sobre las estrategias de
publicidad, lo que no les permite estar satisfecho al momento de laborar por lo que
la micro empresa es poco conocida por los habitantes de la Provincia de Santa
Elena. Se aprecia también, que no existen espacios fisicos donde el cliente pueda
apreciar los productos que el comercial ofrece, pues no tienen un compromiso de

trabajar asociadamente.
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Por otra parte, se apreci0 que una escasa implementacion de actividades de
fortalecimiento de capacidades a los empleados de la microempresa. Esto permite
capacitar un proceso que no solo debe tener la intension de hablar de ventas sino

también del trato hacia el cliente.

A continuacion, se muestra un listado de problemas que se dan en los comerciales

de repuestos automotrices y las posibles soluciones.

PROMOCION (Problema).

» Uso deficiente de publicidad.

Limitado conocimiento sobre las estrategias de publicidad.
Poca motivacién para operarios.

Poca motivacion para cliente.

Poco liderazgo en los negocios.

Poca inversion publicitaria.

Publicidad poco creativa.

Poco conocimiento del negocio.

Ventas bajas.

Escasos recursos financieros.

Débil comunicacion entre operarios y clientes.
Débil trabajo en equipo.

Poco dominio de merchandising.

Solo utilizan publicidad impresa.

YV Vv VY Vv V¥V ¥V Vv VY V VvV VYV V VY V

Poco uso de medios de comunicacion.
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» Bajo nivel del posicionamiento de los negocios.

» Poco conocimiento sobre los beneficios de los productos que ofertan.

PROMOCION (Posibles Soluciones)

» Capacitar a propietarios sobre los beneficios del uso de estrategias
publicitarias.

Elaborar estrategias promocionales para las empresas.

Crear estrategias de comunicacion interna que motiven a los colaboradores.
Crear estrategias ATL, BTL que consoliden el liderazgo de la empresa.

Gestionar recursos financieros para publicidad y promocion de la empresa.

vV Vv VYV VvV VY

Capacitar a operarios sobre los beneficios de productos y servicios de la
empresa.

Mejorar niveles de ventas.

Mejorar comunicacion entre operarios- clientes.

Fortalecer el trabajo en equipo.

Aplicacion de estrategias de merchandising.

Estrategias para el uso eficiente de usos de varios medios de publicidad.
Utilizar publicidad directa al cliente (de Boca a boca).

Disefiar publicidad segmentada: autos particulares y taxis.

vV Vv VY Vv VY V¥V V VY

Mejorar el ambiente laboral.

Plaza (Problemas)

» Se encuentran en lugares poco estratégicos.

» Poca asepsia en algunos locales.
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» Existencias de una elevada competencia.
» Poco conocimiento del segmento de mercado.

> Disponibilidad de espacios reducidos.

Plaza (Posibles soluciones)

» Publicidad ATL para lograr el reconocimiento.

A\

Mejorar imagen de la empresa para contribuir el cuidado del medio
ambiente.

Identificar estrategia para diferenciar la empresa de la competencia.
Identificar otros segmentos de mercado donde pueda participar la empresa.
Optimizar uso de espacios para la publicidad.

Estrategias de marketing directo para interactuar con el cliente.

vV Vv VY VvV VY

Estrategias relacionadas con proveedores para generar convenios con otras

empresas.

PRODUCTO (Problema)

» El servicio de poca calidad.

» El producto de poca calidad.

PRODUCTO (Posibles soluciones)

> El servicio debe ser de calidad.

» El producto debe tener calidad.
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3.2.ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

La presente entrevista se realizé en la Provincia de Santa Elena a profesionales
conocedores del tema como son: Ing. Anderson Quimi Santamaria, Ing. Hjalmar
Quimi Zambrano, Ing. Geomayra Yagual, Msc. José Aquino y Lcda Maria Neira,
se seleccion0 a estos profesionales porque son personas que conocen sobre las
estrategias de publicidad aplicadas dentro de la Provincia de Santa Elena. Para la
aplicacion de esta técnica, fue necesario realizar varias preguntas, las mismas que
tendrian el propdsito de obtener respuestas favorables para el respectivo

cumplimiento de la investigacion.

Respecto a lo negativo y positivo que se pudo rescatar de la entrevista que realizada

a los profesionales del area aspectos como:

Aspectos Positivos

Excelente ambiente laboral.

e Promociones de productos.

e Publicidad sementada.

e Disefios ingeniosos.

e Funcion informativa.

e Mensaje que vende.

e Captacion de nuevos clientes.
e Interactuar con el cliente.

e Motivacion al cliente.

e Saber necesidades del cliente.
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e Crear una imagen favorable.

e Destacarse entre la competencia.
e Tienen convenios con otras empresas.
e Servicios de Calidad.

e Mensaje que vende.

e Son conformistas.

e Servicio al cliente.

e Calidad de productos.

e Realizar campaniias publicitarias.
e Estrategias comparativas.

e Estrategias promocionales.

e Estrategias de empuje

Aspectos Negativos

e Falta de Profesionalismo.

e Falta de Publicidad.

e Falta de capacitacion.

o Falta de motivacion.

e Falta de Liderazgo.

e Existencia de una elevada competencia.
e Inversion publicitaria.

e Publicidad no creativa.

e Desconocimiento del negocio.
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e Ventas bajas.
e Recursos financieros.
¢ No saben el segmento de mercado.

e Espacios Reducidos.

Los profesionales entrevistados concuerdan en las respuestas sobre la evaluacion
de las estrategias de publicidad, deducen que es muy buena, ya que muchos de los
negocios que se dedican a la comercializacién de productos para el mantenimiento
de vehiculos realizan una publicidad sencilla porque para los consumidores es
dificil entender un concepto en un anuncio, por tal motivo mencionan que la
estrategia es llegar al grupo objetivo con el mensaje a fin de dar a conocer sobre los
productos que se ofertan dentro de dichos negocios. Y esto solamente se consigue
con campafias, por un lado, creativas que consigan sorprender y llamar la atencion
de los consumidores; por otro lado, comerciales para proporcionar al cliente la

informacidn que necesita sobre el producto.

Segun las respuestas de los entrevistados indican que las ventajas que tienen el uso
de las estrategias de publicidad es importante ya que cualquier negocio utiliza como
punto publicitario su propio establecimiento por lo que la publicidad que llevan a
cabo siempre debe enfocarse a su alrededor, aunque mencionan que la oferta ha
superado con excesos a la demanda, la competencia es cada vez mayor y los clientes
cada vez son bombardeados con grandes cantidades de informacion. Por lo tanto,

es fundamental realizar campafias de publicidad cada vez mas eficientes y
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segmentadas para que asi los negocios de auto servicio puedan conseguir un buen

retorno de la inversion.

Los entrevistados mencionan que se debe comprender que no toda publicidad es
igual y tampoco tiene los mismos objetivos, por ende, tampoco los mismos
resultados. Por lo que mencionan que a veces son pocas las personas que responden
de forma inmediata a una campafia publicitaria, para esto se necesitan meses o afos
de constante bombardeo para posicionar un negocio, lo que implica una gran

inversién

Los entrevistados comentan que unos de los factores que influyen en los buenos
resultados para los negocios de autoservicio es destacarse entre la competencia en
que se deberian implementar acciones que hagan sobresalir a los negocios por

encima de los demas por medio de tacticas que no han sido implementados.

También mencionan que, se deberia crear una imagen favorable el negocio, pues en
cada uno cada detalle cuneta por mas pequefio que sea, desde la limpieza hasta el

mantenimiento del local.

Unos de los factores, segun los entrevistados, es tener en cuenta al cliente y verificar
las necesidades, esto ayudara a que la empresa sobresalga por encima de otras, ya
que asi podra interactuar con el publico de forma directa y permite conocer qué es

lo que el cliente necesita.

Segun los entrevistados uno de los principales problemas que debe enfrentar el

duefio del negocio es a la competencia ya que esto debe ser estudiado
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constantemente, es decir, estar atento a cada uno de los movimientos de la
competencia para saber si crece 0 no, reconocer también cuéles son la promociones

que ofrece al publico.

También consideran que tener a un personal que no esta capacitado o que no tiene
conocimiento sobre los productos que ofrecen en cada negocio es un gran problema,
por lo que al cliente le interesa saber cuales son los beneficios que dan cada
producto; por lo tanto, es necesario llegar con mensajes claros pero potentes sobre

el producto o servicio que ofertan.

Los entrevistados mencionan que el comportamiento del cliente se caracteriza por
dos factores que son: las necesidades y motivaciones de compra. Las motivaciones
de compa generalmente pueden ser por comodidad, afecto o seguridad que le dan

al momento de que esta obteniendo el producto.

Los entrevistados opinaron que la publicidad para un negocio es muy util y vital
para su propia supervivencia, ya que a traves de ellas es posible que puedan salir a
flote y empezar a posicionarse en el mercado, asi también destacan estrategias

especificas como:

o Estrategias comparativas, ya que este tipo de estrategias tratan de mostrar
ventajas de la marca frente a la competencia.
e Estrategias promocionales, estas destacan las promociones constantes que

ofertan los negocios.
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e Estrategias de empuje, se utiliza para motivar a los clientes a la compra de

productos, también trata de forzar la venta.

Para implementar las estrategias de publicidad antes mencionadas es necesario
personalizar las acciones con el fin de mejorar cada una de las estrategias dentro de
los negocios para que asi el cliente se sienta satisfecho; ademas, estas estrategias

tienen como finalidad potenciar el crecimiento de la demanda.

Los entrevistados expresan que, si existen empresas que se interesan en negocios
para implementar estrategias de publicidad ya que cada uno de los negocios vende

su marca y por ello detallan cual es su utilidad.

Las recomendaciones que dan los entrevistados fueron las siguientes:

Ofrecer un producto que supere las expectativas de los clientes ya que en la

actualidad los consumidores son muy exigentes.

e Como duefio de negocio, todo el tiempo necesita generar nuevas ideas, para
[lamar la atencion del cliente.

e Realizar una excelente administracion del dinero para que el negocio no
ingrese a crisis.

e Si una persona se queja del negocio, no se resienta sino mas bien aprenda

de esa retroalimentacién ya que esto ayudara a mejorar lo que esta mal.

Los entrevistados mencionaron que unas de las estrategias que les sugieren es
hacerlas extensivas e intensivas; la primera, pretende atraer a nuevos consumidores
y la otra, pretende que los clientes que siempre realizan su compra consuman mas.
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También expresaron la estrategia de fidelizacion, ya que esta es complementaria a
las anteriores, su objetivo es retener a los clientes y mantener su fidelidad de marca

y producto.

La publicidad dentro de la Provincia de Santa Elena es muy escaza, por lo tanto,
una de las propuestas ideales es realizar estrategias de publicidad creativas e
innovadoras, como, por ejemplo: el tipo de publicidad que utiliza Coca-Cola, estos

empresarios tienen para cada época tiene un tipo de publicidad diferente.

3.3. ANALISIS DE RESULTADOS DE ENCUESTAS
La encuesta se aplico a 220 personas que brindaron informacion necesaria para
confirmar que el proyecto de inversion de estrategias publicitarias para el comercial

automotriz de la Provincia de Santa Elena sea factible en dicho comercial.

Para seguir con la investigacion se realizaron encuestas a los choferes de los tres
cantones: Santa Elena, La Libertad y Salinas, ya que siempre hay movimiento

vehicular.

El propdsito de aplicar la encuesta a los choferes es para conocer sobre los gustos
y preferencias que tienen los choferes al momento de acudir a los comerciales
automotrices donde puedan satisfacer las necesidades varias y sentirse comodos con
los servicios que le brindan a cada una de las personas que se inclinan en adquirir

el autoservicio.
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1. Edad

Tabla 3: Edad.
Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje POTGETIELE
valido acumulado
18-24 afios 30 13,6 13,6 13,6
25-34 afios 84 38,2 38,2 51,8
35-42 afios 49 22,3 22,3 74,1
43-54 afos 49 22,3 22,3 96,4
55 0 mas afos 8 3,6 3,6 100
Total 220 100 100
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
Grafico 2: Edad
= 18-24 afios
= 25-34 afios
= 35-42 afios
43-54 afios

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= 55 0 mas afos

Entre el rango de edad de los encuestados de la Provincia de Santa Elena se observa

que el 38% se encuentran entre 25 a 34 afios siendo un grupo de personas jovenes,

mientras que el 3% son personas de 55 0 mas afios. Esta encuesta fue realiza a

personas mayores debido al conocimiento que estas puedan tener del comercial

automotriz Security Tire.
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2. Lugar de residencia

Tabla 4: Lugar de Residencia

Frecuencia | Porcentaje Porg(e_ntaje PUTESIIE2
valido acumulado
Santa Elena 110 50 50 50
La Libertad 78 35,5 35,5 85,5
Salinas 32 14,5 14,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Fuente: Datos de la investigacion.

Grafico 3: Lugar de Residencia

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

De las 220 personas encuestadas el 50% pertenecen al Cantdn Santa Elena, mientras

= Santa Elena
= La Libertad

= Salinas

que el 14% pertenecen al Cantdn Salinas. Estd encuesta en su mayoria fue realiza

en el canton Santa Elena ya que el comercial est4 ubicado en dicho canton.
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3. Sexo

Tabla 5: Sexo
Frecuencia | Porcentaje Port/:e.ntaje PUTESIIE2
valido acumulado
Masculino 137 62,3 62,3 62,3
Femenino 83 37,7 37,7 100
Total 220 100 100
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
Grafico 4: Sexo
= Masculino
= Femenino

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Se pudo notar que mas de la mitad de los encuestados son de sexo masculino y el
resto del sexo femenino; es decir que, el sexo masculino predomina en el sector y

por diversas circunstancias son los hombres quienes normalmente se encuentran a

cargo de un taxi 0 manejan sus propios vehiculos.
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4. Ocupacion

Tabla 6: Ocupacion

Porcentaje
Frecuenci |Porcentaj |Porcentaj |acumulad
a e e valido 0
Obrero 21 9,5 9,5 9,5
Empleado Publico 22 10 10 19,5
Técnico / Artesano 60 27,3 27,3 46,8
Chofer 98 44,5 44,5 91,4
Profesional / Libre ejercito 7 3,2 3,2 94,5
Ejecutivo/Alto mando 7 3,2 3,2 97,7
Microempresario / Pequefia
Empresa 5 2,3 2,3 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
Grafico 5: Ocupacion.

45%

Fuente: Datos de la investigacion.

10%

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

10%

27%

Obrero

Empleado Publico

Técnico / Artesano

Chofer

m Profesional / Libre ejercito

Ejecutivo/Alto mando

m Microempresario /
Pequefia Empresa

Los resultados obtenidos fueron el 44% trabajan como chofer, debido a que poseen

méas conocimiento de los negocios automotrices, siendo el 10% trabaja como

empleado publico mientras que un 3% trabaja como Profesional / libre ejército.
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5. Nivel de Educacion

Tabla 7: Nivel de Educacion.

F . . | Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje "

valido acumulado
Primaria Incompleta 11 5 5 S
Primaria Completa 12 5,5 5,5 10,5
Secundaria Incompleta 48 21,8 21,8 32,3
Secundaria Completa 105 47,7 47,7 80
Tercer Nivel Incompleto 34 15,5 15,5 95,5
Tercer Nivel Completo 10 4,5 4,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 6: Nivel de Educacion

4.

48%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Primaria Incompleta

= Primaria Completa

Secundaria Incompleta

Secundaria Completa

m Tercer Nivel Incompleto

u Tercer Nivel Completo

Entre las personas que fueron encuestadas en su mayoria son personas que solo han

terminado la secundaria, mientras que en un bajo porcentaje tiene la primaria

incompleta.
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6. Nivel de ingreso.
Tabla 8: Nivel de Ingreso

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia|Porcentaje 1
vélido acumulado
Hasta $ 350 149 67,7 67,7 67,7
$351-$700 39 17,7 17,7 85,5
no responde 32 14,5 14,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 7: Nivel de Ingreso

= Hasta $ 350
= $351-$700

= no responde

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

La mayoria de los encuestados dan a conocer que obtienen un ingreso de hasta $350,
mientras que un 14% no responde a este interrogante. Tomando en cuenta que los

encuestados tienen un ingreso accesible para la compra de repuestos automotrices.
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7. Nivel Econémico

Tabla 9: Nivel Econémico

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

ABC 18 8,2% 0,08 0,08
DE 202 91,8% 0,92 100,00000
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 8: Nivel Econdmico.

= ABC
= DE

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

De las personas encuestada de 92% consideran que son de nivel DE, que son
considerados de clase media baja, baja y més baja, mientras que en 8% consideran

de un nivel econémico ABC.
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8. Tipo de vehiculos

Tabla 10: Tipo de Vehiculo.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Particular 48 21,8 21,8 21,8
Alquiler 143 65 65 86,8
No Responde 29 13,2 13,2 100
Total 220 100 100
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
Gréfico 9: Tipo de Vehiculos
= Particular
= Alquiler

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= No Responde

Los resultados obtenidos fueron en 65% los vehiculos son de alquiler, el 22% son

vehiculos particulares y el 13% no responden a esta interrogante. Tomando en

cuenta que dichos vehiculos son utilizados para laborar.
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9. ¢Cudles de las siguientes actividades ha realizado en los ultimos 7

dias?

Tabla 11: Actividades que se realizan en los Ultimos 7 dias.

= . - Porcentaje Porcentaje
recuencia| Porcentaje i

véalido acumulado
Ir de
Compras 32 14,5 14,5 14,5
Ir a Trabajar 71 32,3 32,3 46,8
Ir de Paseo 74 33,6 33,6 80,5
Hacer
deportes 37 16,8 16,8 97,3
Ir al cine 6 2,7 2,7 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 10: Actividades que se realizan en los ultimos 7 dias

= |r de Compras

= |r a Trabajar

= Ir de Paseo
Hacer deportes

= |r al cine

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Entre las actividades que desarrollan los encuestados con mayor frecuencia se pudo
constatar en las encuestas que la mayor demanda es ir de Paseo con un 34%,

mientras que el 2% de los encuestados realizan actividades como ir al cine.
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10. ¢ Qué negocios de auto servicio conoce, aunque sea de nombre?

Tabla 12: Negocio que conoce, aungue sea de nombre.

LUGAR | ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA| %
1 Automotriz la Peninsula 63 19,03
2 Lubricadora Paltan 57 17,22
3 Mangueras y suministros automotrices 53 16,01
4 Lubriventas Pajarito 48 14,50
5 Comercial Automotriz Security Tire 39 11,78
6 Lubricantes Chalet Jr 35 10,57
7 Ninguna 12 3,63
8 Dispoauto 8 2,42
9 Lubricadora y Lavadora Soriano 8 2,42
10 Lubriventas Bolivar 7 2,11
11 Comercial J&K 1 0,30

TOTAL 331 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 11: Negocio que conoce, aunque sea de nombre.

= Automotriz la Peninsula

2% 2% 2% /_0%

%
= Lubricadora Paltan

= Mangueras y suministros

automotrices
Lubriventas Pajarito

m Comercial Automotriz
Security Tire

= Lubricantes Chalet Jr

= Ninguna

= Dispoauto

m Lubricadora y Lavadora

Soriano
m Lubriventas Bolivar

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

La mayoria de los encuestados manifiestan que 19 % conocen solo por nombre el
Comercial Automotriz La peninsula, el 12% conocen el Comercial Automotriz
Security Tire, mientras que 0,30% conocen el Comercial J & K.. Tomando en
cuenta los resultados se puede establecer que el conocimiento por parte del pablico

no esta alto ni tan bajo.
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11. ¢ Y de estos negocios de autoservicio cuales conoce, aunque sea de
nombre?

Tabla 13: Negocios que conocen.

LUGAR ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA %

1 Automotriz la Peninsula 69 20,23
2 Lubricadora Paltan 57 16,72
3 Lubricantes Chalet Jr 42 12,32
4 Comercial Automotriz Security Tire 42 12,32
5 Mangueras y suministros automotrices 40 11,73
6 Lubriventas Pajarito 34 9,97
7 Dispoauto 19 5,57
8 Ninguna 12 3,52
9 Lubricadora y Lavadora Soriano 8 2,35
10 Lubricadora Borbor 7 2,05
11 Comercial J&K 6 1,76
12 Lubriventas Bolivar 5 1,47

TOTAL 341 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 12: Negocios que conocen

1%

2% 2% 2%
4%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Mostrando tarjeta donde constan los nombres de los comerciales, los encuestados

= Automotriz la Peninsula

= Lubricadora Paltan

Lubricantes Chalet Jr

Comercial Automotriz Security

Tire

= Mangueras y suministros

automotrices

= Lubriventas Pajarito

m Dispoauto

= Ninguna

respondieron que conocen el Comercial Automotriz La Peninsula representado por

el 20%, mientras que el Comercial Lubriventas Bolivar es el menos conocido

representado por el 1%. En esta pregunta podemos observar que la comercial

automotriz se encuentra en un cuarto lugar de conocimiento por parte del publico.
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12. ¢ De cudles ha escuchado, visto o leido publicidad en los ultimos 7
dias?

Tabla 14: Negocios gque se escucha, ve y se lee publicidad en los tltimos 7 dias.

LUGAR ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA %

1 Automotriz la Peninsula 55 20,15
2 Lubricadora Paltan 48 17,58
3 Mangueras y suministros automotrices 46 16,85
4 Lubriventas Pajarito 43 15,75
5 Lubricantes Chalet Jr 27 9,89
6 Comercial Automotriz Security Tire 19 6,96
7 Dispoauto 13 4,76
8 Ninguna 12 4,40
9 Lubricadora y Lavadora Soriano 10 3,66

TOTAL 273 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 13: Negocios que se escucha, ve y se lee publicidad en los ultimos 7 dias
= Automotriz la Peninsula
= Lubricadora Paltan
Mangueras y suministros
automotrices
Lubriventas Pajarito
= Lubricantes Chalet Jr
= Comercial Automotriz

Security Tire
m Dispoauto

= Ninguna

m Lubricadora y Lavadora
Soriano
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Segun los datos obtenidos, los encuestados respondieron con 20% haber escuchado
acerca del el Comercial Automotriz la Peninsula, visto o leido publicidad en los
ultimos 7 dias; mientras que el 4% de los encuestados, respondieron que de ningin
comercial han visto, leido publicidad. Tomando en cuenta los resultados los clientes
dan a conocer que el comercial automotriz Security tire no cuenta con una

publicidad.
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13. ¢ En cuales de estos negocios ha contratado servicio alguna vez?

Tabla 15: Negocios que han contratado servicio alguna vez.

LUGAR ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA %
1 Lubricadora Paltan 104 22,03
9 Mangueras y suministros
automotrices 82 17,37
3 Automotriz la Peninsula 77 16,31
4 Lubriventas Pajarito 66 13,98
5 Lubricantes Chalet Jr 54 11,44
6 Ninguna 44 9,32
7 Dispoauto 19 4,03
8 Lubricadora y Lavadora Soriano 19 4,03
9 Comercial Automotriz Security Tire 6 1,27
10 Comercial J&K 1 0,21
TOTAL 472 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 14: Negocios que han contratado servicio alguna vez.

1% _\0%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

De los resultados obtenidos, el 22% manifestd que han contratado servicio alguna

= Lubricadora Paltan

= Manguerasy
suministros
automotrices

= Automotriz la Peninsula

Lubriventas Pajarito

m Lubricantes Chalet Jr

= Ninguna

= Dispoauto

m Lubricadora y Lavadora

Soriano

vez en el Comercial Lubricadora Paltan, como se puede observar los encuestados

no han contratado servicio en el comercial automotriz, mientras que el 1% han

contratado el servicio en el comercial J&K.
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14. ¢ En cuéles de estos negocios ha realizado mantenimiento en los Gltimos

30 dias?
Tabla 16: Negocios que han realizado mantenimiento en los tltimos 30 dias.
LUGAR ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA %
1 Lubricadora Paltan 49 22,27
Mangueras y suministros
2 automotrices 35 15,91
3 Lubriventas Pajarito 33 15,00
4 Automotriz la Peninsula 29 13,18
5 Lubricantes Chalet Jr 27 12,27
6 Ninguna 22 10,00
7 Dispoauto 12 5,45
8 Lubricadora y Lavadora Soriano 9 4,09
Comercial Automotriz Security
9 Tire 3 1,36
10 Comercial J&K 1 0,45
TOTAL 220 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 15: Negocios que han realizado mantenimiento en los ultimos 30 dias

® Lubricadora Paltan

1% . 1%
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= Mangueras y suministros
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= Lubriventas Pajarito
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m Lubricantes Chalet Jr

= Ninguna
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m Lubricadora y Lavadora
Soriano

m Comercial Automotriz
Security Tire
= Comercial J&K

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

De las respectivas encuestas realizadas a la ciudadania de la Provincia de Santa
Elena, el 22% dan mantenimiento a sus vehiculos en la Lubricadora Paltan en los

Gltimos 30 dias, mientras que 0,4% dan mantenimiento en el Comercial J&K.
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15. ¢ Cual de estos negocios es su preferido?

Tabla 17: Negocios de Preferencia.
LUGAR ESTABLECIMIENTO FRECUENCIA %
1 Lubricadora Paltan 49 22,27
Mangueras y suministros 47

2 automotrices 21,36
3 Lubricantes Chalet Jr 27 12,27
4 Lubriventas Pajarito 27 12,27
5 Ninguna 22 10,00
6 Automotriz la Peninsula 17 7,73
7 Dispoauto 12 5,45
8 Lubricadora y Lavadora Soriano 4,09
9 Lubriventas Bolivar 2,73
10 Comercial Automotriz Security Tire 1,36
11 Comercial J&K 0,45

TOTAL 220 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 16: Negocios de preferencia.

12%

1% 1%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Segun los datos obtenidos el 22% de los encuestados manifestaron que

= Lubricadora Paltan

= Mangueras y suministros
automotrices
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Lubriventas Pajarito

= Ninguna
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Security Tire
= Comercial J&K

la

Lubricadora Paltan es su comercial de preferencia al momento de adquirir el

autoservicio, mientras que un 0,4% manifestaron que el Comercial J&K es de su

preferencia. Como se puede observar el nivel de preferencia del local es muy bajo.
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16. ¢ A través de qué medio ha escuchado, visto o leido publicidad de los

negocios de autoservicio?

Tabla 18: Medios de Comunicacion que han escuchado Visto o leido publicidad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Radio 24 10,9 10,9 10,9
Television 29 13,2 13,2 24,1
Prensa
Escrita 77 35 35 59,1
Internet 90 40,9 40,9 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 17: Medios de Comunicacion que han escuchado, visto o leido
publicidad.

41%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

De las respectivas encuestas el 41% manifestaron que han escuchado, visto o leido

= Radio
= Television
= Prensa Escrita

Internet

publicidad de los comerciales de autoservicio por internet, mientras que el 11%

dijeron que por radio conocen lo que ofertan los comerciales.
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17. ¢ Como calificaria el servicio que brinda el personal de los negocios de

autoservicio?

Tabla 19: Calificacion del servicio que brinda el personal.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado

Excelente 6 2,7 2,7 2,7
Muy
Bueno 71 32,3 32,3 35
Bueno 143 65 65 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 18: Calificacion del servicio que brinda el personal

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Excelente
= Muy Bueno

= Bueno

En relacion a la calificacion del servicio que brindan los comerciales de auto
servicio, el 65% considera que es bueno el servicio que brindan los comerciales,

mientras que el 2% califican excelente el autoservicio de los Comerciales de la

Provincia de Santa Elena.
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18. ¢ Como calificaria el trabajo en equipo en los negocios de autoservicio?

(Que usted vista con frecuencia)

Tabla 20: Calificacion del Trabajo en Equipo en los negocios de autoservicio

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje i
véalido acumulado

Excelente 45 20,5 20,5 20,5
Muy Bueno 25 11,4 114 31,8
Bueno 121 55 55 86,8
Regular 29 13,2 13,2 100
Total 220 100 100

Fuente:

Gréfico 19: Calificacion del trabajo en equipo en los negocios de autoservicio

Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Excelente
= Muy Bueno
= Bueno

Regular

Segun las encuestas realizadas el 55% consideran que el trabajo en equipo de los
comerciales que ellos visitan es bueno, mientras que el 11% consideran que es muy
bueno el trabajo en equipo de los comerciales y por general dan mantenimiento a

sus vehiculos
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19. ¢Como calificaria la comunicacion que existe entre los operarios y

clientes?

Tabla 21: Calificacion de la comunicacién que existe entre el operario y cliente.

. . | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L
valido acumulado
Excelente 27 12,3 12,3 12,3
Muy Bueno 31 14,1 14,1 26,4
Bueno 130 59,1 59,1 85,5
Regular 32 14,5 14,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 20: Calificacion de la comunicacion que existe entre el operario y el
cliente.

= Excelente
= Muy Bueno
= Bueno

Regular

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Mediante las encuestas realizadas pudimos constatar la comunicacion entre el
operario y el cliente es bueno, mientras que el 12% de los encuestados consideran

que la comunicacion es Excelente.
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negocios de autoservicio?

20. ¢Como calificaria la exhibicion de los productos que se venden en los

Tabla 22: Calificacion de la exhibicion de los productos en los negocios de
autoservicio.

Frecuencia | Porcentaje Por(,:e.ntaje FOTEETIEE
valido acumulado
Excelente 38 17,3 17,3 17,3
Muy Bueno 49 22,3 22,3 39,5
Bueno 106 48,2 48,2 87,7
Regular 27 12,3 12,3 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 21: Calificacion de la exhibicion de los productos en los negocios de
autoservicio

= Excelente
= Muy Bueno
= Bueno

Regular

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

A través de las encuestas que se realizaron el 48% consideran que la exhibicion de
los productos es buena, mientras que el 12% consideran que es regular la exhibicién

de los productos de los comerciales de autoservicio.
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21. ;Como considera la publicidad que tienen los negocios de autoservicio?

Tabla 23: Publicidad que tienen los negocios de autoservicio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje S
valido acumulado
Muy Atractiva 17 1,7 1,7 7,7
Atractiva 78 35,5 35,5 432
Poco Atractiva 125 56,8 56,8 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 22: Publicidad que tienen los negocios de autoservicio

= Muy Actractiva
= Actractiva

= Poco Atractiva

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Segun las encuestas, el 57% consideran que las publicidades de los negocios de
autoservicio son poco atractivas, mientras que el 8% consideran que es atractiva la

publicidad que brindan los negocios de autoservicio de la Provincia de Santa Elena.
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22. ;COmo calificaria usted la variedad de productos que ofrecen
negocios de autoservicio?

Tabla 24: Calificacion de variedad de los productos

Frecuencia | Porcentaje Por(,:e.ntaje FOIEITES

valido acumulado

Excelente 36 16,4 16,4 16,4

Muy Bueno 82 37,3 37,3 53,6

Bueno 77 35 35 88,6

Regular 25 11,4 11,4 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 23: Calificacion de variedad de productos.

= Excelente
= Muy Bueno
= Bueno

Regular

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

los

El 37% respondieron que consideran Muy Bueno la variedad de los productos que

ofrecen los negocios de autoservicio, mientras que el 11% consideran regular los

productos que tienen en los negocios de autoservicio.
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23. ¢(Cree usted que con la implementacion de estrategias de publicidad
innovadoras mejorard el

autoservicio?

Tabla 25: Implementacion de estrategias de publicidad para mejorar el reconocimiento

de los negocios de autoservicio.

reconocimiento de

los negocios de

. .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido |acumulado
Sl 189 85,9 85,9 85,9
NO 31 14,1 14,1 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 24: Implementacion de estrategias de publicidad para mejorar el
reconocimiento de los negocios de autoservicio

u S|
= NO

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

El 86% respondid que si mejoraria el reconocimiento de los negocios de
autoservicio con laimplementacion de estrategias publicitaria innovadoras mientras

que el 14%, manifestdé no mejorarian el reconocimiento con aquellas estrategias.
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de los negocios de auto servicio?

24. ¢ A través de qué medios de comunicacion desearia recibir informacion

Tabla 26: Medios de comunicacion que desearian recibir informacién de los negocios.

Frecuencia | Porcentaje Portl:e.ntaje FOLEDAEE
valido |acumulado
Radio 104 47,3 47,3 47,3
Television 22 10 10 57,3
Prensa
Escrita 63 28,6 28,6 85,9
Internet 31 14,1 14,1 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 25: Medios de comunicacion que desearian recibir informacion sobre
los negocios.

= Radio
= Television
= Prensa Escrita

Internet

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Mediante las encuestas realizas se evidencid que el 47% que desearian recibir
informacion de los negocios de autoservicio mediante la radio, mientras que el 10%

consideran que deben recibir informacion por medio de la television.
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25. ¢Cuadles de las siguientes estratégicas son las mas adecuadas para
publicitar?

Tabla 27: Estrategias adecuadas para publicitar.

Lugar Tipo de Estrategias Frecuencia %

1 Social Media 180 28,21
2 Vallas 107 16,77
3 Hoja Volantes 76 11,91
4 Banner 71 11,13
5 Folletos 64 10,03
6 Anuncios en puntos de ventas 54 8,46
7 Letreros / Pancartas 53 8,31
8 Tarjetas de Presentacion 18 2,82
9 Tripticos 15 2,35

TOTAL 638 100,00

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 26: Estrategias para publicitar

m Social Media

= Vallas

= Hoja Volantes
Banner

= Folletos

= Anuncios en puntos de
ventas

= Letreros / Pancartas

m Tarjetas de Presentacién

= Tripticos

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Segun las encuestas realizas se pudo constatar que el 28% manifestaron sobre las
estrategias adecuadas para publicitar son Social Media, seguido de las Vallas con
el 16%, mientras que el 2% consideran que los tripticos se pueden utilizar para la

publicidad.
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26. ¢ Que sector de la provincia le parece més idoneo para que los negocios

ubiquen su publicidad?

Tabla 28: Sector idéneo para ubicar la publicidad

FrecuencialPorcentaje Por(,:e.ntaje FOTEETIEE
valido acumulado
Centro de la Ciudad 79 35,9 35,9 35,9
Centros Comerciales 12 55 55 41,4
Terminales 29 13,2 13,2 54,5
Parada de Buses 100 45,5 45,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Graéfico 27: Sector idoneo para publicitar.

45%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Centro de la Ciudad
= Centros Comerciales
= Terminales

Parada de Buses

El 45% de los encuestados consideran que el lugar mas idoneo para colocar la
publicidad de los negocios de autoservicio es en las paradas de buses, mientras que
un 5% consideran que el lugar idoneo para la publicidad es los centros comerciales
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Tabla 29: Ubicacion ideal para un negocio de autoservicio

27. ¢Qué lugar seria ideal para la ubicacion de un negocio de autoservicio?

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido |acumulado

Centro 195 88,6 88,6 88,6
Suburbio 7 3,2 3,2 91,8
Ala
entrada de
la ciudad 18 8,2 8,2 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 28: Ubicacion ideal para un negocio de autoservicio.

= Centro
= Suburbio

= A la entrada de la ciudad

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Segun los encuestados el 88% consideran que el lugar idoneo para la ubicacion de
los negocios de autoservicio es el Centro, mientras que el 3 % consideran a la

entrada de la ciudad es el lugar especifico para los negocios de autoservicio.
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28. ¢Recibe 0 ha recibido algun tipo de promocion por parte de los negocios

de autoservicio?

Tabla 30: Promocion que reciben en los negocios de autoservicio

Frecuencia | Porcentaje Portl:e.ntaje FOLEDAEE
valido |acumulado
Casi
Siempre 70 31,8 31,8 31,8
Rara Vez 127 57,7 57,7 89,5
Nunca 23 10,5 10,5 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Grafico 29: Promocidn que reciben en lo negocio de autoservicio

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Mediante las encuestas realizadas el 58% manifestaron que Rara Vez reciben

promociones que ofertan los negocios autoservicio, mientras que el 10% nunca

reciben promociones de los negocios.
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29. Yo les voy a leer algunos atributos que se consideran al momento de

adquirir un servicio en un negocio de autoservicio, por favor califiquelo

segun el grado de importancia que tiene para usted. Siendo 1 nada

importante y 5 muy importante

Tabla 31: Atributos que consideran importante al momento de adquirir un servicio

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e

valido |acumulado
Poco Importante 15 6,8 6,8 6,8
Ni importante, Sin Importancia 46 20,9 20,9 21,7
Importante 101 45,9 459 73,6
Muy Importante 58 26,4 26,4 100

Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 30: Atributos que consideran importante a la hora de comprar

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Poco Importante

= Ni importante, Sin

Importancia

= Importante

Muy Importante

A través de las encuestas el 46% consideran importante los atributos que se dan al

momento de adquirir un producto como es el precio, calidad, disefio y modelo,

mientras que el 7% considera poco importante los atributos que se dan al momento

de adquirir los productos que ofertan los negocios de autoservicios
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30. Los residuos quimicos obtenidos en los negocios de servicio automotriz

de Santa Elena, en general son tratados con:

Tabla 32: Tratamiento de los residuos quimicos en los negocios de autoservicio.

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje i
véalido acumulado
Mucha Responsabilidad 29 13,2 13,2 13,2
Responsabilidad 109 49,5 49,5 62,7
Poca Responsabilidad 73 33,2 33,2 95,9
Ninguna Responsabilidad 9 4,1 4,1 100
Total 220 100 100

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gréfico 31: Tratamientos de los residuos quimicos en los negocios de
autoservicio

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

= Mucha Responsabilidad

= Responsabilidad

= Poca Responsabilidad

Ninguna Responsabilidad

En los resultados obtenidos de las encuestas, el 50% manifestaron que los negocios

de autoservicio tienen responsabilidad al tratar los residuos quimicos, mientras que

el 4% manifestaron que los negocios no tienen ninguna responsabilidad.
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Comprobacion de la Hipdtesis.

Tabla 33: Comprobacion de Hipotesis

Estadisticos para una muestra

de publicidad innovadoras mejorara el reconocimiento

de los negocios de autoservicio?

Error tip.
Desviacion de la
N | Media tip. media
¢ Cree usted que con la implementacién de estrategias | 220 | 1,1409 ,34872 ,02351

Prueba para una muestra

Valor de prueba = 1.1409

t Gl Sig.
(bilateral)
¢Cree usted que con ,010 219 1,000

la implementacion de
estrategias de
publicidad
innovadoras mejorara
el reconocimiento de
los negocios de

autoservicio?

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Diferencia

de medias

,00001

95% Intervalo de
confianza para la

diferencia

Inferior Superior

-,0463 ,0463

Puede verse que el valor de 0.010 esta en la zona de no rechazd la hipétesis Ho,

por lo tanto, acepto la hipotesis alternativa y rechazo la hipdtesis nula.
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Tabla 34: Prueba de Chi Cuadrado

Tabla de contingencia ¢Cémo calificaria el servicio que brinda el personal de los
negocios de autoservicio? * ¢ Cree usted que con la implementacion de estrategias de
publicidad innovadoras mejorara el reconocimiento de los negocios de autoservicio?

Recuento
¢,Cree usted que con la
implementacion de estrategias
de publicidad innovadoras
mejorard el reconocimiento de
los negocios de autoservicio?
Sl NO Total
¢ Coémo calificaria el servicio que Excelente 6 0 6
brinda el personal de los negocios de | Muy Bueno 71 0 71
autoservicio? Bueno 112 31 143
Total 189 31| 220

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 19,4302 2 ,000
Razoén de verosimilitudes 29,386 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 17,662 1 ,000
N de casos vélidos 220

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,85.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Como el valor critico esperado observado es de 0,000 < 0,05 se rechaza la hipétesis
nula y se acepta la hipotesis alternativa; es decir, que las implementaciones de
estrategias publicitarias se relacionan con el servicio al cliente dentro del Comercial

Automotriz a un nivel de 95% de confiabilidad.
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Conclusiones

Para este proyecto se plante6 como objetivo principal el disefio de un plan
publicitario que ayudara en el posicionamiento del Comercial Automotriz
en la mente del consumidor, determinando las estrategias adecuadas para
publicitar.

Se determina que los negocios de autoservicio requieren de estrategias
publicitarias debido a que las personas que fueron encuestadas el 86%,
consideran que las estrategias de publicidad ayudarian a mejorar el
reconocimiento de los negocios de autoservicio.

Se concluye que, las estrategias de publicidad mas adecuadas para publicitar
con la sumatoria de 68% siendo la mas relevante Social Media y seguidos
de las siguientes estrategias como las Vallas, Hojas Volantes y banner;
considerando que con la utilizacion de estas se compartan informacion sobre
los negocios de autoservicio por ende obtendran clientes fijos y las personas
acudirian regularmente.

Se determina que, al aplicar estrategias de publicidad adecuadas, permitira
mejorar: el servicio que brindan a los clientes, el trabajo en equipo, la
comunicacion, variedad y exhibicion de productos para que de esa manera

alcanzar el posicionamiento en la mente del consumidor.
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Recomendaciones

Este estudio abarca hasta el disefio de estrategias publicitarias, por ello se
recomienda al Comercial Automotriz implementar dichas estrategias con el
fin de posicionarse como una empresa lider en Repuestos Automotrices en
la Provincia de Santa Elena.

Después de implementar la estrategia, se propone una evaluacion de la
estrategia a través del tiempo para determinar si su funcionamiento fue el
adecuado para aumentar aspectos que mejoren la calidad de la publicidad.
Se recomienda analizar nuevos mercados como empresas que tienen mayor
publicidad que no han hecho uso de los servicios del comercial con el fin de
obtener méas informacién y mejorar aquellos detalles que surjan con el
tiempo, de esa manera podemos determinar las preferencias del consumidor.
Se deberia definir estrategias de publicidad efectivas debido a que estas
generan influencia en el posicionamiento en el mercado y por ende, en la
mente del consumidor. por lo tanto, la utilizacién de estas es importante al
momento de posicionar los negocios de autoservicio.

Se considera que el mejor medio de comunicacion para los negocios de
autoservicio es mediante la difusion radial ya que seria una buena opcion
para comunicar las estrategias de publicidad, ya que este medio de difusion

es el mas sintonizado por las personas para informarse.
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Limitaciones.

Las que llegaron a tenerse para realizar este proyecto se dieron en la recopilacion
de informacion ya que hubo problemas para la movilizacion; por otra parte, la
mayoria de los encuestados no querian dar opiniones con respecto a las encuestas;
con respecto a la realizacion de las entrevistas se tuvo que esperar mucho tiempo
para poder realizar las preguntas a los expertos en el tema, son personas muy

ocupadas.

81



CAPITULO IV

“PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO DE PUBLICIDAD PARA EL

POSOCIONAMIENTO DE LA MARCA SECURITY TIRE.

INTRODUCCION.

El objetivo de la propuesta es un plan estratégico de publicidad para el Comercial
Automotriz Security Tire del Santon Santa Elena, que son las herramientas y
técnicas necesarias para conocer y resolver las situaciones en el mercado cambiante

al que se enfrenta diariamente.

La propuesta responde a la problematica del negocio de autoservicio y para tal
efecto, se consideran las siguientes partes: Analisis de la situacion actual, Objetivo,

publico objetivo, el mensaje, estrategias y presupuesto.

El fin del plan de publicidad es que, a través del uso de los medios de comunicacion
de esta empresa se dé a conocer a los clientes potenciales y asi mejorar sus niveles

de ventas.

4.1 ANALISI DE LA SITUACION.

4.1.1. Historia de la Empresa

La empresa Security Tire empieza su trabajo hace 30 afios en la venta de repuestos
para automotores en la calle Galapagos entre Virgilio Drouet y Paquisha, siendo el
fundador el Sr. Alcides Quimi, actualmente el propietario de esta empresa es el Ing.

Jimmy Quimi.
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Por ello la situacion actual de la empresa es el poco reconocimiento de la marca

Security, a diferencia de la competencia.

El presente estudio es para determinar cuales serian las mejores estrategias de

publicidad que la empresa Security Tire podria utilizar para un mayor

reconocimiento, debido que en la actualidad se estdn tomando en cuenta diferentes

medios de comunicacion para dar a conocer lo que la empresa ofrece y de esta

manera mantener informado al pablico.

Tabla 35: Matriz FODA

Fortalezas

v El comercial se ha establecido con
capital propio.

v/ La adquisicion de producto a
precios bajos.

v Prestan servicios a domicilio a sus
clientes.

v' Comercializan repuestos nuevos,
equivalentes y usados.

v Los proveedores que tienen son
locales por lo cual obtienen costas
bajas.

Oportunidades
v Crecimiento del negocio en el
mercado de autoservicio.
v Oportunidades de inversién en
el &rea automotriz.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

ANENENENEN

<\

Debilidades

No existe variedades de productos.
Falta de capacitacién de personal.

No se realiza la funcién Mercadotecnia.
No cuentan con local propio.

No ofrecen oro tipo de servicio tales
como: parqueos, facilidad de pago, etc.
El negocio no posee logo y eslogan que
la distingan de los demas negocios de
autoservicio.

Falta de conocimiento por parte los
empresarios para realizar actividades de
publicidad.

Amenazas

v' La alta competencia.

v" Los altos costos para la utilizacion
de medios publicitarios efectivos.

v Fuerte campafias publicitarias de las
grandes empresas de autoservicio.

v/ Falta de conocimiento de la
empresa por parte del cliente.

Con el establecimiento de la organizacion del Comercial Automotriz, a los

empresarios se les hara mas factibles aprovechar las fortalezas y oportunidades que
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posee individualmente, asi como resolver las debilidades y reducir las amenazas

que le afecten.

Tabla 36: Matriz Estratégica.

v" No existe variedades de productos.

El comercial se ha v Falta de capacitacion de personal.
establecido con capital v" No se realiza la funcién

propio. Mercadotecnia.

La adquisicion de productoa | v*  No cuentan con local propio.
precios bajos. v" No ofrecen oro tipo de servicio
Prestan servicios a domicilio tales como: parqueos, facilidad de
a sus clientes. pago, etc.

Comercializan repuestos v El negocio no posee logo y eslogan
nuevos. que la distingan de los demas
Alianzas con Marcas negocios de autoservicio.
reconocida. v Falta de conocimiento por parte los

empresarios para realizar
actividades de publicidad.

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)

v/ Crecimiento del negocio v' Aprovechamiento  del v' Mediante la inversion de

en el mercado de
autoservicio.

v" Oportunidades de
inversion en el area
automotriz.

v' Abrir nuevas sucursales
en puntos estratégicos.
v" Auge de los medios de

control de calidad para
aprovechar mucho mads
la demanda.

v" Impulsar  publicidades
para conocer la variedad
de sus productos vy
precios comodos que el

nuevos equipos en el area
automotriz, se aumenta el nivel
de competitividad con
respectos a los otros.

Importar repuestos de buena
calidad y a bajos costos

comunicacion para comercial ofrece.
publicitar.
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
La alta competencia. v/ Mantener abastecido el Realizar ~ convenios  con

AN

Los altos costos para la
utilizacion de medios
publicitarios efectivos.
v' Fuerte campafias
publicitarias de las
grandes empresas de
autoservicio.
v Falta de conocimiento de
la empresa por parte del
cliente.

negocio automotriz con
productos de mejor
calidad para satisfacer a
los clientes y conservar
la fidelidad.

v/ Buscar la mayor
conveniencia en la
obtencion de los
repuestos por parte de los
proveedores para asi
brindar precios cémodos
y accesibles a los
clientes.

instituciones conocidas para
que nos puedan financiar.
Realizar  un  plan de
capacitacion para el personal
de la empresa.

Realizar un sistema de
proyectos y programas para ser
competitivos.

Ejecutar un plan Realizar
capacitaciones de motivacion a
los colaboradores.

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
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4.2. Disefio del plan de Publicidad

El plan publicitario que se implementara para el comercial Security Tire, sera pauta

en internet y pauta en radios.

4.2.1. Mercado objetivo:
Poblacién homogénea integrada desde los 18 afios de edad, consumidores activos
que buscan en los repuestos la mejor forma para el maximo mantenimiento de sus

vehiculos.

4.2.2. Publico objetivo

Se pretende obtener un pablico objetivo de un 10% segun la poblacion segmentada,

siendo asi el publico objetivo de 1734 usuarios.

DTM= (Poblacion Segmentada * 2)* meses
DTM= (17330 *2)*12

DTM= 103980

Vr= (1734 * 2)*12)/4

VR= 10404 PM=10%

4.2.3. Perfil demografico:
Se toma en cuenta personas mayores de 18 afios, encargadas de mantener en buen

funcionamiento sus vehiculos.

4.2.4. Caracteristicas psicograficas:

Personas de nivel medio y alto econdmicamente, que hacen uso de un vehiculo sea

propio o de uso laboral que ven la necesidad de adquirir repuestos por el desgaste
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de los mismos. Tomando en cuenta un buen lugar donde exista una buena atencion,
variedad productos, precios accesibles y que sea de facil obtencion al momento de

la compra

4.3. Objetivos de la publicidad:

El plan estratégico de publicidad se desarrolla con el fin de captar la atencion de
aquellos que buscan que en un local exista todo lo que pueda satisfacer sus
necesidades y de tal manera seguir reforzando la fidelizacién de los consumidores
actuales. Se lograra persuadir al publico objetivo con un mensaje comercial a través

publicidad acertadas en comunicacion.

4.4. Objetivo general del plan publicitario

Alcanzar el reconocimiento local del comercial automotriz Security Tire a través

de los medios de publicidad.

4.4.1. Objetivos a corto plazo:

e Implementar mejoras en la infraestructura del comercial Automotriz
Security Tire

e Contar con personal que tenga un alto indice de conocimiento de los
productos que se ofrece.

e Dar a conocer el comercial automotriz Security Tire a través de los medios

de publicidad.

4.4.2. Objetivos a largo plazo
e Alcanzar en el 2020 un porcentaje del 25% de nuevos consumidores.
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e Contar en el 2024con una sucursal en el sector norte de la ciudad de la

provincia de Santa Elena.

4.5. Estrategia creativa:

Se logra buscar el reconocimiento, por lo que se utilizara una cufia radial

recomendando el comercial automotriz Security Tire

4.5.1. Ejecuciones o plan de accion:

El mensaje a utilizar:

iLo mejor en repuestos para tu vehiculo lo encontraras en Security Tire, buena
atencion, precio de industrial... anda ya!!! Calle Galapagos, entre Virgilio Drouet

y Paquisha.

4.5.2. Los objetivos de los medios de comunicacién:
A través de los medios radiales se busca llegar al publico objetivo, con el fin de que
puedan conocer que en el comercial automotriz Security Tire van a encontrar todo
lo que necesitan para su vehiculo, teniendo como referencia las experiencias de

quienes transmiten el mensaje.

4.5.3. Estrategia de medios:

A. Medios de comunicaciones seleccionados.

Los siguientes radios de la emisora FM a utilizar fueron considerados debido a la
cantidad de pablico con el que cuentan, y esto va permitir que el publico objetivo

sea mayor.
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e Radio canela
e Radio Amor

e Radio laotra

B. Estrategias locales.

Esta dirigido a la poblacion santaelense, pero tomando en consideracion que las
radios escogidas son escuchadas a nivel nacional, servira de referencia cuando,
exista algun desperfecto del vehiculo dentro de la ciudad y se tenga una opcién

donde acudir.

C. Diferencia de la estrategia.

Se utiliza el medio radio, por su alto indice de afinidad con el target del servicio, en

este caso conductores de vehiculos particulares y publicos.

45.3. Horario de los medios de comunicacion:

El tiempo y cuantas veces se expondré el mensaje.

Horarios

8:00am-18:00pm

10 spots diarios rotativos por 3 meses.

4.6. Recomendaciones de Marketing integrado

5.5.1. Promocion de ventas

5.5.1.1. Objetivos de promocion de ventas
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e Incitar la venta de los repuestos que comercializa la empresa

e Atraer nuevos clientes

5.5.1.2. Estrategias de promocion de ventas

e Promocionar a la empresa y producto mediante publicidad OTL.:
1. Facebook
2. Instagram

3. Google

4.6. Merchandising:

Proporcionar a los clientes un obsequio significativo para que se motive a realizar

el proceso de compra:

e Llaveros
e Plumas
e Gorras

e Calendarios
e Camisetas

e Jarros

Ademas, se colocard un banner y se hara adecuaciones en el punto de venta que

incentive la entrada al local.

89



4.7. Ejecuciones de promocion de ventas.

. fl Comercial Automotriz Security Tire Q '7) Katta  Inicio  Crear

Pagina Bande Notificaciones Estadisticas Herra Centro. Mas ~ Configuracion @ Ayuda »

Obtén informacion sobre como usar los
EECEERECEIELEEREREE  anuncios para oblener resultados y liegar a tom...

J Responde unas pocas pregunt@NERI v TESS recomendados para Comercial
Autom

con =
e

Comercial
Automotriz Security
Tire

Sl Trabajamos con
las mejores marcas

Inicio

Publicaciones

Opiniones

Fotos

Tienda ik Me gusta | X\ Seguir A Compartir |+«
Ofertas

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Banner

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Llaveros
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Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Esferos

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Gorras.
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Trabajamos con las nejores marcas

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.

Calendarios

COMERCIAL AUTOMOTRIZY .
SECURITY TIRE

Tiobgjomos con Y
o 05 Mejores marcas g
‘:Zdu Ao -
2019

Elaborado por: Katherine Alejandro Quimi.
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4.8. FIJACION DE ESTRATEGIAS PARA EL COMERCIAL
AUTOMOTRIZ SECURITY TIRE.

Detectar y aprovechar las oportunidades existentes descuidadas por la
competencia.

Mantener en el inventario los repuestos de mayor demanda en el mercado.
Que los productos y servicios se diferencien por medio del establecimiento
del logo y eslogan; llevando implicito que los repuestos automotrices son
de calidad y la filosofia de un excelente servicio.

Negociar costos con los proveedores, con el objeto de que los repuestos
automotrices tengan los mejores precios en el mercado.

Mantener el presupuesto de publicidad y verificar su efectividad.
Establecer los precios de los repuestos automotrices tomando en cuenta las
demas empresas comercializadoras de repuestos automotrices

Ofrecer servicio a los clientes de repuestos automotrices que otras empresas

no le brindan: créditos, descuentos, garantias o informacion telefénica.

4.9. FIJACION DE POLITICA PARA EL COMERCIAL
AUTOMOTRIZ SECURITY TIRE.

Realizar investigacién de mercado, para conocer las posibles amenazas que
puede tener la empresa

Mantener en inventario los productos de mayor demanda en el mercado,
para satisfacer las necesidades de los clientes potenciales.

Brindar servicios que no realizan las grandes empresas, para asi ganar el

mercado que descuida la competencia.
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Realizar cotizaciones de precios con los proveedores con la intencion de
obtener un menor costo en los repuestos automotrices.

Fijar precios més bajos a los clientes fieles o frecuentes.

Ofrecer descuentos sobre ventas al contado.

Realizar publicidad en los medios de comunicacion que mas audiencia
tienen en nuestros clientes como el internet, radio o prensa escrita.

Brindar un servicio al cliente adecuado para lograr motivarlos a comprar los
repuestos automotrices

Hacer uso de medios promocionales como en Social media, vallas, hojas
volantes, banner entre otras.

Promocionar las ventas ofreciendo al cliente un articulo adicional a un
precio bajo por la compra de otro de mayor precio.

Obsequiar accesorios promocionales en épocas festivas tales como:
calendarios, lapiceros, llaveros, camisas, tazas, etc.

Establecer un porcentaje de las ventas para las actividades de publicidad.
Dar a conocer los productos y servicios, por medio de visitas directas
promocionandola a nuestros clientes.

Orientar los esfuerzos de mercadotecnia como: promocion, publicidad,

mercadeo directo y ventas personales.

4.10. FIJACION DE METAS PARA EL COMERCIAL AUTOMOTRIZ

SECURITY TIRE.
Motivar al cliente, con el atractivo de ofrecerle un producto a un menor
precio por la compra de uno a mayor precio.
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Lograr que los clientes estén satisfechos en un 90% de los repuestos
automotrices que les vendemos y los servicios que ofrecemos.

Que los clientes conozcan los productos, para que conozcan que son de
calidad y que se ofrece un buen servicio.

Lograr que mediante la cotizacion de los precios la empresa obtenga una
ventaja del 5% en costos en relacion a los de la competencia.

Lograr que, mediante el empleo de anuncios publicitarios més efectivos, la
empresa alcancé un posicionamiento del 20% en su mercado meta.
Destinar un 30% del margen de utilidad que obtiene la empresa, para la
utilizacion en gastos de promocion y publicidad.

Lograr que con el mantenimiento de los productos (Frenos, motor, sistema
eléctrico) con mayor demanda en inventario, se satisfaga en un 80% las
necesidades y exigencias de los clientes potenciales

Promocionar los servicios que no ofrecen en otras empresas (pagina web,
asesoria técnica gratuita, atender al cliente con bebidas mientras espera),
logrando abarcar un 5% en el mercado de productos automotrices.

Lograr que, por medio de la fijacion de precios bajos para los productos
nuevos, se alcancé un 10% la aceptacion de dichos productos en los clientes.
Otorgar a los clientes potenciales un 20% de descuentos en la compra de los
productos

Realizar capacitacion constante al personal de la empresa en cuanto a la

atencion al cliente.
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Aumentar las relaciones con otras distribuidoras, que ofrezcan otro rubro de
repuestos con el objetivo de responder a las necesidades de nuestros clientes
que no podamos satisfacer.

Utilizar los medios publicitarios mas influyente, para dar a conocer en un
40% los productos: Radio, Prensa Escrita y Redes sociales, para persuadir
la atencion al cliente e incrementar las ventas.

Agradar al cliente, obsequiandoles accesorios en épocas de feriados con el
proposito de mantener su preferencia de compra.

Utilizacion de catélogos de ventas para dar a conocer los productos,
manteniendo informado al cliente.

Lograr que los precios de nuestros productos estén al mismo nivel que la
competencia.

Orientar las estrategias de mercadeo para satisfacer las exigencias de
nuestros clientes.

Lograr que el 70% de los consumidores de repuestos automotrices que vean

anuncios publicitarios se motiven a comprarlos.
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Presupuesto.

Tabla 37: Presupuesto Medios OTL

Presupuesto de medios OTL
Frecuencia _ Valo_r, Total
Meses inversion
Facebook |12 200,00 2400,0
Instagram |12 200,00 2400,0
Google 12 200,00 2400,0
Total Medios OTL 7200,0
Tabla 38: Presupuesto Medios ATL
Presupuesto de medios ATL
Medios | Frecuencia| Valor
Radiales Meses inversion i
Radio Canela |3 150,00 450,0
Radio Amor |3 150,00 450,0
Radio LA 3
Otra 150,00 450,0
Total Medios ATL 1350,0
Tabla 39: Presupuesto Total
Presupuesto Publicitario
Descripcion Cantidad
Medios OTL $ 7.200,00
Medios ATL $ 1.350,00
Merchandasing $ 1.000,00
Produccioén $ 500,00
Trabajo profesional $ 300,00
Total Presupuesto Publicitario $ 10.350,00
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Conclusiones

Este plan publicitario tiene como finalidad dar a conocer las estrategias
adecuadas para publicitar a través de las estrategias, de este modo se busca
captar al publico objetivo que necesita el Comercial Automotriz para el
reconocimiento y asi alcanzar la rentabilidad esperada.

Se determinan las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, para
conocer los aspectos que podrian darle una ventaja con la competencia y los
que podrian disminuir su grado de aceptacién por parte del cliente.

En conclusién, de la elaboracion de este plan publicitario para el Comercial
Automotriz es implementar estrategias y tacticas de mercado que le

permitiran alcanzar las metas trazadas para el primer afio de aplicacion.
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Recomendaciones

Implementar este plan publicitario para que genere el reconocimiento del
local e iniciar una nueva etapa de en posicionamiento del mercado de la
comercial automotriz.

Dar seguimiento a las estrategias publicitarias que se implementen, para
evaluar su efectividad.

Asignar un responsable que le dé seguimiento a la mercadotecnia del plan
publicitario.

Utilizar promociones que permita la fidelizacion de clientes o captacion de
nuevos consumidores.

Utilizar las metas como medidas comparativas del desempefio.

Aclarar los niveles aceptables de variacion relacionadas con las medidas

comparativas de desempefio.

99






Matriz de consistencia

Tabla 40: Matriz de Consistencia

AnNexos

Titulo

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables

Indicadores.

Estrategias de publicidad y su
incidencia en el posicionamiento
del comercial automotriz Security
tire ubicado en el Canton Santa
Elena de la Provincia de Santa
Elena

Formulacion del problema
¢De qué manera las estrategias de
publicidad inciden en el
posicionamiento del comercial
automotriz dentro del Cantdn
Santa Elena?

¢ (Qué estrategias de publicidad
son las adecuadas para fortalecer
el posicionamiento en el mercado
del comercial automotriz dentro
del Cant6n Santa Elena?

* (De qué manera influye el
posicionamiento en el mercado
con la aplicacion de las estrategias
publicitarias?

*Cual es el mnivel de
posicionamiento actual de Ila
empresa Security Tire en el cantén
Santa Elena?

Objetivo General

Analizar las estrategias de
publicidad y su incidencia en el
posicionamiento del mercado del
comercial automotriz Security
Tire dentro de la provincia de
Santa Elena, con el fin de logar
captar nuevos clientes e
incrementar las ventas
Obijetivos Especificos.
«Diagnosticar el
posicionamiento  actual  del
comercial automotriz Security
Tire dentro del cantén Santa
Elena.

*Analizar estrategias de
publicidad para alcanzar un alto
posicionamiento en el mercado
del comercial Automotriz en el
canton Santa Elena.

eIdentificar que estrategias de
publicidad permiten incrementar
el posicionamiento en el
mercado

«Disefiar un plan de estrategias
de publicidad para incrementar
el nivel de posicionamiento en el
mercado del Comercial
Automotriz Security Tire.

La Implementacién de las
estrategias de publicidad
incide en el posicionamiento
del Comercial Automotriz
dentro de la Provincia de
Santa Elena

La Implementacion de las
estrategias de publicidad no
incide en el posicionamiento

del Comercial Automotriz

dentro de la Provincia de
Santa Elena

Variable independiente:

Estrategias de publicidad

Variable dependiente:

Posicionamiento en el
mercado

Variable dependiente:

*Estrategias
*Publicidad
* Calidad
*Precio

Variable independiente:

* Promocion y publicidad
* Grado de satisfaccion
* Posicionamiento frente a
los competidores
* Porcentaje de
participacion en el mercado.

101




Operacionalizacion de Variables

Conceptualizacion Categoria Indicador ITEMS (indices) Técnicas o
Instrumentos
¢A través de qué medios
de comunicacion
) Internet desearia recibir
Campanas Television informacion de los
Prensa Escrita negocios de
Radio autoservicio?
Estrategias de publicidad ¢Cémo calificaria la
variedad de productos
Ventas Servicio que ofrecen los
Es la verdadera razon de Producto negocios de
porqué funciona o no una autoservicio?
~ L N . Encuestas /
campafia en términos de ¢Qué haria para Cuestionario
resultados de ventas, no se implementar las
debe olvidar que la Publicidad estrategias de
publicidad debe comunicar Frecuentemente publicidad para su
mensajes de ventas que Esporadicamente negocio?
convenzan al mercado. Ninguna
¢De qué manera cree
Mercado usted que los clientes de
Demanda auto servicio se sientan
motivados para volver a
un Mismo negocio?

Variable Independiente: Estrategias de Publicidad.

102




Conceptualizacion Categoria Indicador ITEMS (indices) Técnicas o
Instrumentos
;Como calificaria el
servicio que brinda el
Presentacion del producto | personal de los negocios
Por Atributo Atencion al cliente de autoservicio?
Calidad g,Atributos que  se
Modelos con5|derqr_1 al momento
Posicionamiento Marca de adquirir un servicio
- Durabilidad en un negocio de
Por Beneficios Precio autoservicio?
Encuestas /
Es la imagen percibida por Cuestionario
nuegt,ros consumidores en Ubicacion
relacién con la competencia ) A~ L
Por Competidor ¢Qué lugar seria ideal
para la ubicacion de un
negocio de autoservicio?
Descuentos
Garantias
Por Calidad o precio ;Recibe o ha recibido
algun tipo de promocion
por parte de los negocios
de autoservicio ?

Variable dependiente: Posicionamiento de mercado
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Gréfico 32: Ficha de Observacion

ESTUDIO KMAQ 01 - 1 ADE 2018 - 2

GUIA OBSERVACION DE CAMPO

LUGAR/PUERTO:

......................................... FECHA: oo

OBSERVADOR: FICHA

............................................ B

ESCALA: 0= N/R 1= BAJO MEDIO  3=ALTO
VALORACI

VARIABLE INDICADOR ON OBSERVA

1575 CION

SE EVIDENCIA EL USO DE
PROMOCIONES EN EL COMERCIAL

Producto / servicio

Uso de las estrategias de
marketing

Carteleras con descuentos
de los productos

UBICACION DEL COMERCIAL

Se encuentra en un lugar
estratégico

Espacio del comercial

Imagen corporativa

SE EVIDENCIA COMUNICACION ENTRE
OPERARIOS Y CLIENTES

Trabajo en equipo

Conocimiento del area
laboral

Existen motivaciones
evidentes

Relacién con el cliente

PRESENTACION DEL PRODUCTO

Comercializacion

Limpieza

Mantenimiento

SE EVIDENCIAN ESTRATEGIAS DE
PUBLICIDAD

Publicidad Auditiva

Publicidad Kinestésica

Publicidad Visual

Publicidad impresas

Publicidad Online

Publicidad de boca a boca

MEDIOS DE COMUNICACION PARA
ANUNCIO DE LOS PRODUCTOS

Medios primario (Radio,
Tv)

Medios Secundarios
(Internet, redes sociales)

OBSERVACIONES GENERALES: Elaborado por:
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DOCENTE COORDINADOR:

Gréfico 33: Entrevista a Expertos
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA

ELENA
1038 OBJETIVO: Conocer las estrategias de publicidad para mejorar el posicionamiento de mercado del
U rs E comercial Automotriz Security Tire en la Provincia de Santa Elena.
Localidad: Provincia de Santa Elena, cantén Santa Elena
Fecha:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

EVALUACION GENERAL DEL OBJETO DE ACTITUD
¢ Como evalla usted las estrategias de publicidad que utilizan los negocios dedicados a la comercializacién de productos para
mantenimiento de vehiculos?

¢ Qué ventajas tiene el uso de estrategias de publicidad para el negocio de autoservicio?
¢ Qué desventajas tiene el uso de estrategias de publicidad para el negocio de autoservicio?

EVALUACION DESAJUSTES DEL OBJETO DE ACTITUD
¢ Qué factores influyen en los buenos resultados para los negocios de autoservicio?

¢Cuales son los problemas que deben enfrentar el duefio del negocio de autoservicio para implementar estrategias de
publicidad?

EVALUACION DEL AJUSTE AL OBJETO DE ACTITUD
;De qué manera cree usted que los clientes de auto- servicios se sientan motivados para volver a un mismo negocio?

¢Si usted fuera el gerente de auto-servicio que estrategias de publicidad implementaria?

EVALUACION DE UN NUEVO OBJETO DE ACTITUD
;Qué haria para implementar las estrategias de publicidad que usted propone?

¢Existen empresas interesadas para implementar estrategias de publicidad para su negocio?

EVALUACION DEL OBJETO DE ACTITUD IDEAL
¢ Qué recomendaciones le daria al empresario que tiene este tipo de negocios?

;Qué estrategias de publicidad adicional le sugeriria?

¢Como se imagina usted una propuesta o estrategia ideal de publicidad para los negocios de auto-servicio en Santa Elena?
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ENCUESTA A CLIENTES

ENCUESTADOR:¢:...

DATOS PERSONALES
EDAD:

18-24 (1)__1-34 (2) 35 -4 _[3) 43-54 [1@)s50mas [ I5) ]
LUGAR DE RESIDENCIA: SEXO: M [ ] F ]
OCUPACION NIVEL DE EDUCACION NIVEL DE INGRESOS
1 OBRERO 1 PRIMARIA INCOMPLETA 1 HASTA 350
2 EMPLEADO PUBLICO 2 PRIMARIA COMPLETA 2 351-700
3 EMPLEADO PRIVADO 3 SECUNDARIA INCOMPLETA 3 701-1500
4 TECNICO / ARTESANO 4 TERCER NIVEL INCOMPLETO
5  CHOFER 5 TERCER NIVIVEL COMPLETO 4 1501-3000
6  PROFESIONAL/ LIBRE EJERCICIO 6  POSGRADO INCOMPLETO 5 3001ymas
7 EJECUTIVO / ALTO MANDO 7 POSGRADO COMPLETO
8  EJECUTIVO/MANDO MEDIO 8  NINGUNO......
9 MICROEMPRESARIO /
PEQUENA EMPRESA Tipo de vehiculo
10 MICROEMPRESARIO/ MEDIANA 1 Particular
EMPRESA 2 Alquiler
11 MICROEMPRESARIO/ GRANDES NIVEL SOCIO ECONOMICO
EMPRESAS
12 OTRAS (CUALES L ABC
2 DE

BUENOS DIAS/TARDES, SOY KATHERINE ALEJANDRO QUIMI, ESTUDIANTE DE LA UPSE Y ESTAMOS
CONVERSANDO CON PERSONAS COMO USTED SOBRE IMPORTANTES TEMAS; TODO CUANTO NOS PUEDA
DECIR SERA DE MUCHA UTILIDAD PARA NUESTRA FORMACION PROFESIONAL Y DESDE YA AGRADEZCO
SU ATENCION.
1. ¢Cudles de las siguientes actividades ha realizado en los tltimos 7 dias?

1. Irde compras

2. Iratrabajar ]

3. Irde paseo

4. Hacer deportes |

5. Iralcine

2. ¢Qué negocios de autoservicio conoce, aunque sea de nombre?

3. ¢Y de estos negocios de autoservicio cuales conoce, aunque sea de nombre? (Mostrar tarjeta
#1).

4.  ¢De cudles ha escuchado, visto o leido publicidad en los tltimos 7 dias?

5. ¢Encudles de estos negocios ha contratado servicio alguna vez?

6. ¢En cudles de estos negocios ha realizado mantenimiento en los tltimos 30 dias?

7. ¢Cudl de estos negocios es su preferido?

. Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta

Nombre de Negocios N° 2 N° 3 Ne 4 N° 5 N° 6
Lubricantes Bolivar 1 1 1 1 1
Lubricantes Chalet Jr 2 2 2 2 2
Automotriz La Peninsula 3 3 3 3 3
Mangueras y suministros
automotrices 4 4 4 4 4
Lubricadora Paltan 5 5 5 5 5
Dispoauto 6 6 6 6 6
Luprlcadora y lavadora 7 7 7 7 7
Soriano
Comercial J&K 8 8 8 8 8
Lubricadora Borbor 9 9 9 9 9
Lubriventas Pajarito 10 10 10 10 10
Comercial Automotriz
Security Tire 1 1 1 1 1
Otras ¢Cuales? 12 12 12 12 12
Ninguna 13 13 13 13 13
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8. ¢A través de qué medio ha escuchado, visto o leido publicidad de los negocios de
autoservicio?
Radio
Television
Prensa Escrita
Internet
9. ¢Como calificaria el servicio que brinda el personal de los negocios de autoservicio?

Excelente Malo
Muy Bueno Regular
Bueno

1. ¢Cdbmo calificaria el trabajo en equipo en los negocios de autoservicio? (Que usted
vista con frecuencia)

Excelente Regular
Muy Bueno Malo
Bueno
2. ¢Como calificaria la comunicacién que existe entre los operarios y clientes?
Excelente Regular
Muy Bueno Malo
Bueno

3. ¢Como calificaria la exhibicién de los productos que se venden en los negocios de
autoservicio?

Excelente Regular
Muy Bueno Malo
Bueno
4. ¢Cbmo considera la publicidad que tienen los negocios de auto servicio?
Muy Atractiva Poco atractiva
Atractiva Nada atractiva

5. ¢Como calificaria usted la variedad de productos que ofrecen los negocios de
autoservicio?

Excelente Regular
Muy buena Malo
Buena

6. ¢Cree usted que con la implementacion de estrategias de publicidad innovadoras
mejorara el reconocimiento de los negocios de autoservicio?
Sl NO
7. ¢Através de qué medios de comunicacion desearia recibir informacion de los negocios
de auto servicio?

Radio Prensa Escrita
Television Internet

8. ¢Cuales de las siguientes estrategias son las mas adecuadas para publicitar?
Letreros/ Pancartas Tripticos
Vallas Tarjeta de Presentacion
Banner Anuncios en puntos de ventas
Folletos Social Media

Hojas Volantes
9. ¢Qué sector de la provincia le parece méas idoneo para que los negocios ubiguen su

publicidad?
Centro de la ciudad Parada de Buses
Afueras de la ciudad Otros....covveveee oo,
Centro comerciales —
Terminales
10. ¢Qué lugar seria id=="para la ubicacion de un negocio de autoservicio?

1. Centro 3. A la entrada de la ciudad

2. Suburbio 4. En un lugar apartado de la
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Ciudad
11.

12.

13.

5. Otros ; Cuales?........ccoceoveverennnene.
¢Recibe o0 ha recibido algin tipo de promocién por parte de los negocios de
autoservicio?

Siempre Rara vez

Casi Siempre Nunca

Yo les voy a leer algunos atributos que se consideran al momento de adquirir un
servicio en un negocio de autoservicio, por favor califiquelo segun el grado de
importancia que tiene para usted. Siendo 1 nada importante y 5 muy importante
Calidad Disefio

Precio Modelo

Los residuos quimicos obtenidos en los negocios de servicio automotriz de Santa
Elena, en general son tratados con:

Mucha Responsabilidad Poca Responsabilidad
Responsabilidad Ninguna Responsabilidad

BIEN ESO ES TODO iMUCHAS GRACIAS!
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