RESUMEN EJECUTIVO

La imagen corporativa, son métodos y técnicas que una empresa emplea para
diferenciarse y la percepcion que los demas tienen, la idea que se forman, el juicio o
la valoracidon que emiten sobre la organizacion y de sus productos.

La incorporacién en la ciudad de Ibarra fue en el afo 2001 con el nombre de: “Motos
& Motos” bajo la gerencia administrativa del Lic. Pablo Gabriel Villalobos, iniciando
asi la primera y Unica empresa en ofrecer multimarcas de motos “Honda y Yamaha”,
accesorios y repuestos originales.

Desde la apertura del local comercial a finales del afio 2010 ya con el nuevo nombre
de Honda bajo la administracibn de Pedro José Roman y Yamaha con la
administracion de Andrés Fuentes, se ha observado el interés de fortalecer la
imagen en la mente de los clientes y lograr posicionar a la empresa en el mercado
local.

Para la ejecucion de este proyecto se implementa un plan de marketing estratégico
de imagen corporativa que empleara estrategias y herramientas de marketing vy
publicidad ATL, y BTL, conjuntamente de nuevas herramientas tecnologicas.

En este sentido es que la empresa quiere alcanzar es el posicionamiento en la
ciudad de Ibarra, y tener el alcance necesario en el interés del mercado objetivo y
tener mayor acogida y reconocimiento, en cuanto a informacion y difusion de la
marca para informarse de todo con respecto a la empresa en si y lo que ofrece y
darles la primera opcion de preferencia y de compra.



EXECUTIVE SUMMARY

The corporate image, are methods and techniques a company uses to differentiate
itself and the perception that others have the idea that form, trial, or the assessment
issued on the organization and its products.

The incorporation in the city of Ibarra was in 2001 under the name "Motorcycles &
Motorcycle" under the administrative management of Mr. Pablo Gabriel Villalobos,
ushering in the first and only company to offer multi-brand motorcycle "Honda and
Yamaha" accessories and spare parts.

Since opening the shop in late 2010 and with the new name of Honda under the
administration of Pedro José Roman and Yamaha with the administration of Andrés
Fuentes, there has been interest in strengthening the image in the minds of
customers and position the company to achieve in the local market.

For this project implements a strategic marketing plan that will employ corporate
strategies and marketing tools and advertising ATL and BTL, together in new
technological tools.

In this sense the company wants to achieve is to positioning the city of Ibarra, and
have the scope necessary in the interest of the target market and gain greater
acceptance and recognition in terms of information and brand awareness to find out
everything about the company itself and what it offers and give them the first choice
of preference and purchase.
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PRESENTACION

El presente plan es de “Plan de marketing estratégico para desarrollar y fortalecer la
imagen corporativa de la empresa Honda y Yamaha de la ciudad de Ibarra”, tiene
como finalidad realizar posicionar a la empresa con un plan de marketing a seguir la

cual consta de 5 capitulos que son:

El Primer Capitulo pertenece al Diagnéstico Situacional que nos permite saber el
verdadero problema y analisis de las fortalezas y amenazas que tiene la empresa

Honda y Yamaha”.

El Segundo Capitulo corresponde al Marco Teo6rico este nos permitird reforzar y
tener muy claros todos los conceptos y términos de marketing e imagen corporativa,

asi como sus variantes correspondientes al tema a desarrollarse.

El Tercer Capitulo corresponde al Estudio de Mercado que es la investigacion de
campo que se realiza al target que se va a investigar donde sabemos la situaciéon

actual que se encuentra en el mercado la empresa.

El Cuarto Capitulo es concerniente al diagnostico situacional de marketing,
contempla también la propuesta y el plan de marketing estratégico. Este capitulo se
desarrollara en base los datos encontrados en el Capitulo 1 y 3, las estrategias
propuestas ayudaran al posicionamiento de la empresa en el mercado. Ademas esta

el estudio econémico costo - beneficio.

El Quinto Capitulo pertenece al analisis de los impactos socio econdémico,

ambiental y administrativo generado por el proyecto

Por ultimo se termina con las conclusiones, recomendaciones y anexos.
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