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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de grado consiste en la realizacion de un plan de marketing para el
mejoramiento de imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, perteneciente
al sector servicio de mecanica eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.
Para dar inicio a este trabajo se determind el diagndstico situacional de la empresa, mismo que
se llevd a cabo con la aplicacion de herramientas de investigacion, las cuales aportaron un claro
panorama para la identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
se encuentran en el entorno de la organizacion; ademas se establecio la problematica misma
que radica en la escases de una buena imagen corporativa. Prosiguiendo, se detall6 el debido
analisis que nos proporciono el estudio de mercado, el cual se obtuvo mediante la informacion
recolectada acerca de los requerimientos y demandas que presenta el mercado; en tal virtud se
realizo el planteamiento de la propuesta en base a los resultados del estudio de mercado, la cual
se encuentra acompafiada de los impactos positivos que generara su aplicacion. Finalmente la
informacidn del proyecto fue revisada minuciosamente, procediéndose a establecer las debidas
conclusiones y recomendaciones que tienen como fin, el desarrollo y mejora de la imagen

corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”.



EXECUTIVE SUMMARY

This degree work is implementation of a marketing plan for improving corporate image of the
company "Electromechanics Vasquez", belonging to service electric car mechanics city of
Ibarra, province of Imbabura sector. To start this work the situational analysis of the company,
which was carried out with the application of research tools was determined, which provided a
clear picture to identify the strengths, weaknesses, opportunities and threats found in the
environment of the organization; also the same problem lies in the shortage of good corporate
image is established. Continuing the analysis because they provided us the market study, which
was obtained through information collected about the requirements and demands presented by
the market is detailed; By virtue of the approach of the proposal was made based on the results
of market research, which is accompanied by the positive impacts that will generate your
application. Finally the project information was thoroughly revised, proceeding to establish the
appropriate conclusions and recommendations are aimed at the development and improvement

of the corporate image of the company "Electromechanics Vasquez".
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INTRODUCCION

El presente proyecto se basa principalmente en un plan de marketing para el mejoramiento de
imagen corporativa de la empresa “Electromecéanica Vasquez”, perteneciente al sector servicio
de mecénica eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura; mismo que es

conformado por cinco capitulos, los cuales son los siguientes:

Capitulo I: Diagnostico Situacional, se muestra el estado de situacion en el que se encuentra
actualmente la empresa; se obtuvo mediante entrevista y observacién directa dando a conocer
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Es fundamental para el desarrollo del

proyecto.

Capitulo 11: Marco teorico, son las definiciones tedricas de temas que intervienen directamente
en la ejecucion de este proyecto, la funcionalidad principal es dar a conocer a los lectores de
manera sencilla la teméatica manejada. La informacion seré recopilada de varias fuentes como

libros, revistas, internet.

Capitulo 1lI: Estudio de mercado, fundamentado en la recopilacion de informacion de la

comunidad, misma que permitié conocer un enfoque a fondo del mercado.

Capitulo IV: Propuesta, razon esencial del presente proyecto, en esta se encuentran las mejoras

que la empresa debe realizar con respecto a su imagen corporativa.

Capitulo V: Impactos, son los efectos provocados por el proyecto, en este caso son: social,

economico, empresarial y mercadoldgico.

Finalmente se encuentran las conclusiones y recomendaciones del plan de marketing.
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JUSTIFICACION

En el presente proyecto de investigacion se realizara una propuesta para la mejora de
imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, la cual ha venido ofreciendo
servicios de calidad y garantia hace cinco afios, razones por las cuales un 5,21% equivalente a
1.720 clientes satisfechos reconocen a la misma y han sabido recomendar su satisfaccion; pese
a que la organizacion posee un tiempo considerable en el mercado y posea sus clientes fieles,
se debe considerar la aplicacion del marketing de forma vital en una empresa, como se refleja
en una de sus ramas del manejo adecuado de la imagen corporativa, es asi que el consumidor
debe reconocer a una empresa por medio del posicionamiento de marca en su mente, misma
que abarca todos aquellos aspectos tanto positivos como negativos recibidos de un servicio,

que se resumen en el nombre de la empresa.

El plan de marketing que se propone a “Electromecanica Vasquez” busca el
mejoramiento de la imagen corporativa, posicionando en un 70% la marca en los pobladores
de Ibarra, a través del analisis de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
existan en su entorno, de tal manera que se planteara la imagen adecuada que debe llevar y sus
componentes, como identidad corporativa, logotipo, colores y demas que componen a la
misma; de igual manera los medios publicitarios por los cuales su mercado meta posee
preferencia, en tal virtud lograr hacer frente a la competencia y abarcar un 3% de nuevos
clientes de la demanda insatisfecha, en consecuencia obtener un incremento de las ventas de la

empresa.

La investigacion que se realizara en el presente proyecto sera de beneficio directo para
la empresa “Electromecanica Vasquez”, es decir recibira la informacion adecuada para mejorar
y mantener adecuadamente la imagen corporativa y el manejo grafico de la marca, la cual

exprese: liderazgo, union, compromiso y modernidad. En tal virtud “Electromecanica
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Vasquez”, sera atractiva en su mercado y obtendra mayor nimero de clientes que aprecien y se
identifiquen con su marca. En lo que respecta a beneficiarios indirectos, seran los miembros de
la organizacion en la que se aplicara el plan de marketing para el mejoramiento de imagen
corporativa; ellos obtendran la garantia de ocupar un puesto de trabajo en una institucion
estable y a su vez fortaleceran su seguridad laboral. Ademés los clientes también seran
acreedores a una gran ventaja, ya que recibiran un servicio de alta calidad. No menos
importantes los proveedores seran requeridos con mayor frecuencia, para dotar de repuestos

necesarios a la empresa.

“Electromecanica Vasquez”, posee gran interés por el presente plan de marketing
debido a que confia que existira un incremento en sus ventas, ademas pretende contribuir de
alguna u otra manera con la activacién econémica brindando plazas de trabajo, en este caso en
la ciudad de Ibarra. La empresa aspira obtener mayor nimero de potenciales clientes, es asi
que confia que desde el momento que se realice la ejecucién de la propuesta de marketing,

seran apreciables los cambios positivos.

La factibilidad de este proyecto es justificable, en el factor social existird seguridad
laboral tanto interna como externamente; en lo econémico mejorara el estado financiero de la
empresa; en el ambito empresarial el reconocimiento de la organizacion sera apreciable;
finalmente en el campo mercadoldgico el valor de la marca sera plasmado en la mente de los

consumidores del servicio que oferta “Electromecanica Vasquez”.
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OBJETIVOS

Objetivo general

Realizar un Plan de Marketing para el mejoramiento de imagen corporativa de la

empresa “Electromecanica Vasquez”, perteneciente al sector servicio de mecanica eléctrica de

autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

Objetivos especificos

>

Realizar un Diagndstico Situacional interno y externo de la empresa, con el fin de
identificar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, para el mejoramiento de

la imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”.

Elaborar el Marco Teorico, a traves de la investigacion bibliogréafica y documental, que
fundamente el propdésito y direccionamiento de este proyecto, para que sea
perfectamente entendible la necesidad de efectuarlo y los beneficios que generara la

implementacién del mismo.

Examinar mediante un Estudio de Mercados los gustos y preferencias que el cliente
espera de la empresa, lo cual permitird obtener resultados claros y concisos para ofertar

el servicio de manera adecuada, satisfaciendo asi sus necesidades.

Elaborar Plan de Marketing para el mejoramiento de imagen corporativa, enfocandose
en cada una de las areas a tratar y mejorar de la empresa; con la finalidad de obtener

mayores ventas, posicionamiento y fidelizacion del cliente.

Establecer los principales Impactos que se podrian generar con la ejecucién del plan de
marketing propuesto para la empresa. Con la finalidad de conocer sus respectivas

consecuencias tanto de forma negativa como positiva.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

Ibarra, reconocida generalmente como la “ciudad blanca” y/o “la ciudad a la que
siempre se vuelve” localizada en la provincia Imbabura y capital de la misma, sector sierra
norte del Ecuador; valorada por la predominante cultural del arte, la escritura, la pintura, el
teatro y la historia; considerada como el centro del desarrollo econdémico, educativo y cientifico
de la provincia. La afluencia de vehiculos en la ciudad de Ibarra cada vez se encuentra en
constante crecimiento, debido a que los habitantes en su gran mayoria optan por un medio de
transporte que les permita realizar sus actividades con mayor rapidez y comodidad. En tal
virtud se requiere el mantenimiento meticuloso de estos medios; el cuidado del automotor tuvo
origen con la creacién del primer vehiculo. Histéricos (2015) afirma. “El primer vehiculo fue
fabricado en el afio 1769”. Razdon primordial para la apertura de servicios que den
cumplimiento a las necesidades del consumidor, al crecimiento de oportunidades de empleo,
avance tecnologico y principalmente al desarrollo econdmico en este caso de la poblacion

Ibarrefa.

La organizacion “Electromecédnica Vasquez” se constituyo en el afio 2011, ubicada en
las calles Lucio Tarquino Paez 3-34 y Juan Francisco Aguinaga, caracterizada por brindar
mantenimiento y reparacion del sistema eléctrico de los automotores. La empresa no cuenta
con conocimientos ni especialistas en el area de marketing, en consecuencia no existen estudios

internos ni externos del entorno que les haya permitido conocer lo que el cliente demanda, al
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igual que sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas son desconocidas; es asi que

se encuentran limitados a ofrecer un servicio con carencia de imagen corporativa.

“Electromecanica Vasquez” se ve afectado en lo que respecta a Su imagen corporativa,
ya que no cuenta con un logotipo ni su identidad fortalecida que la represente, por ende no ha
realizar publicidad que atraiga a futuros clientes. Los usuarios de los servicios que presta la
empresa la reconocen por la calidad del servicio que ofrece el propietario, y no la identifican
con la marca, ya que esta no se encuentra desarrollada adecuadamente, con el anélisis de estos
factores se determina el problema principal para el desarrollo de esta investigacion. Por ello se
ha visto la necesidad de realizar un plan de marketing para el mejoramiento de imagen
corporativa de la empresa Electromecanica Vasquez, perteneciente al sector servicio de

mecanica eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

1.2.  Objetivos del diagnostico situacional

1.2.1. Objetivo general.

Realizar un Diagndstico Situacional interno y externo de la empresa, con el fin de
identificar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, para el mejoramiento de la

imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”.

1.2.2. Objetivos especificos.

> Evaluar los elementos de la imagen corporativa actual de la empresa.

> Realizar el analisis interno de la organizacion, para identificar las fortalezas y
debilidades.

> Identificar mediante un analisis externo las amenazas y oportunidades de la empresa.

> Analizar la mezcla de mercadotecnia que maneja actualmente la empresa

“Electromecanica Vasquez”.
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1.3. Variables diagnésticas

Para llevar a cabo el debido cumplimiento de los objetivos del diagndéstico situacional

se plantea las siguientes variables:

a) Analisis interno
b) Imagen corporativa
C) Anaélisis externo

d) Mezcla de mercadotecnia

1.4. Indicadores

a) Anélisis interno.

> Cadena de valor

> Organigrama estructural
> Talento humano

> Localizacion

b) Imagen corporativa.

> Identidad corporativa

> Stakeholders

> Comunicacion corporativa
C) Analisis externo.
> Microentorno

> Macroentorno
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d) Mezcla de mercadotecnia.

> Producto (servicio)

> Precio

> Plaza

> Promocidn

> Personas

> Procesos

> Physical environment ( evidencia fisica)

1.5.  Matriz de relacion diagnostica

A continuacidn se ilustra la matriz diagnostica, compuesta de objetivos especificos,

variable e indicadores establecidos en la presente investigacion.
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Cuadro N° 1
Matriz de relacion diagnostica.
OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTE  TECNICAS  INFORMACION

Realizar el anélisis interno de la Anélisis interno.  Cadena de valor. Primaria.  Entrevista. Gerente.

organizacion para identificar las Organigrama estructural. Primaria.  Entrevista. Gerente.

fortalezas y debilidades. Talento humano. Primaria.  Entrevista. Gerente.
Localizacion. Primaria.  Entrevista. Gerente.

Evaluar la imagen corporativa Imagen Identidad corporativa. Primaria.  Entrevista. Gerente.

actual de la empresa. corporativa. Stakeholders. Primaria.  Entrevista. Gerente.
Comunicacion Primaria.  Entrevista. Gerente.
corporativa.
[

Identificar mediante un analisis Anadlisis externo. Microentorno. Primaria.  Entrevista. Gerente.

externo las amenazas y Macroentorno. Primaria.  Entrevista. Gerente.

oportunidades de la empresa.

Analizar la mezcla de Mezcla de Producto (servicio). Primaria.  Entrevista. Gerente.

mercadotecnia que maneja la mercadotecnia.  Precio. Primaria.  Entrevista. Gerente.

empresa. Plaza. Primaria.  Entrevista. Gerente.
Promocién. Primaria.  Entrevista. Gerente.
Personas Primaria.  Entrevista. Gerente.
Procesos Primaria.  Entrevista. Gerente.
Physical environment Primaria.  Entrevista. Gerente.

(‘evidencia fisica)

Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: El autor.
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1.6.  Desarrollo operativo del diagnostico.

1.6.1. Identificacion de la poblacion.

La identificacion de la poblacion es la que permite dar inicio a la realizacion del
diagnostico situacional, en tal virtud la informacion fue proporcionada por el gerente
propietario Marco Arturo Véasquez, quien supo manifestar que su empresa se encuentra
constituida por dos personas, él gerente y su hijo como asesor técnico; por tal razén son la
poblacion a investigarse para la recoleccién de informacion que sustente el diagnostico

situacional de “Electromecanica Vasquez”.

Al ser la poblacion un total de dos personas, se realizard el levantamiento de
investigacion al propietario Marco Arturo Vasquez, el cual brindara toda aquella informacion
primordial para su diagnostico. Cabe mencionar que el asesor técnico hijo del propietario,
consider6 que la informacion sea suministrada completamente por el gerente ya que

concuerdan con los mismos aspectos.

Debido a que la empresa no posee gran nimero de empleados, no se aplicd el
levantamiento de informacién, se aplicd una entrevista al propietario de la empresa

“Electromecéanica Vasquez”.

N=1 persona a entrevistar.

1.6.2. Disefio de instrumentos de la investigacion.

La informacion primaria y secundaria que se recolectard para el desarrollo del
diagnostico situacional, serd mediante las técnicas y/o herramientas como la entrevista y

observacion directa.
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a) Resultados de encuesta aplicada a empleados.

Se realiza una investigacion para determinar el diagndstico situacional de la empresa
“Electromecanica Vasquez” ubicada en la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura, para ello
su propietario serd el que facilite la informacidn necesaria para el cumplimiento de la misma;
se pretende conocer el estado de la empresa con la finalidad de disefiar estrategias que mejoren
y permitan el desarrollo de la organizacion, esto podréa ser posible con la ejecucion del plan de

marketing para el mejoramiento de imagen corporativa de la empresa.

A continuacion se detalla la informacién proporcionada por el gerente propietario de la

empresa “Electromecanica Vasquez”. (Ver anexo 1)

1. ,Qué tiempo lleva la empresa “Electromecanica Vasquez” en el mercado?
El gerente afirmo que la empresa, va a cumplir 5 afios de existencia en el mercado.

2. ¢ Tiene su empresa constituido por escrito la marca, mision, vision, politicas,

principios y valores? ¢ Cuéles?
De acuerdo a la informacién proporcionada la empresa solo tiene constituida la marca.

3. En caso de no poseer la mision y vision por escrito ¢Qué objetivo y/o meta posee

para la direccion de la empresa?

La meta que posee empresa “Electromecanica Vasquez” es; dar un buen servicio, con
la finalidad de obtener reconocimiento de la empresa, por parte de clientes y

potenciales.
4. ¢ Como considera que es vista la imagen corporativa de su empresa?

El gerente propietario afirma que pese a no manejar una adecuada imagen corporativa,
posee una buena acogida de clientes, y ellos se han encargado de recomendar su
servicio, debido a la gran satisfaccion que les ha provocado el servicio recibido.
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¢Como se comunica la empresa, con los grupos de interés conformados por

clientes, comunidad, empleados y proveedores de su empresa?

El gerente propietario supo indicar, que la comunicacion es directa con los grupos de
interés y ellos han llegado a ser parte de la empresa, debido a la calidad y seguridad que
brinda su servicio. La comunicaciéon que maneja “Electromecéanica Vasquez”, no es
muy adecuada, ya que al no tener definida su identidad corporativa, no logra transmitir

lo que la empresa desea.

¢Coémo desea que sea vista su empresa por los grupos de interés clientes,

comunidad, proveedores, empleados?

“Electromecanica Vasquez” desea ser vista como una entidad confiable, y con grades
estandares de garantia, con la finalidad de seguir manteniendo e incrementar las

recomendaciones de su servicio.
¢ Posee un organigrama estructural la empresa? ¢Como esta conformado?
La empresa no tiene definida su organizacion estructural.

¢El personal de su empresa cuenta con los conocimientos adecuados para brindar

atencion de calidad al cliente?

Los conocimientos acerca de la atencion al cliente, son medianamente conocidos,

siendo un factor que se debe considerar, en el servicio.

¢ Se realiza evaluacion del desempefio laboral de los empleados de su empresa?

¢ Cada que tiempo se realiza?
La empresa maneja controles superficiales, no son técnicos.

¢El personal de su empresa recibe capacitaciones constantes para mejorar el

servicio que ofrece? ¢Queé tipo de capacitaciones? ;Cada que tiempo se lo realiza?

La empresa “Electromecanica Vasquez”, manifiesta que el personal se capacita en la
adquisicion de conocimientos, para los trabajos de electromecanica; estos son

realizados trimestralmente. Se debe considerar capacitaciones, en atencion al cliente.
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¢Existen motivaciones para el buen desempefio de sus empleados? ¢Qué tipo de

motivaciones se realizan?
Las motivaciones que se han realizado, son de caracter economico y vestimenta.

¢, Su empresa consta con las instalaciones y equipamientos tecnolégicos necesarios

para el cumplimiento del servicio ofertado?

“Electromecanica Véasquez” afirma poseer en su mayoria, equipamientos necesarios

para realizar el servicio.

¢Ha considerado manejar un presupuesto para el mejoramiento de la imagen de

su empresa?

La empresa se encuentra ajustada en lo que respecta a su presupuesto, pese a esto el
gerente propietario manifestd que le interesa mejorar su imagen corporativa; pero lo

podria realizar poco a poco.
¢, Creé que la ubicacion de la organizacion es apropiada y de facil localizacion?

El gerente propietario manifestd, poseer una excelente ubicacién para ofrecer sus

servicios.

15.

16.

¢ Cuenta con proveedores de confianza para la adquisicion de repuestos, insumos
de mayor importancia para poder efectuar la prestacion del servicio y a su vez

facilidad de reposicion?

Segun gerente propietario, existe una disponibilidad de adquisicion de respuestas muy

favorable, ya que posee distribuidores de alta confianza.
¢ Qué empresas ha identificado como su competencia directa?

Segun el gerente propietario, definié como su competencia directa a las concesionarias,
ya que manifiesta que las empresas artesanales que ofrecen el servicio de

electromecanica no entregan la calidad y seguridad de sus trabajos.
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De las empresas mencionadas anteriormente ¢ Cual cree que es su porcentaje de

particion en el mercado?

El gerente propietario, definid los porcentajes de participacion de mercado de la
siguiente manera: 40% Comercial Hidrobo, 30% Imbauto, 20% “Electromecanica

Viésquez” y un 10% otros.

¢ Considera usted qué se diferencia su servicio al de la competencia? ¢Cual es su

ventaja respecto a la competencia?

El gerente propietario expresa que si se diferencia de la competencia, ya que posee una
su propio establecimiento; ademas de gran calidad y especializacion en el tema de

electromecanica.

¢ Creé que sus precios son mejores a los del entorno que rodea el servicio que

ofrece?

Segun la respuesta del gerente propietario, afirma que si posee mejores precios que la

competencia.
¢ Qué estrategias de promocién maneja?
El gerente propietario dice haber manejado descuentos.

Andlisis de la situacion interna.

La empresa “Electromecanica Vasquez” se dedica a la prestacion del servicio

electromecanico automotriz en la ciudad de Ibarra, lleva cinco afios de constitucion; los

servicios que ofrece son cambio de cableado eléctrico, mantenimiento del sistema eléctrico,

regulacion de luces, reparacion de arranque, reparacion de alternador acompariados de altos

indices de calidad, y garantias en cada uno de los trabajos realizados. En lo que respecta a la

empresa, busca ampliar su cartera de servicios con la finalidad de alcanzar nuevos segmentos

de mercado.
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1.7.1. Cadena de valor de servicio.

La cadena de valor para la prestacion del servicio de “Electromecanica Vasquez”, se
centra principalmente en la entrega de la mano de obra en los diferentes requerimientos de los
clientes, es decir garantiza los trabajos de las reparaciones y/o mantenimientos, dejando al

cliente la opcidn de adquirir los repuestos necesarios por su cuenta y beneficio propio.



Cuadro N° 2

Cadena de valor de servicio.
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INFRAESTRUCTURA: La infraestructura que posee la empresa es amplia y se encuentra
definida adecuadamente sus instalaciones, ademaés de ser de propiedad del gerente.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS: La empresa se compone tan solo de dos empleados,
cabe mencionar que hasta el momento han sabido satisfacer requerimientos de su demanda actual.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA: Debido al poder adquisitivo es limitado el aspecto en cuanto a lo
tecnoldgico, adaptandose a lo que posee.

COMPRAS: La organizacién posee diferentes proveedores que la dotan de repuestos, mismos que ofrecen
beneficios tales como bajos precios y facilidades de pago.

LOGISTICA DE
ENTRADA: los
repuestos
requeridos para la
realizacion del
servicio,
generalmente son
adquiridos para
ese momento
evitando la gran
cantidad de
almacenaje.

OPERACIONES:
El servicio es
entregado
directamente al
cliente en la
matriz, ya que no
cuenta con
sucursales.

LOGISTICA DE
EXTERNA:
Raramente se
Ileva un control
y/o registro de los
vehiculos
atendidos por la
empresa.

MARKETING Y
VENTAS: la
empresa solo se
limita a la venta
del servicio, no
posee estrategias
ni conocimientos
de marketing que
le ayude a
mejorar su
imagen ante sus
clientes y
potenciales.

SERVICIOS: Los
clientes se acercan
directamente a la
empresa a solicitar sus
Servicios, 0 a su vez
solicitan el servicio a
domicilio cuando no
pueden llegar al
establecimiento.

Investigacion directa.

Elaborado por: El autor.
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1.7.2. Organigrama estructural.

La empresa no tiene constituido por escrito este factor, debido a que se encuentra
conformada por tan solo dos personas razén por la cual ha optado por no implementarlo, de tal

manera que se establece como una debilidad de la empresa.

1.7.3. Talento humano.

Las personas prestadoras del servicio, no cuentan con un titulo de tercer nivel, pese a
esto poseen capacitaciones que les ha permitido actualizarse en nuevos temas en cuanto al

servicio de electromecénica, siendo una oportunidad de mejorar cada vez sus conocimientos.

Por el momento la empresa posee dos personas que laboran en sus instalaciones, en
consecuencia es una debilidad que se debe tomar en consideracién, ya que el gerente no
alcanzara a llenar los puestos que son requeridos principalmente como contador, administrador,

mayor numero de personal operativo, pudiendo perjudicar al servicio que se ofrece.

1.7.4. Localizacion.

a) Macrolocalizacion.

La empresa “Electromecanica Vasquez” se encuentra ubicada en la region Sierra,
provincia de Imbabura, canton Ibarra. La comunidad se encuentra beneficiada por el desarrollo
del servicio que se presta ahi, ya que se vuelve una zona mas comercial por ende la plusvalia

del sector es mayor.



36

b) Microlocalizacion.

La organizacion “Electromecanica Vasquez” se ubicada en las calles Lucio Tarquino
Paez 3-34 y Juan Francisco Aguinaga, sector urbano, gerente propietario Marco Arturo
Vasquez.

Grafico N° 1

Distribucidn de planta “Electromecdnica Visquez”.

calle Lucio Tarquino Paez 3-34

Oficina | Vehiculo 4

Bafio

Vehiculo 1

Wehiculo 2
Ranfla

Vehieslo 3

Airza de
herramisntas Vehiculo &

C) Evaluacién de la capacidad actual de produccion.

El espacio que dispone la electromecénica abarca alrededor de 6 vehiculos en los que
generalmente se realizan trabajos maximos de dos horas cada uno, en tal virtud se logra atender

alrededor de 8 a 10 vehiculos diarios.

1.8.  Imagen corporativa

1.8.1. Identidad corporativa.

El manejo de identidad es decir no posee su mision, vision, politicas y valores

desarrollados, debido a que la empresa no ha podido contar con un asesoramiento adecuado en
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el tema, siendo otra de las debilidades que posee. Cabe resaltar que se ha constituido la marca
y el logotipo de “Electromecanica Vasquez”.

Grafico N° 2

Logotipo “Electromecdnica Vasquez”.

El propietario de la empresa ha tomado en cuenta la referencia de un motor, mismo que

es el que conforma el logotipo de “Electromecanica Vasquez”.

1.8.2. Stakeholders.

La empresa identifica a sus clientes, a la comunidad, empleados y proveedores con los
que guarda una estrecha relacion por la calidad de servicio que presta; en el caso de los
proveedores conocen el grado de responsabilidad que existe en la organizacion. En este aspecto
se encuentra una de las fortalezas que posee la empresa, ya que pese a no poseer una fortalecida

imagen corporativa, sus grupos de interés se sienten fidelizados con la calidad del servicio.

1.8.3. Comunicacion corporativa.

En este aspecto la empresa no ha sabido transmitir de manera clara su comunicacion
debido al escaso conocimientos de marketing, razon principal por la cual no ha podido expresar
su marca a clientes y potenciales; de igual manera la comunicacién interna es media ya que no

existe una identidad corporativa que permita conocer el aspecto formal de la organizacion; en
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consecuencia se concluye que no existe ningun plan estratégico que de soluciones a estas

debilidades.

1.9.  Andlisis de la situacion externa.

1.9.1. Microentorno.

En lo que respecta al microentorno de “Electromecanica Vasquez”, se analizara los

siguientes factores.

a) Proveedores.

Existe una estrecha relacion con el principal proveedor repuestos Pabdn, esto se debe
respeto, compromiso y la seriedad que se ha demostrado mutuamente, siendo una oportunidad
que permite tener repuestos y accesorios de gran calidad al tiempo requerido, permitiendo

cumplir a cabalidad con los trabajos a entregar.

b) Competencia.

En base la informacion proporcionada por el gerente de la empresa “Electromecanica
Vasquez”, establece como competencia directa a las concesionarias Comercial Hidrobo SA e
IMBAUTO ubicadas en la ciudad de Ibarra, pero realizando el anélisis respectivo las empresas
antes mencionadas no son los competidores directos, ya que ofrecen un servicio global de
reparacion y mantenimiento de vehiculos, siendo la electromecénica uno de ellos. Por otro parte
el competidor que ofrecen el mismo servicio y con mayor reconocimiento y localidad con
facilidad de acceso es Electromecanica Marcelo, en consecuencia resulta ser una amenaza ya

que la competencia posee imagen corporativa.
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C) Clientes.

“Electromecanica Véasquez” pese a no llevar un buen manejo de imagen corporativa, ha
logrado desarrollarse en su mercado a base de las percepciones del servicio que han obtenido
sus clientes; se estima una cartera de clientes de alrededor de 2500 personas que demandan el

servicio de la empresa, existiendo la oportunidad de atraer mayor cuota de mercado.

d) Anélisis Porter.

Grafico N° 3
Matriz Porter.

Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: El autor.
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1.9.2. Macroentorno.

a) Politico legal.

El actual Gobierno ha realizado una constitucion garantista de derechos, los cuales
proporcionan estabilidad econdmica y politica en el pais, de tal manera que se puede destacar
el art. 280 (Plan del Buen Vivir), mismo que se basa en el cambio de la matriz productiva
destinado los esfuerzos econdmicos del estado a la busqueda de la reactivacion de la economia
del Ecuador, es asi que se hace mencion al art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social,
y un derecho econémico, fuente de realizacién personal y base de la economia. El Estado
garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente

escogido o aceptado.

El articulo 33 favorece a las pymes que se desarrollan en el Ecuador, ya que el gobierno
busca el desarrollo de las microempresas, en tal virtud “Electromecanica Vasquez” posee una
contribucion en su desarrollo en el mercado, permitiendo brindar seguridad y garantia laboral

a sus empleados.

b) Economico.

En lo que respecta a este aspecto, los porcentajes indicadores demuestran que existe
una disminucion considerable en el presente afio. En el Ecuador se prevé para finales del 2016
un decrecimiento, estos diagndsticos son basados en los del afio pasado y originados en la baja
del petroleo, apreciacion del ddlar. En el dltimo afio la inflacion se ha mantenido baja estable,
siendo una oportunidad para “Electromecanica Vasquez” en el desarrollo de decisiones a largo

plazo
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Cuadro N° 3
Inflacién Ecuador.

Inflacion
FECHA VALOR
Octubre-31-2016 1,31 %
Septiembre-30-2016 1,30 %
Agosto-31-2016 1,42 %
Julio-31-2016 1,58 %
Junio-30-2016 1,59 %
Mayo-31-2016 1,63 %
Abril-30-2015 1,78 %

Fuente: Banco Central del Ecuador.

En cuanto al indicador de desempleo factor primordial, segln datos del Banco Central
del Ecuador el indice de desempleo se ha venido incrementando hasta a la fecha actual, siendo
una amenaza para el desarrollo econémico, y en consecuencia efectos negativos para la

“Electromecanica Vasquez”, ya que perjudica en 1,2% de incremento en relacion al afio 2015.

Cuadro N° 4

indice de desempleo Ecuador.

Desempleo
FECHA VALOR
Septiembre-30-2016 6,68 %
Junio-30-2016 6,68 %
Marzo-31-2016 7,35%
Diciembre-30-2016 5,65 %
Septiembre-30-2016 5,48 %
Junio-30-2016 5,58 %
Marzo-31-2015 4,84 %

Fuente: Banco Central del Ecuador.

C) Social — Cultural

Los gustos y preferencias de los clientes se han vuelto muy exigentes, debido a que

buscan la mejor calidad a precio justo, de tal manera que no se conforman con facilidad, en
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consecuencia se crea la oportunidad de crear mayor valor que de satisfaccion a necesidades y

expectativas.

d) Tecnoldgico.

El mundo actual se encuentra cada vez mas inundado en lo que respecta el factor
tecnoldgico, siendo el limitante el poder adquisitivo, pese a la barrera econémica que pueda
presentarse para la adquisicion de materiales tecnoldgicos; es una oportunidad que brinda al
mercado para poder mejorar aspectos como innovacion, calidad, capacidad productiva, precios

y desarrollo de nuevos servicios.

1.10. Mezcla de mercadotecnia

a) Producto (servicio).

El servicio principal de “Electromecanica Vasquez” es la reparacion y/o
mantenimiento del sistema eléctrico de vehiculos, la garantia de sus trabajos son el motivo por
el cual ha captado clientes, mismos que han llegado a escuchar y requerir del servicio por medio
de referencias personales, recomendando la buena calidad de servicio que han recibido, siendo

una fortaleza de la organizacion.

b) Precio.

Este punto se encuentra basado en un estandar de precios del mercado en lo que respecta
al servicio de electromecanica, en tal virtud es el cliente el que califica el nivel de calidad del

servicio al precio justo.
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C) Plaza.

“Electromecanica Vasquez” no posee puntos sucursales, la matriz principal es en la que
se realizan los servicios, siendo un canal directo hacia los clientes para atender sus dudas y

necesidades directamente con el propietario de la empresa.

d) Promocién.

Por el momento “Electromecanica Vasquez” presenta una debilidad en este aspecto, ya
que no posee los conocimientos necesarios de marketing que permitan la comunicacion con los

clientes y potenciales. Es necesario fortalecer esta causa debido a la inexistencia promocional.

e) Personas.

La satisfaccion del cliente hacia el servicio es la que ha mantenido viva a la empresa,
ya que son los que han sabido recomendar su experiencia con terceras personas. En tal virtud

es una de las fortalezas principales que posee “Electromecanica Vasquez”.

f) Procesos.

En este aspecto la empresa posee falencias, ya que no posee definidos sus procesos

realizando las actividades de manera empirica siendo una debilidad para la empresa.

)] Physical evidence (evidencia fisica).

En la actualidad los clientes son los que califican un servicio, analizando factores como
si el lugar es acogedor, limpio, organizado, luminoso, entre otros; pruebas fisicas que
transmitiran una mayor confianza y tranquilidad al cliente. En tal virtud “Electromecanica

Vasquez” cumple con estas principales demandas siendo una fortaleza mas de la empresa.



1.11.

Matriz FODA

Fortalezas.

Fidelizacion de clientes.

Satisfaccion calidad del servicio.

Experiencia en el servicio.

Instalaciones adecuadas para el desarrollo del servicio.

Precios accesibles y competitivos.

Debilidades.

No desarrollo de imagen corporativa.
Escases de estructura administrativa.
Falta de equipos tecnoldgicos.
Inexistencia escrita de funciones.

Falta de personal area administrativa.

Amenazas.

Declive econémico y politico del pais.

Incremento del indice de desempleo.

Competencia con mejor manejo de estrategias promocionales.

Desconocimiento de la marca.

Salvaguardias.

Oportunidades.

Crecimiento del mercado automotriz.

Alianzas estratégicas.
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Clientes més exigentes en cuanto a satisfaccion.
Publicidad por redes sociales

Expandir la cartera de servicios.
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1.12. Cruces estratégicos FA, FO, DO, DA

Cuadro N°5
FODA
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CRUCE ESTRATEGICOS

FORTALEZAS

Fidelizacion de clientes.
Satisfaccion calidad del servicio.
Experiencia en el servicio.

Instalaciones adecuadas para el desarrollo del

DEBILIDADES

No desarrollo de imagen corporativa.
Escases de estructura administrativa.
Falta de equipos tecnoldgicos.
Inexistencia escrita de funciones.

servicio. Falta de personal area administrativa.
Precios accesibles y competitivos.
OPORTUNIDADES FO DO

Crecimiento mercado automotriz.
Alianzas estratégicas.

Clientes mas exigentes en cuanto a
satisfaccion.

Publicidad por redes sociales
Expandir la cartera de servicios.

Las instalaciones adecuadas del servicio, dan la
oportunidad de satisfacer adecuadamente las
demandas de los clientes mas exigentes.

Existe un crecimiento del mercado automotriz,
permitiendo fidelizar a potenciales clientes con la
marca de la empresa.

El desarrollo de la imagen corporativa, permitira dar
a conocer la marca por los medios actuales, asi como
la publicidad por redes sociales.

La implementacion tecnolégica, brinda la
posibilidad de cubrir necesidades de aquellos
clientes exigentes en cuanto a la satisfaccion del
servicio.

AMENAZAS

Declive econémico y politico del
pais.

Incremento del indice desempleo.
Competencia con mejor manejo de
estrategias promocionales.
Desconocimiento de la marca.
Salvaguardias.

FA

La  satisfaccion de la calidad del servicio
direccionada al posicionamiento de la marca en la
mente del consumidor, haré frente a la competencia.

Mejorar los precios del servicio con llamativas
promociones, para contrarrestar los efectos del
declive econdmico, incremento de impuestos y
desempleo; con el fin de que el consumidor sea
beneficiado ante la crisis.

DA

Disefiar estrategias de comunicacion simples y
eficientes, pero econémicas, de manera que se llegue
a la comunidad sin necesidad de grandes
inversiones.

El desarrollo de la imagen corporativa, facilitara el
reconocimiento de la marca, al mercado objetivo de
la empresa.

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: El autor.
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Cruce estratégico FA

La satisfaccion de la calidad del servicio direccionada al posicionamiento de la marca

en la mente del consumidor, hara frente a la competencia.

Mejorar los precios del servicio con llamativas promociones, para contrarrestar los
efectos del declive econdémico, incremento de impuestos y desempleo; con el fin de que

el consumidor sea beneficiado ante la crisis.

Cruce estratégico FO

Las instalaciones adecuadas del servicio, dan la oportunidad de satisfacer

adecuadamente las demandas de los clientes mas exigentes.

Existe un crecimiento del mercado automotriz, permitiendo fidelizar a potenciales

clientes con la marca de la empresa.

Cruce estratégico DO

El desarrollo de la imagen corporativa, permitird dar a conocer la marca por los medios

actuales, asi como la publicidad por redes sociales.

La implementacidn tecnoldgica, brinda la posibilidad de cubrir necesidades de aquellos

clientes exigentes en cuanto a la satisfaccion del servicio.

Cruce estrategico DA

Disefar estrategias de comunicacion simples y eficientes, pero econdémicas, de manera

que se llegue a la comunidad sin necesidad de grandes inversiones.

El desarrollo de la imagen corporativa, facilitara el reconocimiento de la marca, al

mercado objetivo de la empresa.
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1.13. Identificacion del problema diagndstico con causas y efectos

El problema radica en que la empresa “Electromecanica Vasquez”, posee falencias en

lo que respecta a la imagen corporativa, las causas y efectos inmersos son:

> No desarrollo de su imagen corporativa, es decir elementos fisicos distintivos
adecuados, como su logotipo y colores distintivos que permitan a la empresa ser
llamativa. Ademéas la identidad corporativa que no se encuentra establecida
correctamente, impidiendo realizar una buena comunicacion con los diferentes grupos
e interés.

> No existe una estructura organizacional ni determinacion de funciones para el buen
desempefio laboral; finalmente la falta de personal area administrativa, limita la
eficiencia de la empresa. Ademéas la falta de equipos tecnoldgicos, retrasan el

cumplimiento del servicio.

En tal virtud, se propone la ejecucion del plan de marketing para el mejoramiento de
imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, perteneciente al sector servicio
de mecanica eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura; que se justifica

plenamente en la presente investigacion.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1. Marketing

2.1.1. Definicion del marketing.

El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales.
Una de las mejores y mas cortas definiciones de marketing es “satisfacer las
necesidades de manera rentable”. (...) La direccion de marketing es el arte y la
ciencia de elegir mercados meta (mercados objetivo) y de obtener, mantener y
aumentar clientes mediante la generacién, entrega y comunicacién de un mayor

valor para el cliente. (Kotler & Keller, 2012, pag. 5)

Se podria decir que el marketing, es la principal herramienta por la cual una empresa u
organizacion determina los gustos, necesidades y deseos del mercado objetivo al que esta
dirigido; con la finalidad de disefiar, desarrollar e innovar productos y/o servicios que brinden
la satisfaccion al cliente. Ademas la empresa obtiene la apertura a ser competitiva y en el mejor

de los casos liderar a la competencia.

2.1.2. Conceptos fundamentales del marketing.

a) Necesidades, deseos y demandas.

Las necesidades, deseos y demandas son partes fundamentales en lo que se refiere al marketing,
ya que estos son los que se busca satisfacer. “Con tal de hacer desaparecer una necesidad, el

consumidor desarrolla deseos, entendidos como la carencia de algo especifico que satisface la
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necesidad. El problema es que los deseos no siempre se pueden cumplir” (Monferrer, 2013,

pag. 19).

Las necesidades son requerimientos humanos basicos tales como: aire, alimento, agua,
vestido y refugio. Los humanos también tenemos una fuerte necesidad de ocio,
educacion y entretenimiento. Estas necesidades se convierten en deseos cuando se
dirigen a objetos especificos que podrian satisfacer la necesidad. (...) Las demandas
son deseos de un producto especifico respaldadas por la capacidad de pago. (Kotler &

Keller, 2012, pag. 10)

Se puede decir que las necesidades, deseos y demandas se los puede clasificar en dos
grupos; estos pueden ser los primordiales para que el ser humano pueda vivir tales como el
aire, agua, alimentacion, vestimenta, salud, educacién y refugio; son requerimientos principales
que por ley el humano esta conllevado a cumplir, ya que de estos depende su subsistencia. En
segundo plano tenemos a las necesidades que solo son complementos no tan necesarios, pero
de una u otra manera son los requerimientos que el cliente anhela cumplir, con la finalidad de
mejorar o facilitar su estilo de vida. Cabe mencionar que las empresas existen y se mantienen

en el mercado gracias a las necesidades que los consumidores desean satisfacer.

b) Segmentacion del mercado.

Se debe diferenciar y saber reconocer el mercado especifico al que se desea dirigir la
empresa. “Los mercaddlogos participan en una segmentacion del mercado cuando dividen el
mercado total en grupos o segmentos mas pequefios relativamente homogéneos que comparten
necesidades, deseos o caracteristicas similares” (Ferrell & Hartline, 2012, pag. 19). En tal
virtud la segmentacion es la herramienta que se emplea para la separacion del mercado en
pequefias 0 grandes grupos; se debe tomar en cuenta que para una division del mercado se

requiere de varios elementos, entre los principales factores se encuentran los econémicos,
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culturales, sociales, geograficos y psicogréaficos ya que en lo general un producto no atiende
las necesidades a todos por igual. A los conjuntos de personas que se obtiene después de

analizar sus diversas demandas, se los conoce como mercados meta 0 mercados objetivos.

C) Mercados meta o0 mercado objetivo.

“Es la parte del mercado calificado a la que la empresa decide atender. Por ejemplo, la
empresa podria decidir concentrar sus esfuerzos de marketing y de distribucion en una region
especifica” (Kotler & Keller, 2012, pag. 87). Considerando lo expresado, se considera como
una parte del mercado determinada por una empresa a traves de una buena segmentacion de
mercados, dichos grupos a los cuales la organizacién pretende hacer conocer sus productos y/o
servicios; se lo consigue mediante la aplicacion de estrategias de ventas y campafias
publicitarias previamente analizadas y determinadas por medio de un estudio de los mercados

meta.

d) Competencia.

“La competencia incluye todas las ofertas rivales reales y potenciales asi como los

sustitutos que un comprador pudiera considerar” (Kotler & Keller, 2012, pag. 11).

Se refiere a otras empresas que podrian ofrecer un producto que satisfaga
las necesidades de un mercado especifico. Son varias las formas de competencia,
y cada compafiia debe considerar a sus competidores actuales y potenciales en el

disefio de su estrategia de marketing. (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2011, pag. 80)

2.2. Tipos de marketing

Existen varios tipos de marketing, los cuales se puede sefialar a los mas primordiales

que deben ser aplicados en la mayoria de empresas, aquellos son: marketing directo, marketing
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operativo, marketing estratégico, marketing internacional, marketing de servicios, marketing
mix; los dos dltimos mencionados anteriormente serdn los requeridos para este plan de

marketing.

2.2.1. Marketing de servicio.

“Se trata de las ramas mas especializadas en categorizar los productos y los servicios
de los cuales lo méas importante es satisfacer ciertas necesidades del mercado, tales como la

seguridad, la pension, el transporte, la educacion, etc.” (Zapata, 2015).

“Es la reafirmacion de los procesos de intercambio entre consumidores y
organizaciones con el objetivo final de satisfacer las demandas y necesidades de los usuarios,

pero en funcion de las caracteristicas especificas del sector” (Mufiz Gonzalez, 2014, pag. 29).

Se dice que el marketing de servicio, es aquel que se encarga de facilitar el control y la
mejora constante de la satisfaccion de necesidades que presentan los clientes de una empresa,
a través del intercambio de un producto por un valor monetario. Una empresa que concede un
buen servicio, logra que se vaya fortaleciendo dia a dia su imagen corporativa, la cual serd mas

atrayente para sus clientes por la calidad que ofrece.

2.2.2. Marketing mix.

El marketing-mix puede definirse como la capacidad de escoger y
combinar, de forma adecuada, los distintos instrumentos (también conocidos como
variables, herramientas o elementos) de que dispone la empresa, en funcion de la
informacion existente y con el fin de conseguir los objetivos empresariales

establecidos. (Ojeda Garcia & Marmol Sinclair, 2012, pag. 50)
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“McCarthy clasifico varias actividades de marketing en herramientas de la mezcla de
marketing de cuatro amplios tipos diferentes, a las que llamé las cuatro P’s de marketing:

producto, precio, plaza y promocion” (Kotler & Keller, 2012, pag. 25).

a) Producto.

Normalmente el término producto nos sugiere un bien fisico, tal como un
automovil, un televisor o una cdmara de fotos. Sin embargo, hoy en dia son pocos
los productos que no vienen acompafiados de ciertos elementos auxiliares como

servicios adicionales, informacion, experiencias, etc. (Monferrer, 2013, pag. 97)

> Servicio.

“Son productos intangibles, como los viajes en avion, la asesoria financiera o los

museos de arte” (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2011, pag. 18).

En consecuencia el producto puede ser considerado como un bien y/o servicio, el cual

es creado con la razon de satisfacer una o varias necesidades de los clientes.

b) Precio.

Primero, el precio es el Unico elemento de la mezcla de marketing que lleva
a ingresos y utilidades. Segundo, el precio por lo general tiene una conexion directa
con la demanda del cliente. Esta conexion hace que la fijacion de precios sea el
elemento mas sobre manipulado de la mezcla de marketing. Tercero, la fijacion de
precios es el elemento més facil de cambiar del programa de marketing. (Ferrell &

Hartline, 2012)
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Es asi que al precio se lo puede considerar como el valor monetario que un vendedor
suministra a sus productos y/o servicios, por el cual en cliente/consumidor esta dispuesto a

entregar a cambio de dar satisfaccion a su necesidad.

C) Plaza.

“Es poner el producto a disposicion del consumidor final o del comprador industrial en
la cantidad demandada, en el momento en el que lo necesite y en el lugar donde desea

adquirirlo. La distribucion crea utilidades fundamentales” (Monferrer, 2013, pag. 131).

d) Promocion.

Esta formado por conjunto de herramientas de incentivos, sobre todo a corto
plazo, disefiados para estimular una compra mayor 0 mas rapida de productos o
servicios especificos por parte de consumidores o intermediarios. Mientras que la
publicidad ofrece una razoén para comprar, la promocion de ventas ofrece un

incentivo. (Kotler & Keller, 2012, pag. 519)

En si la promocidn es aquella que ofrece un incentivo al cliente, con el fin de atraerlo a
realizar la compra del bien y/o servicio ofertado. Esto se puede realizar a traves de cupones,
descuentos, obsequios, premios, reembolsos de dinero, entre otros. Por cultura general las
personas se sienten atraidas a un obsequio, ya que no les implica un gasto; por tal razon al
facilitarle incentivos a un cliente en su gran mayoria lo van a recibir, es ahi en donde entra la
estrategia de la promocion ya que si el producto fue del agrado del cliente después de una leve
prueba, este se vera en la necesidad de requerirlo y realizar la compra, ademas en el mejor de

los casos se fidelizara con el producto.
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e) Personas.

El concepto de personas refleja parcialmente el marketing interno y el
hecho que los empleados son parte fundamental para el éxito del marketing. Este
solo seré tan bueno como las personas dentro de la organizacion. También refleja
el hecho que los especialistas en marketing deben ver a los consumidores como
personas para entender sus vidas de manera mas amplia y no solamente cuando
buscan comprar o consumen productos y servicios. (Kotler & Keller, 2012, pag.

25)

f) Procesos.

El concepto de procesos refleja toda la creatividad, disciplina y estructura
que se incorpora a la direccion de marketing. Los especialistas en marketing deben
evitar la planificacion y toma de decisiones ad hoc y asegurarse que las ideas de
marketing y conceptos de vanguardia desempefien un rol apropiado en todo lo que
hacen. Solamente al instituir el grupo adecuado de procesos para guiar las
actividades y programas, la empresa puede participar en relaciones de largo plazo
que sean beneficiosas para ambas partes. Otro importante grupo de procesos guia
a la empresa en la generacion de ideas con imaginacion y productos innovadores,

servicios y actividades de marketing. (Kotler & Keller, 2012, pag. 25)

)] Physical evidence (evidencia fisica).

La evidencia fisica del producto o del lugar de trabajo son partes importantes en el
marketing de servicios y de la informacion. En el caso del marketing de productos, el cliente
le gusta saber que si el producto es inferior a lo anunciado puede devolverlo o quejarse. En el

caso de los servicios y de la informacion, el cliente tiene pocos recursos al tratarse de productos
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intangibles. Esto provoca que los clientes sean muy cuidadosos y cautelosos en la compra de
servicios y/o de informacion, especialmente a traves de canales de distribucion remotos, como
puede ser internet. Con el fin de superar esta situacion, las empresas tienen que proporcionar
algln tipo de evidencia fisica, en forma de fotografias, testimonios o estadisticas, que apoyan
sus afirmaciones en torno a la calidad de sus niveles de servicio y de informacion. De igual
forma, si un cliente visita tu empresa de servicios o de informacién y es un lugar acogedor,
limpio, organizado, luminoso, etc., seguramente estas pruebas fisicas transmitirdn una mayor

confianza y tranquilidad al cliente. (Hernandez, 2013)

2.3.  Investigacion de mercados

Se refiere a toda la informacion que sera necesario obtener a partir de la
indagacién directa con el consumidor o cliente; aqui, el trabajo de campo es
indispensable. La informacion obtenida a través de este medio serd de gran
importancia, ya que indicara las tendencias de consumo y mercado de nuestro

grupo objetivo. (Rodriguez S., Patifio, Maldonado, & Camarena, 2013, pag. 105)

“Se define como el disefio sistematico, la recoleccion, el andlisis y la presentacion de
datos y conclusiones relativos a una situacion de marketing especifica que enfrenta una

empresa” (Kotler & Keller, 2012, pag. 98).

En base a las definiciones anteriores, se puede decir que la investigacion de mercados,
es aquella informacion recolectada de un mercado objetivo al cual se desea conocer méas a
fondo, de tal manera que se facilite la determinacion de soluciones, que satisfagan los

problemas o necesidades encontradas en el estudio realizado.
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2.3.1. Tipos investigacion de mercados.

a) Investigacion exploratoria o cualitativa.

Esta suele ser un primer paso Util para explorar las percepciones de los
consumidores respecto de marcas y productos. Es de naturaleza indirecta, por lo
que los consumidores podrian ser menos cautelosos y revelar mas sobre si mismos

en el proceso. (Kotler & Keller, 2012, pag. 104)

b) Investigacion concluyente o cuantitativa.

Es més exacta que la anterior ya que se realizan encuestas a grandes grupos
obteniendo asi estadisticas numéricas y de esa forma conseguir una resolucion mas
real y puntual para que la empresa pueda decidir cbmo actuara y fijar un objetivo
acorde a los resultados que obtuvo. Lo conseguimos por medio de estadisticas
(como ya se dijo), encuestas a grupos o individuales, telefénicas, por e-mail, en la

via publica, anénimas y otros. (Urieta, 2015)

Los tipos de investigacion de mercados, son aquellos métodos empleados para la
recoleccion de datos o informacion la cual es vital para el desarrollo de estrategias de una
empresa. La informacion recolectada obtiene mayor precision dependiendo del método que
haya sido implementado; esto depende de la organizacion debido a que esta decide en base a

los determinantes de costos y tiempo.

2.3.2. Proceso de investigacion de mercados.

“La investigacion de mercados se lleva acabo con cinco pasos, los cuales conducen a

las acciones de marketing” (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2011, pag. 201).
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a) Definicion del problema.

“Al plantear una investigacion de mercados, los gerentes deben buscar el equilibrio
entre hacer una definicion demasiado extensa y una definicién demasiado limitada del

problema” (Kotler & Keller, 2012, pag. 99).

“Al establecer los objetivos de la investigacion, los mercadologos deben tener claro el
proposito de la investigacion que realizaran y que conducira a acciones de marketing” (Kerin,

Hartley, & Rudelius, 2011, pég. 200).

b) Desarrollo del plan de investigacion.

“El proceso de investigacion de mercados incluye: especificar las restricciones de la
actividad de investigacion, identificar los datos necesarios para las decisiones de marketing y

determinar cdmo se recolectaran los datos” (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2011, pag. 202).

En lo que respecta al desarrollo de la investigacion, se determinara los medios por los
que se va a obtener la informacion requerida. Aqui se elegiran cuidadosamente el camino por
donde llegar a los participes del estudio, en muchos de los casos dependera del mercado
objetivo al cual se esta dirigiendo, ya que se analizara en base a lo que mas facilidad y

comodidad les resulte, con el fin de que puedan brindar la mayor informacion posible.

C) Recoleccion de informacion relevante.

Los datos, que son hechos y cifras relacionados con el problema, se dividen
en dos partes principales: datos secundarios y primarios. Los datos secundarios son
hechos y cifras que se registraron antes del proyecto actual, en tanto que los datos
primarios son hechos y cifras que acaban de recabarse para el proyecto. (Kerin,

Hartley, & Rudelius, 2011, pag. 204)
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d) Desarrollo de hallazgos.

“Los datos y la informacion de marketing tienen poco mas valor que la basura, a menos
que se analicen con cuidado y se traduzcan en hallazgos 16gicos” (Kerin, Hartley, & Rudelius,

2011, pag. 217).

“La siguiente fase del proceso consiste en formular conclusiones a partir de la
informacion recabada. (...) El investigador presenta los resultados que tienen relevancia para
los problemas que enfrenta la direccion en cuanto a la toma de decisiones de marketing” (Kotler

& Keller, 2012, pag. 111).

e) Aplicacién de acciones de marketing.

“La investigacion de mercados eficaz no se detiene con los hallazgos y las
recomendaciones: alguien debe identificar las acciones, ponerlas en préctica y vigilar el
resultado de las decisiones, lo cual es la esencia del Gltimo paso” (Kerin, Hartley, & Rudelius,

2011, pég. 219).

2.4.  Plan de marketing

Un plan de marketing es un documento escrito que tiene un contenido
sistematizado y estructurado, en el que se detallan los objetivos a conseguir por la
organizacion en un plazo determinado y las estrategias y los medios de accion

necesarios para alcanzarlos. (Matute, Cuervo, Quintana, & Salas, 2011, pag. 29)

2.4.1. Importancia del plan de marketing.

“El plan de marketing definird los mecanismos de medicion del progreso realizado
hacia el cumplimiento de las metas. Los gerentes suelen usar presupuestos, horarios y medidas

de marketing para supervisar y evaluar los resultados” (Kotler & Keller, 2012, pag. 56).
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La aplicacion del plan de marketing es vital para una empresa u organizacion, ya que le
brinda la oportunidad de hacer uso de una guia clara y precisa, misma que facilitara la
delegacion de funciones, aplicacion de estrategias mercadoldgicas y el control de las
responsabilidades a desempefar por sus empleados. Ademas se puede realizar un seguimiento
de las estrategias, con el fin de conocer si los clientes han captado de forma adecuada los

beneficios que oferta la empresa.

2.4.2. Estructura del plan de marketing.

Los planes de marketing deben estar correctamente organizados para asegurar que toda
lainformacidn pertinente sea considerada e incluida. (...) Sin importar la descripcién especifica
que usted use para desarrollar el plan de marketing, debe tener en mente que una descripcién
adecuada se caracteriza por ser: completa, flexible, consistente, l6gica. (Ferrell & Hartline,

2012, pég. 41)

a) Resumen ejecutivo.

“El plan de marketing debe comenzar con una tabla de contenido y un breve resumen
para que la alta direccion tenga acceso rapido a una descripcién de las metas y recomendaciones

principales” (Kotler & Keller, 2012, pag. 54).

El resumen ejecutivo, es un rapido andlisis en el que se relata de forma general los
objetivos o temas claves de un plan, los cuales deben ser muy claros. En algunas ocasiones solo
se realiza la revision de este punto, y de ser precisa la informacion es suficiente para tener clara

la idea principal que el plan del marketing propone.
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b) Andlisis de la situacion.

“Esta seccion presenta los antecedentes relevantes sobre ventas, costos, mercado,
competencia y las diversas fuerzas del macro entorno. (...) Las empresas utilizan toda esta

informacion para realizar un analisis FODA” (Kotler & Keller, 2012, pag. 54).

El andlisis de la situacion trata sobre el conocer el estado actual en el que se encuentra
una determinada empresa, basado en el macro y el micro entorno lo que quiere decir que se
debe analizar lo interno y externo de la organizacion. En este se refleja los riesgos y las

oportunidades que se generan en el mercado.

c)  FODA.

“La evaluacion general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para
una empresa se conoce como Analisis FODA, y es una manera para analizar el entorno interno

y externo de marketing” (Kotler & Keller, 2012, pag. 48).

d) Metas y objetivos de marketing.

Las metas son declaraciones amplias y simples de lo que se lograra por
medio de la estrategia de marketing. Su principal funcién es guiar el desarrollo de
los objetivos y proporcionar direccion para las decisiones de asignacion de
recursos. Los objetivos de marketing son mas especificos y esenciales para la
planeacion y deben expresarse en términos cuantitativos para permitir una

medicion razonablemente precisa. (Ferrell & Hartline, 2012, pag. 44)

e) Estrategia de marketing.

El gerente de marketing define en esta seccion la mision, las metas de

marketing y financieras, y las necesidades que la oferta pretende satisfacer, asi
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como el posicionamiento competitivo de la empresa, producto o servicio. Todo esto
requiere aportaciones de las demas areas, compras, produccion, ventas, finanzas y

recursos humanos, entre otras. (Kotler & Keller, 2012, pag. 54)

Implementacion de marketing.

“La seccion de implementacion del plan de marketing describe la forma como se

ejecutara el programa de marketing. En esta seccién del plan se responden varias preguntas

relacionadas con las estrategias de marketing descritas en la seccion anterior” (Ferrell &

Hartline, 2012, pag. 46).

9)

¢ Qué actividades de marketing especificas se realizaran?

¢ Como se realizaran estas actividades?

¢ Cuando se efectuaran?

¢Quién es responsable de su realizacion?

¢Como se monitoreara la aplicacién de las actividades planeadas?

¢ Cuanto costaran estas actividades?

Evaluacién y control.

Son los controles para supervisar y ajustar la implementacion del plan.
Tipicamente, desglosa las metas y el presupuesto mensual o trimestral, para que la
direccion pueda revisar los resultados de cada periodo y tomar medidas correctivas
conforme sean necesarias. Algunas organizaciones incluyen también planes de

contingencia. (Kotler & Keller, 2012, pag. 55)
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Este Gltimo punto como su nombre lo dice es la evaluacion o supervision del plan de
marketing, el cual se verd los resultados tanto positivos como negativos. A todos los problemas
que presente el plan se le deberé aplicar acciones correctivas, con la finalidad de que su empleo

sea el adecuado y se cumpla con mayoria de las expectativas generadas.

2.5. Imagen corporativa

2.5.1. Definicién de imagen corporativa.

”La Imagen Corporativa, me refiero a aquél icono que tienen a mostrar al publico acerca
de una organizacion en cuanto a la entidad como sujeto social. La idea global que tienen sobre
sus productos, sus actividades y su conducta” (Capriotti, Planificacion estratégica del Imagen

Corporativa. 4ta edicion, 2013, pags. 15-16).

“Constituye la base fundamental de la creacion de la estructura corporativa y desarrollo
grafico de marca. Ayuda a plasmar graficamente la personalidad, el caracter y el estilo marcado

de la organizacion” (Mtg, 2013).

La imagen corporativa, es aquella que muestra y habla lo mejor de la empresa, es decir

la que logra el reconocimiento y el posicionamiento de la marca en la mente del consumidor.

2.5.2. Importancia de la mejora de imagen corporativa.

En la actualidad uno de los problemas mas importantes que nos
encontramos es que la gente no tiene la suficiente capacidad de memoria o
retencion para recordar todos los productos o servicios que las organizaciones
ofrecen. Es decir, aparece una creciente dificultad de diferenciacion de los
productos o servicios existentes. Por esta razon, la Imagen Corporativa adquiere

una importancia fundamental, creando valor para la empresa y estableciéndose
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como un activo intangible estratégico de la misma. (Capriotti, Planificacion

estratégica del Imagen Corporativa. 4ta edicion, 2013, pag. 10)

2.5.3. Componentes de la imagen corporativa.

Son aquellos elementos que hacen a la imagen de una empresa, entre los principales

estan los que se sefialan a continuacion:

a) Marca.

“Una marca es un producto o un servicio cuyas dimensiones lo diferencian, de alguna
manera, del resto de los productos o servicios destinados a satisfacer la misma necesidad”
(Kotler & Keller, 2012, p4g. 241). La marca es la caracterizacion que tiene una empresa, y por
medio de ella es como los productos y/o servicios pueden establecer su posicionamiento, para
constituir la identidad de la mara existen varios componentes entre los principales estan los

siguientes:

1) Identidad corporativa.

Por Identidad Corporativa entendemos la Personalidad de la Organizacion. Esta
personalidad es la conjuncidn de su historia, de su ética y de su filosofia de trabajo, pero
también esta formada por los comportamientos cotidianos y las normas establecidas por
la direccion. La Identidad Corporativa seria el conjunto de caracteristicas, valores y
creencias con las que la organizacion se auto identifica y se auto diferencia de las otras
organizaciones concurrentes en un mercado. (Capriotti, Planificacion estratégica del

Imagen Corporativa. 4ta edicion, 2013, pag. 140)
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2) Identidad visual.

El simbolo, o figura iconica que representa a la empresa; el logotipo y tipografia
corporativa, o sea el nombre de la organizacién escrito con una tipografia particular y
de una manera especial; y los colores corporativos 0 gama cromatica, es decir aquellos
colores que identifican a la compafiia. También en la aplicacion de la Identidad Visual
a través del disefio gréafico, audiovisual, industrial, ambiental o arquitecténico. La
imagen englobaria tanto al icono en si como a los contenidos simbdlicos que de él se
desprenden. (Capriotti, Planificacion estratégica del Imagen Corporativa. 4ta edicion,

2013, pag. 19)

En si la identidad visual estd compuesta por los siguientes factores.

> Logotipo o logo.

Logotipo es aquel que embarca palabras, iconos y todas las formas graficas que

conformen a una marca.

> Isotipo.

Isotipo es el icono o la parte simbdlica que puede representar a una marca, tan solo al
ver la forma icdnica en cualquier lugar o algo que se le asemeje; un cliente podra recordar o

reconocer en segundos a la empresa que se ha posicionado en su mente.

> Isologo.

Es la fusion de un texto con un icono y los dos son inseparables ya que conforman uno

solo, de igual forma podré representar a una marca.
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> Imagotipo.

Imagotipo es aquel que estd conformado por un icono y un texto, los cuales van
separados sin depender el uno del otro, de tal forma que se pueden diferenciar con gran

facilidad.

3) Identidad verbal.

(Garcia Soler, 2012), dice: Cuando hablamos de identidad verbal nos referimos
al lenguaje, al conjunto de expresiones orales y escritas que utiliza una marca, tanto en
su comunicacion interna como en la externa. (...), todo aquello que la marca transmite

a sus publicos a través de la expresion verbal, especialmente se utiliza lo siguiente:

> La nomenclatura utilizada en la construccion de la arquitectura de marca (haming de
marcas, productos, unidades de negocio u organizativas, publicaciones, dominios, etc).

> La voz de la marca.

> Su tono de voz.

> El messaging, es decir los textos clave que la marca usa para describirse a si misma
(misidn, vision, declaraciones de posicionamiento, promesa de marca, taglines
corporativos, esloganes y titulares publicitarios, etc.).

> Bancos de palabras o el vocabulario de la marca: un conjunto mas o menos cerrado de
palabras clave que reflejan la personalidad de una marca y ayudan a transmitir sus
valores esenciales por medio de su repeticion en los mensajes que emite.

> También se podria incluir la dimension sonora de la marca (musica, jingles, sonidos,

voces corporativas).
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2.6. Estrategias para mejoramiento de la imagen corporativa.

(Capriotti, Planificacion estratégica del Imagen Corporativa. 4ta edicion, 2013), define:
“La Planificacion Estratégica de la Imagen Corporativa puede ser resumida en 3 ideas simples

y claras”:

1) Pensar la Identidad y la Diferencia de la Organizacion, a partir de analizar la situacion
competitiva en la que nos encontramos, definiendo nuestros rasgos de identificacion y

diferenciacion.

2) Hacer la Identidad y la Diferencia de la Organizacion, generando «evidencias» 0
demostraciones por medio de la conducta cotidiana de la organizacion y de sus
productos y servicios, que sefialen la identidad y la diferencia de una forma palpable y

reconocible en las situaciones diarias.

3) Comunicar la Identidad y la Diferencia de la Organizacion, por medio de la transmision
de informacién, de carécter simbdlico, a todos los publicos, para que puedan disponer
de tal informacion e influir en la formacion de la Imagen Corporativa de la

organizacion.

Es decir, la base de la construccion de la Imagen Corporativa de una organizacion estara
cimentada sobre una combinacion adecuada de Hacer y Decir, aunque deberad predominar el
Hacer de la compafiia, las evidencias o demostraciones diarias de su Perfil de Identidad

Corporativa.
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2.7.  Herramientas para medicion de Imagen Corporativa

2.7.1. BarOometro de imagen corporativa.

(Durand, 2015), dice; “es el método de investigacion que toma como punto de partida

dos variables”:

1) Familiaridad: ¢Conoce usted la empresa? ¢Ha oido hablar de ella? ;Consideras que se
lee 0 escucha mucho de ella?

2) Lideres de opinidn: Esta variable esta dada por la seleccié85n de 10 indicadores que
midan el componente a evaluar (imagen). Y otra variable que evalla la cualidad de la

empresa de ser recomendada para invertir en ella. Los indicadores que se evaltan son:

Beneficios / tasa / rendimiento
Observacion del medio ambiente
Materias primas y seguridad

La empresa como empleado
Innovacion

Grado de orientacion al mercado
Importancia de la economia holandesa
Expectativas del futuro

Calidad del producto

vV Vv Vv V¥V V¥V V VY YV VYV V

Suministros de la informacion

Se redacta un informe general a partir de toda la informacion investigada. Se da puntaje

a las, organizacion de acuerdo a dos variables: familiaridad y valoracion dentro del sector.

Luego se crea un grafico ambos valores la familiaridad y la valoracion son los ejes. Las

50 empresas con mayor puntaje se introducen en el cuadro. Se da puntaje a los 10 indicadores
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mencionados lineas arriba, para las 10 empresas méas conocidas. Se ofrece al cliente, ademas,
informacion sobre qué empresas son reconocidas como las mas confiables para invertir; y una

fotografia integral de todo el ambiente gubernamental y politico.



CAPITULO 11l

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Presentacion

Debido al constante crecimiento del sector automotriz, es indispensable la existencia de
lugares especializados en el cuidado y mantenimiento de los vehiculos; con la finalidad de que
estos puedan dar su funcion al maximo. Ademas el servicio debe cumplir con las expectativas

y requerimientos demandados por los usuarios.

La finalidad del siguiente Estudio de Mercado, fue indicar el conocimiento que poseen
las personas acerca de la imagen corporativa; al igual que el nivel de satisfaccion de los

servicios que brinda la empresa “Electromecanica Vasquez”.

El Estudio de Mercado se aplicé a las personas con vehiculos automotores, ya sean
nuevos o usados, dentro del canton Ibarra, provincia de Imbabura; se recolecté la informacion
necesaria, a partir de encuestas y estadisticas de organismos oficiales, para el fortalecimiento
del estudio, mismo que fue analizado minuciosamente. La finalidad principal, fue obtener la
opinion de la comunidad para el mejoramiento de la imagen corporativa, y a su vez del servicio

de la empresa “Electromecédnica Vasquez”.

Se realizo la proyeccion de la demanda en base a la tasa de crecimiento vehicular

proporcionada por la agencia nacional de transito misma que se obtuvo de los Gltimos afios.



71

3.2.  ldentificacion del producto

3.2.1. Servicio.

El servicio de “Electromecanica Vasquez” es principalmente enfocado al arreglo y/o
mantenimiento del sistema eléctrico de los vehiculos, servicio que se divide en varios trabajos
que requieren los automotores para su correcto funcionamiento. Entre los principales servicios

de electromecéanica se encuentran:

> Cambio de cableado eléctrico.

Consiste en el remplazo de todo el cableado que opera el sistema eléctrico del
automotor, este cambio se realiza por motivos de desgaste o por mordisqueos causado por

roedores.

> Mantenimiento del sistema eléctrico.

El mantenimiento consiste en revisar y/o cambiar los empalmes o protecciones de las
partes que estén descubiertas, que puedan generar algin corte de energia en el vehiculo,

ademas se realiza la limpieza de todos los componentes eléctricos del automotor.

> Regulacion de luces.

Este servicio consiste en regular las luces, de manera que el conductor pueda tener la
mejor vision, ademas se puede ver involucrado el cambio de focos o ldmparas que hayan

culminado su vida util.

> Reparacion de arranque.

Por lo general es la limpieza y el reemplazo de los carbones que provocan la chispa para

el encendido del vehiculo.
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> Reparacion de alternador.

Se reemplazan los componentes que estén desgastados y eviten la funcion principal del

alternador, mismo que se encarga de generar corriente eléctrica a partir de la energia mecénica.

3.3.  Objetivos del estudio de mercado

3.3.1. Objetivo general.

Mediante un Estudio de Mercados, evaluar la imagen corporativa de la empresa

“Electromecanica Vasquez”, ubicada en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

3.3.2. Objetivos especificos.

> Conocer el nivel de reconocimiento de “Electromecanica Vasquez”.

> Conocer si los elementos actuales de la imagen corporativa cuentan con la aprobacion
de los clientes actuales y potenciales.

> Determinar la demanda insatisfecha en el cantén Ibarra provincia de Imbabura.

> Identificar las preferencias de los clientes.
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Cuadro N° 6
Matriz de relacion de estudio de mercado
OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICAS MERCADO
META
Conocer el nivel de acogida vy Grado de
reconocimiento de “Electromecanica Nivel de conocimiento de la  Primaria  Encuetas Clientes actuales y
Vasquez”. reconocimiento. empresa. potenciales
Mecanismos de
reconocimiento de la
empresa.
Conocer si los elementos actuales de la Identidad corporativa
imagen corporativa cuentan con la Componentes de Primaria  Encuestas Clientes actuales y
aprobacion de los clientes actuales y la marca Identidad visual potenciales
potenciales.
Servicio esperado
Determinar la demanda insatisfecha en Demanda . o Primaria  Encuestas Clientes actuales y
el cantén Ibarra provincia de Imbabura insatisfecha ~ Servicio percibido potenciales
Medios de
Identificar las preferencias de los Preferencias de comunicacién Primaria  Encuestas Clientes actuales y
clientes. los clientes. Mezcla de potenciales

mercadotecnia

Elaborado por: EI Autor
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3.5. Mecénica operativa

3.5.1. Poblacion.

El presente estudio de mercado se encuentra enfocado al sector vehicular del cantdn
Ibarra, provincia de Imbabura; se debe tomar en consideracién que la empresa
“Electromecéanica Vasquez” se enfoca al servicio de mantenimiento y reparacion del sistema

eléctrico de automotores.

3.5.2. Determinacion de la muestra.

Teniendo en cuenta que la poblacion de estudio, son las personas que cuenten con
vehiculo situado en el canton Ibarra, la muestra se calculé con base a las estadisticas
proporcionadas por la agencia nacional de transito a partir del afio 2011 hasta el afio 2014; las
estadisticas del afio 2015 fueron proporcionados por la empresa publica de movilidad

MOVIDELNOR EP, autos matriculados en la ciudad de Ibarra.

Cuadro N° 7
Tasa de crecimiento vehicular del canton Ibarra
Afo Vehiculos Tasa de crecimiento
2011 19.069
2012 21.567 13,10 %
2013 24.636 14,23 %
2014 28.378 15,19 %
2015 33.010 16,32 %
Total 58,84 %
Crecimiento promedio 14,71 %

Fuente: Agencia Nacional de transito - Empresa publica de movilidad MOVIDELNOR EP
Elaborado por: El Autor

Como se muestra en el cuadro N° 5, un total de 33.010 vehiculos acudieron en el afio
2015 a realizar la revision vehicular, en la empresa publica de movilidad MOVIDELNOR EP

del canton Ibarra, siendo el dato de referencia para el siguiente estudio.
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3.5.3. Calculo de la muestra.

Aplicando la formula para la determinacion de la muestra se obtiene:

225 PQN

~e2(N—1) + Z2PQ

n
N= tamafio de la poblacién
n= tamafo necesario de la muestra
Z= margen de confiabilidad
P= probabilidad de que el evento ocurra
Q= probabilidad de que el evento no ocurra

E= error de estimacién

Valores

N=33.010

n=?

~ 1.967(0,5)(0,5)(33.010)
7=05%=1.96 " D.057(33.010 — 1) + 1.962(0,5)(0.5)

P=50%
n = 380

Q=50%

E=5%

3.5.4. Instrumentos.

> Secundarias.

Reportes estadisticos de los vehiculos matriculados en la agencia nacional de transito,

y en la empresa publica de movilidad MOVIDELNOR EP del cantén Ibarra. (Ver anexo 4)
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> Primarias.

La herramienta de recoleccion de datos como la encuesta (ver anexo 2), se aplico a las
personas que poseen vehiculo dentro del parque automotor del cantén Ibarra, la informacion
recolectada dio a conocer lo que piensan acerca del servicio de electromecénica, en tal virtud

permitié construir la propuesta de mercadotecnia.

3.6. Antecedentes

En el presente estudio de mercado fue realizado el mes de junio del afio 2016, con el
levantamiento de informacidn a través de preguntas dirigidas a la poblacion automotriz urbana
de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, con el fin de conocer el nivel de
posicionamiento de la imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, de tal
manera que determine las preferencias de adquisicién de servicio, precios, necesidades,
aspectos promocionales y publicitarios que predominan en la poblacion a estudiar; ademas se
identificara los adecuados medios de comunicacion para estrategias publicitarias y/o
promocionales. Hasta la actualidad la empresa no ha realizado un estudio de mercado, de tal
manera que se hara el levantamiento de informacion inédita de las fuentes primarias, por parte

del autor del presente plan de marketing.



3.7.  Andlisis e interpretacion del estudio de mercado.

1. ¢Qué tipo de vehiculo posee?

Cuadro N° 8

Vehiculo que posee.

TIPO DE VEHICULO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Automovil 225 58,6 58,6 58,6
Autobus 30 7.8 7.8 66,4
Buseta 1 .3 .3 66,7
Validos Cabezal 9 2,3 2,3 69,0
Camioneta 73 19,0 19,0 88,0
Camion 22 5,7 5,7 93,8
Motocicleta 24 6,3 6,3 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
Grafico N° 4
Vehiculo que posee.
:O:
| [%L —‘».'_J— [=.=4]

Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

7

Segun los datos obtenidos el 58,59% equivalente a 19.341 personas encuestadas del

canton Ibarra poseen automavil, mientras que un 19.01% equivalente a 6.275 personas del

canton lbarra poseen camioneta, un 7,81% equivalente a 2.578 personas del canton Ibarra

poseen autobus, del estudio realizado podemos evidenciar que el mayor nimero de autores en

la ciudad de Ibarra son de tipo automdvil, seguido de camionetas y autobuses.
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2. ¢Su automotor es nuevo o usado?

Cuadro N°9
Estado del vehiculo.
ESTADO AUTOMOTOR
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
acumulado
Nuevo 62 16,1 16,1 16,1
Validos Usado 322 83,9 83,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 5
Estado del vehiculo.

Estado automotor
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Muewvo Usado

Estado automotor

Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos la mayor parte del parque automotor esta compuesta por
vehiculos usados siendo un total de 83,85% equivalente a 27.679 personas encuestadas del
canton Ibarra poseen un vehiculo usado, mientras que un 16,15% equivalente a 5.331 personas

del canton Ibarra poseen un vehiculo nuevo.



3. ¢Ddnde realiza los respectivos mantenimientos electromecanicos del automotor?

Cuadro N° 10

Lugar de mantenimiento eléctrico.

MANTENIMIENTO ELECTRICO

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Casa comercial 75 19,5 19,5 19,5
309 80,5 80,5 100,0

Vélidos Taller particular
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 6

Lugar de mantenimiento eléctrico.

Mantenimiento eléctrico
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Mantenimiento eléctrico

Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

T T
Casa comercial Taller particular
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Segun los datos obtenidos el 19,53% equivalente a 6.447 personas encuestadas del

cantén Ibarra realizan el mantenimiento eléctrico de su vehiculo en la casa comercial, mientras

que un 80,47% equivalente a 26.563 personas del cantdn Ibarra realizan el mantenimiento

eléctrico de su vehiculo en un taller particular. Es asi que existe un mayor nimero de

preferencia por el servicio articular, lo cual es ventajoso para la empresa “Electromecanica

Vasquez”.
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4. ¢Cual es el nombre de la institucién o de la electromecanica?

Cuadro N° 11

Nombre de la electromecanica.

NOMBRE INSTITUCION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Automotriz Camilo 7 1,8 1,8 1,8
Auto servicio eléctrico 2 D 5 2,3
Desconoce el Nombre del 24 6,3 6,3 8,6
taller
Electricidad Automotriz 5 1,3 1,3 9,9
Electro Car 12 3,1 3,1 13,0
Electromecanica Gonzales 5 1,3 1,3 14,3
Electromecéanica 5 1,3 1,3 15,6
Imbaquingo
Electromecanica Marcelo 35 9,1 9,1 24,7
Electromecanica Nacho 16 4,2 4,2 28,9
Electromecéanica Robles 5 1,3 1,3 30,2
Electromecéanica Vasquez 22 5,7 5,7 35,9
Electrotecnia N.3 7 1,8 1,8 37,8
El arranque 7 1,8 1,8 39,6
FORD 7 1,8 1,8 41,4
Indumot 3 8 8 42,2
_ Hyundai 5 13 13 43,5
Validos | mpayto 17 4.4 4.4 47,9
Kia 7 1,8 1,8 49,7
Loja Car 2 5 5 50,3
Mazda 11 2,9 2,9 53,1
Mecanica Ajavi 10 2,6 2,6 55,7
Mecanica Arroyo 6 1,6 1,6 57,3
Mecénica Batallas 3 8 8 58,1
Mecéanica HP 4 1,0 1,0 59,1
Mecanica Zanipatin 2 5 5 59,6
Mecanica René 6 1,6 1,6 61,2
Mecéanica Pazmifio 3 8 8 62,0
Mega Autos 12 3,1 3,1 65,1
Mega talleres y servicios 8 2,1 2,1 67,2
Multiservicios 4 1,0 1,0 68,2
Ninguno en especifico 23 6,0 6,0 74,2
Nissan 9 2,3 2,3 76,6
Record Motor 8 2,1 2,1 78,6
Renault 2 5 5 79,2
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Splash

Toyota

VolksWagen

Solo sabe nombre del
maestro

Tobauto

SAVE

Nueva Era

Total

14

54

W NN

384

100,0

100,0

79,9
83,6
84,1
98,2

98,7
99,2
100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
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GraficoN° 7

Nombre de la electromecéanica.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun el estudio de mercado, podemos concluir que no existe un posicionamiento adecuado de la marca de los diferentes establecimientos,
ya que un 14,06% equivalente a 4.641 personas encuestadas solo conocen el nombre del especialista en electromecénica; entre los porcentajes de
las personas que realizan el mantenimiento eléctrico de su vehiculo, se encuentra que un 9,11% equivalente a 3.007 de las personas encuestadas
acuden a electromecanica Marcelo, mientras que un 5,73% equivalente a 1.891 personas encuestadas acuden a electromecénica Vasquez,
finalmente un 5,99% equivalente a 1.977 personas encuestadas realizan el mantenimiento eléctrico en cualquier lugar que preste el servicio de

electromecanica.
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5. ¢Cudl es el principal trabajo que ha requerido del servicio de electromecénica?

Cuadro N° 12

Principal trabajo de electromecanica.
TRABAJO PRINCIPAL
FrecuenciaPorcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Cambio bujias 14 3,6 3,6 3,6

Cambio de cableado 12 3,1 3,1 6,8

eléctrico

Instalacion de 5 1,3 1,3 8,1
Validos computadora

Mantenimiento 184 47,9 47,9 56,0

Regulacion de luces 83 21,6 21,6 77,6

Reparacion arranque 86 22,4 22,4 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico N° 8
Principal trabajo de electromecanica.

Trabajo primncipal

Porcentie

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 47,92% equivalente a 15.818 personas encuestadas del
canton Ibarra solicitan el mantenimiento eléctrico total de su vehiculo, mientras que un 22,40%
equivalente a 7.394 personas encuestadas solicitan la reparacion de arranque del servicio de
electromecanica, un 21,61% equivalente a 7.133 personas encuestadas solicitan la regulacion
de luces del servicio de electromecénica. El estudio de mercado nos indica que existe mayor
numero de preferencia por el requerimiento de un manteniendo total del sistema eléctrico,

siendo un factor que debe ser muy considerado por la empresa “Electromecanica Vasquez”.



84

6. ¢Por lo general cuanto paga por el servicio (mano de obra) de electromecénica, que
determino anteriormente?

Cuadro N° 13

Costo de la mano de obra por el servicio requerido.
COSTO MANO DE OBRA
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
de 5 a 15 délares 123 32,0 32,0 32,0
de 16 a 25 dolares 89 23,2 23,2 55,2
vilidos de 26 a 35 d@lares 77 20,1 20,1 75,3
de 36 a 45 dolares 54 14,1 14,1 89,3
mas de 46 dolares 41 10,7 10,7 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

GraficoN° 9

Costo de la mano de obra por el servicio requerido.

Elaborado por: EI Autor

Pt

Interpretacion:

Los resultados de la investigacion indicaron que los costos de mano de obra del servicio
de electromecénica varian dependiendo del trabajo requerido, pero el mayor nimero porcentaje
se encuentra con un 32,03% equivalente a 10.573 personas encuestadas del canton Ibarra, que
realizan un pago de entre 5 a 15 délares por la mano de obra del servicio de electromecénica,
mientras que un 23,18% equivalente a 7.652 personas encuestadas realizan un pago de entre
16 a 25 dolares por mano de obra, un 20,05% equivalente a 6.619 personas encuestadas realizan
un pago de entre 26 a 35 dolares por mano de obra, un 14,06% equivalente a 4.641 personas
encuestadas realizan un pago de entre realizan el pago de 36 a 45 dolares por la mano de obra
, finalmente un 10,68% equivalente a 3.525 personas encuestadas realizan un pago de mas de

46 dolares por mano de obra.
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7. Con respecto al servicio de electromecanica ¢Cudl es su nivel de satisfaccion en

general?

Cuadro N° 14

Nivel de satisfaccion por el servicio de electromecanica.
NIVEL SATISFACCION

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
véalido acumulado
Vélidos  Excelente 70 18,2 18,2 18,2
Bueno 304 79,2 79,2 97,4
Regular 7 1,8 1,8 99,2
Malo 3 8 8 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 10

Nivel de satisfaccion por el servicio de electromecénica.
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Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 79,17% equivalente a 12.911 personas encuestadas del
canton Ibarra califican al servicio de electromecanica que han recibido como bueno, mientras
que un 18,23% equivalente a 2.973 personas encuestadas califican al servicio de
electromecanica que han recibido como excelente, un 1,82% equivalente a 297 personas
encuestadas califican como un servicio regular, finalmente un 0,78% equivalente a 127
personas encuestadas califican como mal servicio el que han recibido. Los encuestados en su
gran mayoria califican a los servicios de electromecéanica como buenos, esto da a conocer que
existen falencias al momento de satisfacer en su totalidad las demandas y/o requerimientos de

los clientes.



86

8. ¢Qué es lo que le llama la atencion cuando se refiere a requerir el servicio de
electromecanica?

Cuadro N° 15

Lo que le llama la atencion en cuanto al servicio de electromecénica.
LLAMA LA ATENCION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Infraestructura 12 3,1 3,1 3,1
Precio 36 9,4 9,4 12,5
vilidos Pror_nociones 33 8,6 8,6 21,1
Rapidez 42 10,9 10,9 32,0
Servicio garantizado 261 68,0 68,0 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico N° 11

Lo que le llama la atencion en cuanto al servicio de electromecanica.

Pt
b

Elaborado por: El Autor
Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 67,97% equivalente a 22.437 personas encuestadas del
canton lbarra les llama la atencion un servicio de electromecéanica garantizado, mientras que
un 10,94% equivalente a 3.611 de las personas encuestadas les llama la atencion la rapidez del
servicio de electromecanica, un 9,38% equivalente a 3.096 de las personas encuestadas les
Ilama la atencion el precio, un 8,59% equivalente a 2.836 de las personas encuestadas les Ilama
la atencion las promociones, finalmente un 3,13% equivalente a 1.033 de las personas
encuestadas les llama la atencion la infraestructura. El estudio de mercado nos indica que la
garantia del servicio es lo que principalmente les llama la atencion a los clientes, asi que es
recomendable enfocarse en la entrega de un servicio de calidad y seguridad; de tal manera que

garantizara que se pueda captar potenciales clientes.
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9. ¢Qué preferiria recibir como estrategia de promocion por parte del servicio de
electromecanica?

Cuadro N° 16

Preferirian recibir.

ESTRATEGIA PROMOCIONAL
Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Chequeos gratuitos 52 13,5 13,5 13,5
Descuentos 133 34,6 34,6 48,2
vilidos Garantia 13 3,4 3,4 51,6
Servicio a domicilio 173 451 451 96,6
Ninguno 13 3,4 3,4 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
Grafico N° 12
Preferirian recibir.
g i
-
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 45,05% equivalente a 14.871 personas encuestadas del
canton Ibarra prefieren recibir servicio a domicilio, mientras que un 34,64% equivalente a
11.435 personas encuestadas prefieren recibir descuentos, un 13,54% equivalente a 4.470
personas encuestadas prefieren recibir chequeos gratuitos, finalmente un 3,39% equivalente a
1.119 de las personas prefieren recibir garantia. El estudio de mercado muestra que los
encuestados sienten gran interés por recibir el servicio de electromecéanica a domicilio,

estrategia que puede llevarse a cabo para ganar cuota de mercado.
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10. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria solicitar servicios o recibir informacion
sobre el servicio de electromecénica?

Cuadro N° 17

Medio de informacion preferido.

MEDIO PREFERENCIA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
véalido acumulado
Internet 156 40,6 40,6 40,6
Prensa 43 11,2 11,2 51,8
Vélidos Radio 179 46,6 46,6 98,4
Television 6 1,6 1,6 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
Grafico N° 13
Medio de informacion preferido.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Televisidn

Segun los datos obtenidos el 46,61% equivalente a 15.386 personas encuestadas del

canton lbarra prefieren informarse del servicio de electromecénica por medio de la radio,

mientras que un 40,63% equivalente a 13.412 personas encuestadas prefieren informarse del

servicio de electromecanica por medio del internet, un 11,20% equivalente a 3.697 personas

encuestadas prefieren informarse del servicio de electromecanica por medio de la prensa. La

preferencia de medios se encuentra inclinada hacia la radio, ya que es el medio que el mayor

numero de los encuestados utilizan.
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11. ¢Hace uso de redes sociales?

Cuadro N° 18

Usa redes sociales.

USO DE REDES SOCIALES

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Si 256 66,7 66,7 66,7
Validos No 128 33,3 33,3 100,0

Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 14
Usa redes sociales.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos proporcionados por el estudio de mercado existe un 66,67%
equivalente a 22.008 personas encuestadas del canton Ibarra hacen usos de redes sociales,

siendo un medio considerable para la realizacion de camparias publicitarias.



12. ¢Cual es la red social de su preferencia?

Cuadro N° 19

Preferencia de redes sociales 1.

90

REDES SOCIALES DE PREFERENCIA 1

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Correo electronico 76 19,8 19,8 19,8
Vélidos Ninguno 308 80,2 80,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Cuadro N° 20
Preferencia de redes sociales 2.
REDES SOCIALES DE PREFERENCIA 2
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Facebook 212 55,2 55,2 55,2
Vaélidos Ninguno 172 44,8 44.8 100,0
Total 384 100,0 100,0
Cuadro N° 21
Preferencia de redes sociales 3.
REDES SOCIALES DE PREFERENCIA 3
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Twitter 60 15,6 15,6 15,6
Vaélidos Ninguno 324 84,4 84,4 100,0
Total 384 100,0 100,0
Cuadro N° 22
Preferencia de redes sociales 4.
REDES SOCIALES DE PREFERENCIA 4
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
WhatsApp 161 41,9 41,9 41,9
Vélidos Ninguno 223 58,1 58,1 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
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Grafico N° 15
Preferencia de redes sociales 1.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion 1:

Segun los datos obtenidos el 19,79% equivalente a 6.533 personas encuestadas del
canton lbarra utilizan correo electrénico, mientras que un 80,21% equivalente a 26.477

personas encuestadas no lo utilizan.
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Grafico N° 16
Preferencia de redes sociales 2.
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Redes sociales de preferencia 2

Elaborado por: EI Autor

Interpretacion 2:

Segun los datos obtenidos el 55,21% equivalente a 18.225 personas encuestadas del
cantén lbarra utilizan Facebook, mientras que un 44,79% equivalente a 14.785 personas

encuestadas no lo utilizan.
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Grafico N° 17
Preferencia de redes sociales 3.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion 3:
Segun los datos obtenidos el 15,63% equivalente a 5.159 personas encuestadas del
canton Ibarra hacen usos de Twitter, mientras que un 84,38% equivalente a 27.854 personas

encuestadas no hacen uso de Twitter.
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Grafico N°18
Preferencia de redes sociales 4.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion 4:

Segun los datos obtenidos el 41,93% equivalente a 13.841 personas encuestadas del
canton Ibarra hacen usos de WhatsApp, mientras que un 58,07% equivalente a 19.169 personas

encuestadas no hacen uso de WhatsApp.

Interpretacion general:

El estudio de mercado indica que hay mayor preferencia por la redes sociales de
Facebook y WhatsApp, medios considerables para que la empresa haga llegar su publicidad

y novedades a cerca del servicio.
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13. ¢Cual es el dispositivo electrénico de preferencia que usa para acceder a sus redes
sociales?

Cuadro N° 23
Dispositivo de preferencia para acceso a redes sociales.

DISPOSITIVO PREFERENCIA

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Laptop 16 4,2 4,2 4,2
Smart phone 218 56,8 56,8 60,9
Validos Tablet 22 57 57 66,7
Ninguno 128 33,3 33,3 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

Gréfico N° 19
Dispositivo de preferencia para acceso a redes sociales.
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Elaborado por: El Autor
Interpretacion:

Segun los datos obtenidos de los encuestados, el principal dispositivo para acceder a las
redes sociales es un Smartphone con un 56,77% equivalente a 18.740 personas encuestadas del
canton Ibarra, mientras que un 5,73% equivalente a 1.891 personas encuestadas usan Tablet,
un 4,17% equivalente a 1.377 personas encuestadas usan laptop, finalmente un 33,33

equivalente a 11.002 personas encuestadas no hacen uso de ninguno.
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14. ¢Ha escuchado sobre la empresa “Electromecanica Vasquez”, 0 a su propietario el
sr. Marco Arturo Vasquez?

Cuadro N° 24

Conoce “Electromecdnica Vasquez” o de su propietario.
CONOCE ELECTROMECANICA VASQUEZ
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje

acumulado
Si 126 32,8 32,8 32,8
Validos No 258 67,2 67,2 100,0

Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 20

Conoce “Electromecdnica Vasquez” o de su propietario.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 32,81% equivalente a 10.831 personas encuestadas del
cantén Ibarra han escuchado de la empresa “Electromecanica Vasquez”, mientras que un
67,19% equivalente a 22.179 personas encuestadas no han escuchado de la empresa

“Electromecénica Vasquez”.
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15. ¢Escliente de “Electromecanica Vasquez”?

Cuadro N° 25

Es cliente de la empresa “Electromecdnica Visquez”.

ES CLIENTE
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
acumulado
Si 46 11,98 11,98 12,0
Validos No 338 88,02 88,02 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 21
Es cliente de la empresa “Electromecdnica Visquez”.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 11,98% equivalente a 3.955 personas encuestadas del
cantdn Ibarra son clientes de la empresa “Electromecanica Vasquez”, mientras que un 88,02%
equivalente a 29.055 personas encuestadas no son clientes de la empresa “Electromecénica

Vésquez”.
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16. ¢Por qué medio conoce a “Electromecanica Vasquez”?

Cuadro N° 26

Medio por el que conoce de la empresa “Electromecdnica Visquez”.

POR QUE MEDIO LO CONOCE
Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

vélido acumulado
Anuncios 25 6,5 6,5 6,5
Referencias personales 71 18,5 18,5 25,0
Vaélidos Visita al local 30 7,8 7,8 32,8
No aplica 258 67,2 67,2 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
Grafico N° 22

Medio por el que conoce de la empresa “Electromecdnica Visquez”.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 18,49% equivalente a 6.104 personas encuestadas del
canton Ibarra conocen de “Electromecanica Vasquez” por referencias personales, mientras que
un 7,81% equivalente a 2.578 personas encuestadas conocen de “Electromecanica Vasquez”
por visita al local, un 6,51% equivalente a 2.149 personas encuestadas conocen de
“Electromecanica Vasquez” por anuncios, finalmente un 67,19% equivalente a 22.179 no
aplican a la pregunta. El estudio de mercado muestra, que el mayor porcentaje de clientes que
posee “Electromecanica Vasquez”, es mediante referencias personales, la cual ha sido la razén

principal de subsistencia de la empresa.
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17. ¢(Como califica la calidad del servicio que ha recibido en “Electromecanica
Vasquez”?

Cuadro N° 27

Como califica el servicio de “Electromecdnica Visquez” .
NIVEL SATISFACCION ELECTROMECANICA VASQUEZ

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Excelente 20 52 5,2 5,2
Bueno 26 6,8 6,8 12,0
Validos No aplica 338 88.0 88.0 100.0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico N° 23

Como califica el servicio de “Electromecdnica Visquez”.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 6,77% equivalente a 2.235 personas encuestadas del
canton Ibarra califican al servicio de “Electromecanica Vasquez” como bueno, mientras que
un 5,21% equivalente a 1.720 personas encuestadas califican al servicio de “Electromecanica
Vasquez” como excelente, finalmente un 88,02% equivalente a 29.055 personas encuestadas
no aplican a la pregunta. Se debe tomar en consideracion la satisfaccion total de los
requerimientos y necesidades de los clientes, ya que se debe incrementar el servicio a excelente

para que este sea mayormente recomendado y apreciado.
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18. ;(Qué tan apropiada le parece la infraestructura que posee “Electromecanica
Vasquez”?

Cuadro N° 28

Infraestructura apropiada de “Electromecdnica Vasquez”.
INFRAESTRUCTURA APROPIADA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Excelente 13 3,4 3,1 3,1
Buena 32 8,3 8,3 11,5
Vélidos Regular 1 3 3 11,7
No aplica 338 88,0 88,0 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico N° 24

Infraestructura apropiada de “Electromecdnica Vasquez”.
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos del estudio de mercado el 8,33% equivalente a 2.750
personas encuestadas del cantdn lIbarra califican la infraestructura de “Electromecanica
Vasquez” como buena, mientras que un 3,39% equivalente a 1.119 personas encuestadas
califican la infraestructura de “Electromecanica Vasquez” como excelente, finalmente un

88,02% equivalente a 29.055 personas encuestadas no aplican a la pregunta.



19. ¢Qué imagen y color asocia al escuchar “Electromecanica Vasquez”?

Cuadro N° 29

Imagen asociada a “Electromecdnica Visquez”.
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IMAGEN ASOCIADA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Destornillador 1 3 3 3
Llave de tuerca 4 1,0 1,0 1,3
Motor arranque 2 5 5 1,8
Sistema de luces 1 3 3 2,1
Vehiculo con luces 10 2,6 2,6 4,7
No aplica 338 88,0 88,0 92,7
Validos Rayo 1 3 3 93,0
Bujia 1 3 3 93,2
Alternador 1 3 3 93,5
Playo 1 3 3 93,8
Foco 1 3 3 94,0
NSP 23 6,0 6,0 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
Cuadro N° 30
Color asociado a “Electromecdnica Visquez”.
COLOR ASOCIADO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Amarillo 5 1,3 1,3 1,3
Blanco 3 8 8 2,1
Plateado 2 5 5 2,6
Rojo 3 8 8 3,4
vilidos Verde _ 1 3 3 3,6
No aplica 338 88,0 88,0 91,7
Azul 6 1,6 1,6 93,2
Negro 3 8 8 94,0
NSP 23 6,0 6,0 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
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Grafico N° 25
Imagen asociada a “Electromecdnica Visquez”.
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Imagen asociada
Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 2,60% equivalente a 858 personas encuestadas del canton
Ibarra asocian a “Electromecanica Vasquez” con un vehiculo con luces, mientras que un 1,04%
equivalente a 343 personas encuestadas asocian a “Electromecanica Vasquez” con una llave
de tuerca, un 5,99% equivalente a 1.977 personas encuestadas NSP, finalmente un 88,02%

equivalente a 29.055 personas encuestadas no aplican a la pregunta.
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Grafico N° 26
Color asociado a “Electromecdnica Visquez”
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos, se determind que existe preferencia por el color azul con un
porcentaje de asociacion del 1,56% equivalente a 515 personas encuestadas del canton Ibarra,
mientras que un 1,30% equivalente a 429 personas encuestadas asocian a “Electromecéanica
Vasquez” con un color amarillo, un 5,99% equivalente a 1.977 personas encuestadas NSP,

finalmente un 88,02% equivalente a 29.055 personas encuestadas no aplican a la pregunta.



20. Ocupacion:

Cuadro N° 31

Ocupacién del encuestado.
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OCUPACION ENCUESTADO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Ama de casa 9 2,3 2,3 2,3
Artesano 19 4,9 4,9 7,3
Comerciante 53 13,8 13,8 21,1
validos Empleado privado 229 59,6 59,6 80,7
Empleado pablico 46 12,0 12,0 92,7
Estudiante 27 7,0 7,0 99,7
Jubilado 1 3 3 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
Grafico N° 27
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos los propietarios de vehiculos de la ciudad de Ibarra, en su

gran mayoria son empleados privados, con un 59,64% equivalente a 19.687 personas

encuestadas del canton Ibarra, mientras que un 13,80% equivalente a 4.555 personas

encuestadas afirman ser comerciantes, un 11,98% equivalente a 3.955 personas encuestadas

afirman ser empleados publicos, un 7,03% equivalente a 2.321 personas encuestadas afirman

ser estudiantes, finalmente un 4,95% equivalente a 1.634 personas encuestadas afirman ser

artesanos.
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21. Edad:
Cuadro N° 32

Edad del encuestado.

EDAD ENCUESTADO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE 22 a25 34 8,9 8,9 8,9
DE 26a 35 131 34,1 34,1 43,0
DE 36 a 45 114 29,7 29,7 72,7
Vélidos DE 46 a 55 65 16,9 16,9 89,6
DE 56 a 65 33 8,6 8,6 98,2
mas de 65 7 1,8 1,8 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Gréafico N° 28

Edad del encuestado.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 34,11% equivalente a 11.260 personas encuestadas del
canton lIbarra estdn en un rango de edad de entre 26 a 35 afios, mientras que un 29,69%
equivalente a 9.801 personas encuestadas estan en un rango de edad de entre 36 a 45 afios, un
16,93% equivalente a 5.589 personas encuestadas estan en un rango de edad de entre 46 a 55
afios, un 8,85% equivalente a 2.921 personas encuestadas estan en un rango de edad de entre
22 a 25 afios, un 8,59% equivalente a 2.836 estan en un rango de edad de entre 56 a 65 afios,

finalmente un 1,82% equivalente a 601 estan en un rango de edad de més de 65 afios.



22. Género:

Cuadro N° 33

Edad del encuestado.
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GENERO ENCUESTADO

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
acumulado
Masculino 347 90,4 90,4 90,4
Vélidos  Femenino 37 9,6 9,6 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 29

Edad del encuestado.
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Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

T
Femenino

Segun los datos obtenidos el 90,36% equivalente a 29.828 personas encuestadas del

canton Ibarra son del genero Masculino, mientras que un 9,64% equivalente a 3.182 personas

encuestadas son del género Femenino.



23. Nivel de Instruccion:

Cuadro N° 34

Nivel de instruccion del encuestado.
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INSTRUCCION ENCUESTADO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Primaria 46 12,0 12,0 12,0
vilidos Secundaria 190 49,5 49,5 61,5
Superior 148 38,5 38,5 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor
Grafico N° 30
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Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 49,48% equivalente a 16.333 personas encuestadas del

canton Ibarra su nivel de instruccion es Secundaria, mientras que un 38,54% equivalente a

12.722 personas encuestadas su nivel de instruccion es Superior, un 11,98% equivalente a

3.955 personas encuestadas su nivel de instruccion es Primaria.
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3.8. ldentificacién de la demanda

Para la identificacion de la demanda, se tomd como referencia el numero de vehiculos
matriculados en los ltimos afios en el cantdn Ibarra; informacion proporcionada por la agencia
nacional de transito desde el afio 2011 al 2014, y el afio 2015, fue proporcionado por la empresa
publica de movilidad MOVIDELNOR EP. En el siguiente cuadro se muestran los vehiculos

matriculados y su respectiva tasa de crecimiento.

Cuadro N° 35

Vehiculos matriculados en el cantén Ibarra en los Ultimos afios.

Ao Demanda de vehiculos Tasa de crecimiento
real

2011 19.069

2012 21.567 13,10%

2013 24.636 14,23%

2014 28.378 15,19%

2015 33.010 16,32%
Tasa promedio 14,71%

Fuente: Agencia Nacional de Transito - Empresa publica de movilidad MOVIDELNOR
EP
Elaborado por: EI Autor.

Para el desarrollo de la identificacion de la demanda, se considerd al afio 2015 como

punto de referencia, siendo un total de 33.010 vehiculos que fueron matriculados.

Cuadro N° 36

Vehiculos matriculados en el canton Ibarra afio 2015.

Afo Vehiculos
2015 33.010

Fuente: Empresa publica de movilidad MOVIDELNOR EP
Elaborado por: EI Autor

3.8.1. Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda, se tomo en cuenta la tasa de crecimiento promedio

del 14,71%, obtenida de los vehiculos matriculados en los Gltimos afios en la agencia nacional
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de trénsito y en la empresa publica de movilidad MOVIDELNOR EP ubicadas en el canton

Ibarra, cuadros N° 33 y 34.

Cuadro N° 37

Proyeccion de la demanda con una tasa de crecimiento del 14,71%.

ARo Tasa de crecimiento Demanda proy. vehiculos
2015 14,74% 33.010
2016 14,74% 37.865
2017 14,74% 43.435
2018 14,74% 49.825
2019 14,74% 57.154

Fuente: Célculos propios a partir de los datos del MOVIDELNOR EP
Elaborado por: EI Autor

Segun los célculos de la proyeccion de la demanda, con base a una tasa de crecimiento
del 14,71%, se estima para el afio 2017 una demanda de 43.435 vehiculos, para el afio 2018
una demanda de 49.825 vehiculos, finalmente para el afio 2019 una demanda de 57.154

vehiculos.

3.9. Identificacion de la oferta

Para identificar la oferta, se tom6 como base los datos obtenidos de la investigacion, se
estima que existen aproximadamente 38 principales establecimientos que prestan el servicio de
electromecanica en el canton Ibarra, mismos que son requeridos por el parque automotor.
Ademas, se realizo la observacion directa de la capacidad de vehiculos, que pueden atender

anualmente los principales establecimientos, informacion detallada en el siguiente cuadro.



Cuadro N° 38
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Capacidad anual de atencion de las empresas que brindan el servicio de electromecanica.

NOMBRE INSTITUCION
Capacidad de Vehiculos

Vélidos

Electricidad Automotriz 900
Electro Car 800
Electromecanica Gonzales 850
Electromecénica Imbaquingo 800
Electromecanica Marcelo 2000
Electromecénica Vasquez 1728
Electromecanica Nacho 1200
Electrotecnia N.3 680
El arranque 1100
FORD 1000
Imbauto 1900
Kia 900
Mazda 1200
Mecanica Ajavi 850
Mecanica Arroyo 800
Mecanica René 850
Mecanica Pazmifio 264
Mega talleres y servicios 1100
Nissan 1200
Nueva Era 980
Toyota 1400
Total 22502

Fuente: Observacién directa.
Elaborado por: El Autor.

Segun el cuadro N° 36 se pudo determinar una oferta de mercado de 22.502 vehiculos

que pueden ser atendidos por el servicio de electromecanica en la institucion de su preferencia.

3.9.1. Proyeccion de la oferta.

Para la proyeccion de la oferta, se utilizé una tasa de crecimiento de afiliacion de

empresas del 13,57% anual, misma que fue tomada del directorio de empresas y

establecimientos del INEC 2009-2012, y se encuentra vigente hasta la actual fecha.
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Cuadro N° 39
Proyeccion de la oferta empresas electromecénica una tasa de crecimiento del 13,57%.

Afo Tasa de crecimiento Vehiculos
2015 22.502
2016 13,57% 25.556
2017 13,57% 29.023
2018 13,57% 32.962
2019 13,57% 37.435

Elaborado por: El Autor.

En el cuadro anterior, se establecid la proyeccion de la oferta de las empresas que
brindan el servicio de electromecénica, se tomé en consideracion el cuadro N° 36, y una tasa
de crecimiento del 13,57% tomada del INEC, dando un resultado 29.023 vehiculos en el afio

2017, 32.962 vehiculos en el afio 2018 y finalmente 37.435 vehiculos en el 2019.

3.10. Balance demanda — oferta

Para el balance demanda — oferta se tomé en cuenta el cuadro N° 35 referente a la
proyeccion de la demanda, y en cuanto a la proyeccion de la oferta se sumara los totales anuales
proyectados de la oferta de las empresas que brindan el servicio de electromecéanica cuadro

N°36.

Cuadro N° 40
Balance demanda — oferta.

Ao Demanda Oferta Demanda insatisfecha
2015 33.010 22.502 10.508
2016 37.865 25.556 12.309
2017 43.435 29.023 14.412
2018 49.825 32.962 16.863
2019 57.154 37.435 19.719
Total 221.289 147.478 73.811

Elaborado por: El Autor.

Como se puede observar en la anterior cuadro, existe una demanda insatisfecha
considerable, de la cual un porcentaje de ella puede ser captada por “Electromecanica

Vasquez”, ya que la empresa posee una capacidad de brindar el servicio a 10 vehiculos
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diariamente, y en la actualidad se encuentra atendiendo tan solo a 6 vehiculos diarios,
existiendo un 40% de capacidad disponible para acoger a futuros clientes. Para el afio 2017 se
considera una demanda insatisfecha de 14.412 vehiculos, para el 2018 se considera una
demanda insatisfecha de 16.863 vehiculos, finalmente para el afio 2019 una demanda

insatisfecha de 19.719 vehiculos.

3.11. Analisis de competidores

Al encontramos en un mercado creciente en lo que respecta al servicio de
electromecanica, existe un alto porcentaje de competidores, los cuales prestan los mismos o
similares servicios, creando la necesidad de diferenciarse por diversos factores, como su nivel
de servicio, imagen corporativa y estrategias que determinen su acogida para permanecer en el
mercado en el que se encuentran; es asi que un servicio de calidad viene acompafiado de una
buena imagen corporativa, misma que se encarga de transmitir lo que desea posicionar en la
mente de la comunidad o sus clientes. Es de gran importancia considerar, que pese a tener una
participacién en el mercado favorable, no se debe dejar de lado que existe un gran porcentaje
de competidores, que se encuentran en la lucha de ser superiores; de tal manera que van
innovando su servicio y a su vez exigiendo a la competencia perfeccionarse, y en el mejor de

los casos liderar el mercado.

“Electromecanica Vasquez”, ha hecho frente a la competencia de su entorno con el
servicio de calidad que ofrece dia a dia; comprobandose con el incremento de clientes, que se
han dado cita al requerimiento de sus servicios, mismos que han llegado a conocer a la

institucion por referencias personales; razon principal de la existencia de la empresa.
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3.11.1. Principales competidores.

Para la determinacion de los principales competidores se tomo en cuenta los datos
proporcionados por el estudio de mercado, mismos que fueron plasmados en el siguiente

cuadro, acompafiados de su porcentaje de participacion en el mercado.

Cuadro N° 41

Principal competencia de “Electromecdnica Visquez”.

Nombre Electromecéanica Porcentaje de participacion
en el mercado
Electro Car 3,1%
Electromecanica Gonzales 1,3%
Electromecénica Imbaquingo 1,3%
Electromecanica Marcelo 9,1%
Electromecanica Nacho 4,2%
Electrotecnia N.3 1,8%
El arranque 1,8%
FORD 1,8%
Imbauto 4,4%
Kia 1,8%
Mazda 2,9%
Nissan 2,3%
Toyota 3,6%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: EI Autor

En base a los datos determinados por el estudio de mercado, se pudo establecer que los
principales competidores de la empresa “Electromecénica Vasquez” son electromecanica
Marcelo con un porcentaje de participacion del 9,1%, mientras que electromecénica Nacho
posee un porcentaje de participacion de 4,2%, electro car con 3,1%; cabe mencionar que las
casas comerciales de vehiculos representan competencia, pero en este caso es indirecta ya que

no se enfocan directamente al servicio de electromecanica.
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3.12. Proyeccion de los precios

3.12.1. Precios de los servicios.

De acuerdo a la observacion directa de los precios de mano de obra de los principales

servicios de electromecanica, se establecio el siguiente cuadro.

Cuadro N° 42

Precios mano de obra que se han mantenido desde el afio 2012 hasta la presente afio.

Nombre Electromecéanica Reparacion Regulacion de  Reparacion de
arranque luces alternador
Electromecénica Marcelo 10-15 5-10 15-20
Electromecénica Nacho 10-15 5-10 15-20
Electromecéanica Vasquez 10-15 5-10 15-20
Electro Car 10-15 5-10 15-20

Fuente: Observacion directa.
Elaborado por: El Autor.

Con la informacion recabada del estudio de mercado y el cuadro N°41, se identifico que
los precios de mano de obra de los principales servicios de electromecéanica, se han mantenido
en los dltimos 4 afios; siendo referencia base para la mayoria de establecimientos. Cabe
mencionar que las casas comerciales de vehiculos, no intervienen directamente en lo expuesto
anteriormente, ya que generalmente su costo de mano de obra es un total globalizado del
mantenimiento en general del automotor, y no mas bien directamente al servicio de

electromecanica.
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3.12.1. Proyeccidn de los precios.

Cuadro N° 43
Proyeccion de los precios.

Servicio de mano de obra Precios Tasa de crecimiento Proy. Precios
2016 Inflacion INEC Al 2019
Reparacion de arranque 10-15 3,84% 10,4 -15,6
Regulacion de luces 5-10 3,84% 52-10,4
Reparacion de alternador 15-20 3,84% 15,6 — 20,8

Fuente: Observacion directa.
Elaborado por: EI Autor.

Pese a que los precios del servicio de electromecéanica se han mantenido en los Gltimos
4 afios, se considerd para la proyeccién de los precios la tasa de inflacion de bienes y servicios
diversos del 3,84% vigente el afio 2016, informacion oficial del INEC. En la tabla se determind
la proyeccion de los precios para los préoximos 3 afios. De manera que para los afios 2017, 2018
y 2019, se proyecta una tasa del 3,84% de crecimiento; dando como resultado que la reparacion
de arranque estara entre un precio de 10,4 a 15,6 dolares, reparacion de alternador estara entre

un precio de 15,6 a 20,8 ddlares, regulacion de luces estara entre un precio de 5,2 a 10,4 ddlares.

3.13. Comercializacién de los productos

“Electromecanica Vasquez” realiza su entrega de servicios en su matriz principal, por
el momento no cuenta con sucursales, la localizacion de la empresa es en las calles Lucio
Tarquino Péaez 3-34 y Juan Francisco Aguinaga, barrio la quinta del cantén Ibarra, provincia
de Imbabura. La empresa posee amplias instalaciones cubiertas, que se encuentran
acomparfiadas de estricto orden y limpieza, ademas de brindar un excelente servicio, seguridad

y confianza al cliente para poder dejar su vehiculo en buenas manos.

3.14. Conclusiones del estudio

> Segun el estudio de mercado realizado, se obtuvo que el nivel de acogida que posee

“Electromecéanica Vasquez” es un total de 11,98% equivalentes a 3.955 personas de
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33.010, las cuales son clientes de la empresa; su servicio ha sido calificado como
excelente y bueno de tal forma que han sido cubiertas las necesidades de sus clientes
de manera favorable.

La imagen corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez” no es reconocida,
debido a que no se la ha realizado adecuadamente; por lo general la mayoria de sus
clientes reconocen el servicio por que se los habian recomendado, o simplemente
Ilegaron por casualidad al local. Es recomendable la ejecucién del plan de marketing
para la mejora de la imagen corporativa.

Se determind una demanda insatisfecha de 12.309 vehiculos en el afio 2016, de los
cuales con la mejora de la imagen corporativa de “Electromecanica Vasquez”, podré
captar un porcentaje de la demanda insatisfecha, ya que el gerente propietario de la
empresa determiné como resultado, que atiende de 5 a 7 vehiculos diariamente de lunes
a sabado, tomandose en cuenta un promedio de 6 vehiculos atendidos diariamente, es
decir un 40% de la capacidad del servicio se encuentra libre para la demanda
insatisfecha.

Se debe tomar en cuenta el servicio a domicilio ya que seria un valor agregado de la
empresa hacia el servicio al cliente, tomando en cuenta los trabajos que verdaderamente
ameriten realizarse fuera del establecimiento.

Como resultado del estudio de mercado se obtuvo que el 67,97% equivalente a 22.437
personas encuestadas, se encuentran atraidas por un servicio garantizado, ya que el
precio que suelen pagar dependiendo del servicio requerido lo justifican con la calidad
del trabajo que reciben.

“Electromecéanica Vasquez” posee una gran ventaja competitiva, la cual es poseer su
propio establecimiento evitando gastos extras de contratos de arrendamientos mismos

gue minorarian su ganancias, en tal virtud dicha ventaja permitiria mejorar su listado
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de precios de los diferentes servicios que ofrece, fidelizando a sus clientes y atrayendo
a nuevos. Cabe mencionar que la mejora de precios va acompafada de un servicio de
calidad, con el fin de hacer frente a la competencia y en el mejor de los casos superarla.
Existe un considerable porcentaje de competidores, segun el estudio de mercado se ha
logrado estimar alrededor de 38 establecimientos que brindan los mismos servicios de
electromecéanica con similares precios, en tal virtud es un mercado muy refiido y
competitivo.

La competencia posee evidentes ventajas y desventajas; como ventaja poseen una
mejor imagen corporativa ya que cuenta con letreros o medios publicitaros que de
alguna u otra forma llaman la atencién a futuros clientes, a diferenciacion de
“Electromecanica Vasquez” que hasta la fecha se ha manejado a través de referencias
personales y escasa publicidad. En cuanto a desventajas, la competencia en su mayoria
posee escases de infraestructura para brindar el servicio, ademas de que no poseen local
propio, teniendo que incurrir en gastos de arriendo que podria obligarlos a mantener o
subir sus precios, siendo una forma de ahuyentar a sus clientes y a futuros. Es asi que
“Electromecéanica Vasquez” posee una gran ventaja competitiva al poseer su propio

establecimiento.

Se debe tomar en cuenta que “Electromecanica Vasquez”, cuenta con una cartera de
clientes fijos, mismos que sin han sido atraidos en su gran mayoria por medio de
referencias personales, ya que el servicio que la empresa ha sabido ofrecer; cumplio
con las expectativas y requerimientos demandados. Es asi que al realizar mejoras de la
imagen corporativa, se podra ser mas competitivo en el mercado y fidelizar a los

clientes y a potenciales con la marca de la empresa.
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Segmento de mercado

Poblacién femenina de entre 22 a 65 que pertenecientes al parque automotor del canton
Ibarra, que hagan uso de redes sociales y realicen mantenimientos en casas comerciales.
Poblacién masculina de entre 22 a 65 que pertenecientes al parque automotor del canton
Ibarra, que prefieran el medio de prensa y realicen mantenimientos en talleres
particulares.

Poblacién masculina de entre 22 a 65, que posean fuentes de ingresos pertenecientes al
parque automotor del cantén lbarra, que hagan uso de redes sociales y realicen
mantenimientos en talleres particulares.

Personas de 22 a 65 afios sea hombres y/o mujeres que requieran el mantenimiento y/o
reaparicion del sistema eléctrico de su vehiculo, que hagan uso de redes sociales y
realicen mantenimientos en casas comerciales.

Personas de 22 a 65 afios sea hombres y/o mujeres que posean taxi, y requieran el
mantenimiento y/o reaparicion del sistema eléctrico de su vehiculo, que hagan uso de

redes sociales y realicen mantenimientos en talleres particulares.

Atractivos de mercado

Se determind que los factores atractivos que favorecen a la rentabilidad de la empresa

Crecimiento constante del parque automotor.

Poblacion de vehiculos usados, ya que son generalmente los que hacen uso de un taller

particular.
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Ingresos, la persona que adquiere un vehiculo es consiente que tendra que realizar
cuidados y mantenimientos a su adquisicion, de tal manera que le representara gastos

que ayudaran a conservar el buen funcionamiento del automotor.

Mercado meta

El mercado meta al cual se dirige el presente proyecto, es la poblacién masculina de
entre 22 a 65 que posean fuentes de ingresos pertenecientes al parque automotor del
cantén Ibarra, que hagan uso de redes sociales y realicen mantenimientos en talleres
particulares, ya que son los que generalmente se encargan del bienestar y buen
funcionamiento del automotor, existiendo la alternativa de hacer llegar campafias

publicitarias por el medio actual que es la internet, a través de redes sociales.

Ademas como nicho de mercado se determiné a personas de 22 a 65 afios sea hombres
y/o mujeres que posean taxi, y requieran el mantenimiento y/o reaparicion del sistema
eléctrico de su vehiculo, que hagan uso de redes sociales y realicen mantenimientos en
talleres particulares; este nicho de mercado es considerado debido a que es un punto

clave para estar un paso adelante a la competencia.



CAPITULO IV

4. PROPUESTA

4.1. Titulo

Plan de marketing para el mejoramiento de imagen corporativa de la empresa
“Electromecénica Vasquez”, perteneciente al sector servicio de mecanica eléctrica de autos de

la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

4.2.  Objetivos

4.2.1. Objetivo general.

Elaborar un Plan de Marketing, enfocandose en cada una de las areas a tratar y mejorar
de la empresa “Electromecanica Vasquez” ubicada ciudad en la ciudad de Ibarra, provincia de
Imbabura; con la finalidad de obtener mayores ventas, posicionamiento y fidelizacién del

cliente.

4.2.2. Objetivos especificos.

> Proponer alternativas para mejorar la imagen corporativa de la empresa
“Electromecanica  Vasquez” localizada en el canton Ibarra, provincia de Imbabura.

> Proponer adecuadas estrategias de marketing para el posicionamiento de la empresa
“Electromecanica Vasquez” localizada en el canton Ibarra, provincia de Imbabura.

> Disefar programas de fidelizacion.

> Establecer el presupuesto de marketing para que se lleve a cabo la propuesta.



4.3. Estructura de la propuesta

Cuadro N° 44

Matriz del plan estratégico para el mejoramiento de la imagen corporativa.

POLITICA/LINEAMIENTO

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

TACTICAS

Disefiar la identidad corporativa de la Disefiar la identidad corporativa a) Disefioy propuesta de la mision. a) Talleres y lluvia
empresa “Electromecanica Vasquez”. de “Electromecanica Vasquez”, b) Disefioy propuesta de la vision. de ideas.
con la finalidad de que su personal ¢) Disefio y propuesta de las politicas. b) Presentacion de
y su publico en general conozcan d) Disefio y propuesta de los valores. la propuesta de la
larazon de ser de la empresa, en el identidad
primer afio. corporativa.
Disefiar una estructura organizacional Disefiar el 100% del organigrama a) Definir el organigrama a) Presentacién de
para la empresa ‘“Electromecanica general de la empresa en primer organizacional. la propuesta del
Vasquez”. trimestre, y definir un 100% de b) Detallar las funciones y organigrama.
sus funciones. responsabilidades de cada
empleado.
Fortalecer la imagen corporativa de Disefiar la imagen corporativa de a) Mejoramiento del logotipo de la a) Presentacion de
“Electromecanica Vasquez”. la empresa, hasta finales del mes empresa. la propuesta de
de julio del afio 2016, de tal b) Propuesta del eslogan de Ila la imagen
manera que un 70% de los empresa. corporativa.
pobladores de Ibarra la c¢) Disefio papeleriay publicidad. b) Definicion de
reconozcan. d) Disefio de uniformes y distintivos. los colores que
e) Disefio de rotulacion y manejo representen a la
fisico de instalaciones. empresa.
f) Disefio de articulos promocionales.
g) Creacion de WhatsApp.
h) Creacion Facebook.
i) Aplicacion Electromecanica Vasquez.

Elaborado por: El Autor.
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4.3.1. Tipos de estrategias de introduccion al mercado.

a) Estrategia competitiva genérica.

Gréfico N° 31
Estrategias genéricas Michael Porter.

Singularidad percibida

. Posicion de bajos costos
por el consumidor

Toda laindustria Diferencicion Liderazgo en costos

Solo un segmento Enfoque (segmentacion o especializacion)

Fuente: Estrategias genéricas de Porter.
Elaborado por: EI Autor.

La estrategia genérica a emplear serd la de diferenciacion:

> La competencia podra ofrecer el mismo servicio con los mismos precios, pero existe la
gran diferencia en lo que respecta la calidad del servicio. “Electromecanica Vasquez”
ofrece trabajos garantizados, debido a la experiencia de su propietario, misma que es
transmitida a sus técnicos.

Grafico N° 32

Calidad del servicio.

Aspectos Electr’omecénica Electromecanica
Vasquez Marcelo

Espacio 5 2
Garantias 5 3

Personal corporativo 4 2
Rapidez 5 3

Atencion al cliente 4 3

Valores tabla 5= alta, 1= baja
Elaborado por: El Autor.
> La buena atencién al cliente es otro factor considerado, ya que en lo que respecta a un

servicio el cliente es el que tiene la razon, de tal manera que se sentird muy cémodo al
saber que su palabra es tomada en cuenta, en tal virtud se crea un sinénimo de

satisfaccion del servicio.
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> La rapidez de los trabajos realizados por “Electromecanica Vasquez” es visible, en tal
virtud el cliente gozard de un servicio agil, acompafiado de altos niveles de calidad,
profesionalismos, garantia y seguridad.

b) Estrategia competitiva.

Dentro de esta estrategia se debe analizar la posicion, que laempresa “Electromecanica
Vasquez” adoptara en el mercado de servicio de electromecénica, de la ciudad de Ibarra,
provincia de Imbabura.

Las diferentes posiciones estratégicas son:

Grafico N° 33

Estrategias de posicionamiento.

Lider Retador
Electromecanica Marcelo Electromecéanica Nacho
(41,18%) (19,00%)

Seguidor Especialista
Electro Car Electromecéanica Vasquez
(14,02%) (25,80%)

Elaborado por: El Autor

En tal virtud la estrategia de especialista es la que la empresa debe adoptar, debido a los

siguientes factores.

> La empresa empezara dando a conocer con su marca, e ir fidelizando clientes que poco
a poco permitan ganar experiencia para llegar a liderar un mercado mayor.

> La capacidad de abarcar clientes es limitada, ya que el mercado posee una demanda
insatisfecha considerablemente alta, de tal manera que existe como segunda alternativa
de mercado meta la el enfoque a un nicho de mercado el cual es conformado por los

taxistas de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.
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> El servicio de “Electromecanica Vasquez” se enfoca en el cuidado y mantenimiento
automotriz, pero con vision de ampliar su cartera de servicios; de tal manera que es
conveniente penetrar el mercado con el actual servicio.

c) Estrategia de posicionamiento.

Esta estrategia se la considera en base al objetivo principal, el cual es ganar mayor
reconocimiento en el mercado. Es asi que se pretende posicionar a “Electromecanica Vasquez”
en base a la calidad de su servicio (ver grafico 32), fortaleciendo la fidelidad de los clientes al

recibir garantia y seguridad por parte de la marca.

4.3.2. Marketing operativo

a) Personal.

Los conformantes de “Electromecanica Vasquez” conoceran en su totalidad la razén de
ser de la empresa, es decir a donde quiere llegar; es asi que para el cumplimiento de los
objetivos de la organizacion, el personal estard en constantes capacitaciones en lo que respecta
al servicio, y la manera adecuada de brindarlo. El esfuerzo del personal debe sera reconocido,
ya que es el eje vital de la empresa, de tal manera se debe motivara con reconocimientos y

beneficios por un buen trabajo realizado.

b) Precio.

Haciendo un enfoque al nicho de mercado personas que posean taxi, y requieran el
mantenimiento y/o reaparicion del sistema eléctrico de su vehiculo, y realicen mantenimientos
en talleres particulares. Se brindara regulacion de luces y escaneo de bateria totalmente gratis,

por la razon de que por el servicio que ofrecen requieren mayor cuidado de sus vehiculos.
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c) Promocién.

Se realizardn promociones dirigidas a los clientes actuales y potenciales, de tal manera
que se sientan atraidos al servicio; esto serd atreves de internet y los medios de comunicacion
actuales como lo son las redes sociales y la propia app de la empresa, de tal manera de que
conozcan mas acerca de “Electromecanica Véasquez”, y estén en comunicacion directa, que

permita responder al instante todo tipo inquietudes y asesoramiento.
d) Personas (producto — nueva linea de servicios).

La opinién del cliente es muy importante para el mejoramiento continuo de
“Electromecanica Vasquez”, en tal razon la empresa abrira las puertas a cualquier inquietud,

sugerencia y/o mejora que beneficien la prestacion del servicio.
e) Procesos.
Es aconsejable la existencia de un proceso del servicio, se manejara la siguiente.

Grafico N° 34
Proceso del servicio “Electromecanica Visquez”.

Electromecanica Vasquez
CLIENTE E SECRETARIA : TECNICO

[ Llega con su | Recibe y : Inicia
automovil registra el auto| | reparacion
- H
Compra J L] :
partes 1 Dlagnosl:ca
E el pr
Entrega partes [ T

al Mecanico 3
Cotiza el
servicio

Continda
reparacion

Entrega auto | |
al Técnico

Sale del Entrega auto ,
taller al Cliente i

Factura
y cobra

Elaborado por: El Autor.
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Grafico N° 35

Cascada de encuentros “Electromecanica Visquez”.

Elaborado por: El Autor.

f) Physical evidence (evidencia fisica)

La empresa debe denotar que es un lugar acogedor, limpio, organizado e iluminado,
estos factores son claves para que el cliente perciba confianza y seguridad del servicio que

recibira.

4.3.3. Elaboracion del plan de mejoramiento.

4.3.3.1. Politica 1.

Disefar la identidad corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”.

1. Objetivo.

Disefar la identidad corporativa de “Electromecanica Vasquez”, con la finalidad de que
su personal y su publico en general conozcan la razén de ser de la empresa, en el primer afio

en el 2017.
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2. Estrategias.

> Disefio y propuesta de la mision.

> Disefio y propuesta de la vision.

> Disefio y propuesta de las politicas.
> Disefio y propuesta de los valores.
3. Thcticas.

> Talleres grupales y lluvia de ideas, para definir direccional estratégico.
> Presentacion de la propuesta de la identidad corporativa.

4. Mision.

“Electromecanica Vasquez” no posee una mision constituida, de manera que se propone

la siguiente basada en lo que su gerente desea transmitir.

Misién propuesta.

“Brindar un servicio de Electromecénica con altos indices de calidad, acompafiados de
meticulosos trabajos que permiten ofrecer la garantias necesarias para cumplir con los
requerimientos de nuestros apreciados clientes”.

a) Vision.

“Electromecanica Vasquez” no posee una vision constituida, de manera que se propone

la siguiente basada en lo que su gerente desea transmitir.

Vision propuesta.

“Para el afio 2019 la empresa “Electromecanica Vasquez” aspira liderar ¢l mercado de
Ibarra, en lo que respecta el servicio de electromecanica, trabajando en la mejora continua que

fortalezca la fidelidad de nuestros vitales clientes”.
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a) Politicas.

Calidad.

Tomando a la calidad como principio de la empresa se podré fortalecer la ventaja de
sobresalir ante la competencia, misma que se manifestara en el desarrollo del servicio que se

otorga a los clientes.

Responsabilidad social.

Es un aspecto muy considerable actualmente, ya que es conformada por tres pilares
fundamentales de responsabilidad como lo econémico, social y ambiental. Estos factores son
muy bien vistos por la comunidad en general, de tal forma que la empresa que realice su

correcta aplicacion se hallara muy llamativa.

Respeto por los derechos laborales.

El respeto y garantia de los derechos del personal que labora en la empresa, propicia

un buen desempefio del trabajo, siendo finalmente un servicio de calidad.

Mejora continua.

La actualizacion de conocimiento y experiencia, serd la que vaya perfeccionando el

desarrollo del servicio.

b) Valores.

Integridad.

El proposito clave es el fortalecer las relaciones de la empresa con los clientes y

empleados, aplicando honestidad, confiabilidad y equidad.
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Trabajo en equipo.

El luchar en unidad por un mismo objetivo hace alcanzable el propésito meta.

Responsabilidad.

Es aquella que permite contribuir al crecimiento de la empresa, ya que se establece las
reglas que se deben cumplir a cabalidad, fomentando la armonia del medio en el que se

desarrolla el servicio.

Disponibilidad al cambio.

Es un valor que se debe tener muy en cuenta, debido a que nos encontramos en un
mercado cambiante el cual exige la mejora y la actualizaciéon a la que la empresa debe

adaptarse.

4.3.3.2. Politica 2.

Disefar una estructura organizacional para la empresa “Electromecanica Vasquez”.

1. Objetivo.

Disefar el 100% del organigrama general de la empresa en el primer trimestre, y definir

el 100% de sus funciones.

2. Estrategias.

> Definir el organigrama organizacional.
> Detallar las funciones y responsabilidades de cada empleado.
3. Tacticas.

> Propuesta del organigrama organizacional.
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a) Constitucion del organigrama.

Grafico N° 36

Propuesta de la estructura organizacional.

GERENCIA GENERAL

] DEPTO. ——
DEPTO. PRODUCCION ADMINISTRACION Y I\/IARKETI.NG
FINANZAS
= Em o
_

Elaborado por: El Autor.



b) Detallar las funciones y responsabilidades de cada empleado

Cuadro N° 45

Matriz de realizacion de funciones.
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PERSONAL FUNCIONES BASICAS ACTITUDES COMPETENCIAS PERFIL
e  Representante general de laempresa. o  Actitud de lider. Autorizacion de acuerdos de la Edad de 40 a 45 afios.
e Dirigir y controlar el desempefio de e Capacidad de toma de empresa. Estado civil casado.
las areas. decisiones. Solucionar problemas que se Sexo indistinto.
Gerente e  Actuar en concordancia a los valores e  Fomentar el trabajo en equipo, puedan presentar. 3 afios de experiencia en el
de la empresa. con el ejemplo. Excelentes habilidades de puesto.
e  Presentar estados de la situacion de e  Gran iniciativa. comunicacion. Estudios certificados en cuanto
la empresa. e Don de mando. Alta creatividad. al servicio de electromecénica.
e Realizar y atender llamadas del e  Excelente redaccion y Receptar, registrar y distribuir Edad de 22 a 28 afios.
servicio. ortografia. informacion a gerencia. Estado civil soltera.
e  Cumplir instrucciones designadas e  Facilidad de expresion oral y Control de caja chica. 3 afios de experiencia en el
Secretaria por gerencia. escrita. Mantener actualizados los puesto.
General e  Atender alos clientes de una manera e  Buenas relaciones archivos fisicos y bases de datos, Estudios certificados en cuanto a
muy amable, brindando toda la interpersonales. clasificando en orden. secretariado.
informacion del servicio. e  Trabajo en equipo.
e Realizacion de toda labor contable e  Excelente redaccion y Receptar, registrar y distribuir Edad de 25 a 35 afios.
de la empresa. ortografia. informacion a gerencia. 3 afios de experiencia en el
Contador e  Cumplir instrucciones designadas e  Buenas relaciones Andlisis contables. puesto.

por gerencia.
Actuar en concordancia a los valores
de la empresa.

interpersonales.
Trabajo en equipo.

Mantener actualizados los
archivos fisicos y bases de datos,
clasificando en orden

Estudios certificados en cuanto a
contabilidad.

e Desarrollo estrategias competitivas. e  Facilidad de expresion oral y Receptar, registrar y distribuir Edad de 25 a 35 afios.
e  Cumplir instrucciones designadas escrita. informacion a gerencia. 3 afios de experiencia en el
Mercadologo por gerencia. e Buenas relaciones Innovacion constante de la marca puesto.
interpersonales. de la empresa Estudios certificados en cuanto a
e  Trabajo en equipo. Estudios de mercados. mercadotecnia.
e Realizacion de trabajos de e Buenas relaciones Mantenimientos de  equipos Edad de 25 a 35 afios.

Operarios .

electromecanica.

Limpieza y cuidado de las
instalaciones del establecimiento.
Actuar en concordancia a los valores
de la empresa.

interpersonales.

Trabajo en equipo.

Destreza para el desarrollo del
trabajo.

utilizados en el servicio.

Mantener aseado las plazas de
trabajo.

Mantener las herramientas en los
lugares designados.

3 afios de experiencia en el
puesto.

Estudios certificados en cuanto
al servicio de electromecanica.

Elaborado por

: El Autor.
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4.3.3.3. Politica 3.

Fortalecer la imagen corporativa de “Electromecanica Véasquez”.

1. Objetivo.

Disefar la imagen corporativa de la empresa, hasta finales de julio del afio 2016, de tal

manera que un 70% de los pobladores de Ibarra la reconozcan.

2. Estrategias.

Mejoramiento del logotipo de la empresa.
Propuesta del eslogan de la empresa.
Disefio papeleria y publicidad

Disefio de uniformes y distintivos.

Disefio de rotulacién y manejo fisico de instalaciones.

vV VvV VYV VvV V V

Disefio de articulos promocionales.

3. Tacticas.

> Presentacion de la propuesta de la imagen corporativa.
> Definicion de los colores que representen a la empresa.

> Definicion de medios publicitarios.
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a) Mejoramiento del logotipo.
Logotipo actual.

Grafico N° 37

Logotipo actual “Electromecdnica Visquez”.

El gerente propietario de “Electromecanica Vasquez”, establecio un logotipo el cual no
ha sido llamativo y recordado por los clientes que participaron en el estudio de mercado del
presente proyecto. Los colores son muy simples y casi no demuestran el servicio que la empresa

brinda.

Logotipo propuesto.

Grafico N° 38

Propuesta para la creacion del logotipo y del eslogan de “Electromecanica Visquez”.

VASQUEZ

ELECTROMECANICA

NOS recomendaras

Elaborado por: EIl Autor.
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“Electromecanica Vasquez” al contar con un logotipo acompafiado de su eslogan,
mismos que son vitales para la empresa, lograra diferenciarse de la competencia; ademas el fin
que poseen es llamar la atencion de los clientes y atraer a futuros. De tal manera el mensaje

debe ser muy claro y preciso, para que su publico objetivo lo capte completamente.
Isotipo.

El Isotipo es el complemento de la imagen corporativa, ya que da una idea mas clara de

lo referente al servicio que se ofrece.

Grafico N° 39

Propuesta del Isotipo para Electromecanica Visquez”.

\

oY

A

Elaborado por: El Autor.

El fundamento principal del Isotipo es en base al cuadro N° 27 del estudio de mercado
en el cual los encuestados que conocian el servicio de “Electromecanica Vasquez”,
familiarizaban a la organizacién con un vehiculo con luces, el cual demuestra la esencia del

servicio en si.
b) Propuesta del eslogan.

La empresa “Electromecéanica Vasquez” no tiene constituido su slogan, el cual es muy

considerable para la imagen corporativa.
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Eslogan propuesto.

Grafico N° 40

Propuesta para la creacion del eslogan de “Electromecdnica Visquez”.

NOS recomendaras

Elaborado por: El Autor.

Nos recomendaras, es una frase que se propone como eslogan para la empresa
“Electromecanica Vasquez”, debido que en la actualidad su propietario hace frente en su
mercado con las recomendaciones de sus clientes satisfechos con la calidad y garantia del

servicio recibido. En tal virtud este eslogan sera fortalecido con la mejora continua del servicio.

Tipografia empleada.

La tipografia primaria es el apellido “Vasquez”, perteneciente al propietario de la
empresa, el tipo de letra es Ethnocentric Regular. La segunda tipografia es la palabra
“electromecanica”, su tipo de letra es PirulenRg Regular. Finalmente la tipografia del eslogan
“Nos recomendaras” su tipo de letra es Lineal Simples St Regular. Se utiliz6 esta tipografia, ya

que expresa la seriedad y el compromiso que la empresa tiene con el servicio.

Pantone del logotipo.

Cada color posee un determinado codigo con el que se facilita reconocerlo, de esta
manera la empresa puede hacer uso de los colores exactos de su marca para la realizacién de

cualquier tipo de publicidad que requiera.



Gréfico N° 41
Pantone del logotipo.

Pantone #b12124

Pantone #f9eb00

Pantone #000000

Pantone #lelele

Pantone #585958

Elaborado por: EIl Autor.

Significado de colores.

@
o
@
-
@

C 20
M 95
Y 100
K9

C 63
M 52
Y 51
K 100

C 63
M 53
Y 50
K 78

C 57
M 45
Y 45
K 38
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Cada color empleado en la elaboracion del logotipo tiene su significado: El color rojo

es apreciado en el diario vivir, trasmite atraccion, fortaleza, energia, ademas representa riqueza.

El color amarillo es luz, inteligencia, innovacion. El color negro es uno de los mas preferidos

por jovenes y/o adultos ya que trasmite elegancia, poder, paz. Finalmente los colores grises

representan al éxito, estabilidad, incentiva a la creatividad. Por el significado de cada uno de
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los colores que se detallaron anteriormente, se los emple6 para realzar la imagen corporativa

b

de la empresa “Electromecanica Vasquez”.

C) Disefio papeleria y publicidad.

Grafico N° 42
Hoja corporativa.
SN

VASQUEZ

ELECTROMECANICA

1ir. Lucio Tarquino Picz 3-34 y Juan Francisco Aguinaga
Telf 062 632 919 - Cel. 0994 808 268
Ibarra - Feuador

Elaborado por: EI Autor.

La hoja corporativa es vital para la empresa, debido a que sirve para cualquier tramite
0 requerimientos que deseen por escrito los grupos de interés de la empresa; ademas aporta

valor a la imagen corporativa.
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Grafico N° 43
Tarjetas de presentacion.

ELECTROMECANICA VASQUEZ ]

Reparacién ymanz‘en/m/enz‘o de:
Alternadores
~ DIRECCION

_CoNTACTOS: Marco A. Vasquez

Gerente Propietario

Elaborado por: EI Autor.

La tarjeta de presentacion permitird dar a conocer a sus grupos de interés de manera
clara la ubicacion y el servicio que ofrece la empresa “Electromecanica Vasquez”, ademas en
ella constan los nimeros de contactos que pueden servir para que los clientes o interesados

realicen una cita de trabajo o negocios.
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Grafico N° 44
Factura.

{}\\\ FACTURA
vAsEu(Ez N 00001

ELECTROMECANICA

Nos recomendaras

ClIENTE: vveeereveereeeseessessesseessesesesesans CEdula 0 RUC: .ovveeeerererriresnneaserenes
DITECCION: .vvveveeeresssaeessesssssssessssessssessssssussessessssssssssssasesssssasassessssnsssssassssans
TEIEfONO: ... veeeerercereersresenessesanennns
Cantidad Descripcion Precio unitario Total

Dir. Lucio Tarquino Paez 3-34 y Juan Francisco —

Aguinaga Impuesto de venta

Telf. 062 632 919 - Cel. 0994 808 268 R vt

Ruc: 1002057659001 -

Ibarra - Ecuador Totala pagar

Elaborado por: El Autor.

La factura sirve para llevar un los valores contables para la debida declaracion al SRI,
ademas es obligatoria la entrega de un documento fisico a los clientes, en el que se registren

los costos del servicio que la empresa recaude.



Grafico N° 45
Flyers.

VASQUEZ

ELECTROMECANICA

NOS recomendaras

OFRECEMOS SERVICIO DE:

- Mantenimicnto y reparacion de
aprangues, alfepnadores gy todo
sistema  eléctrico en fodas las
mapcas,

Dir. Lucio “Zarqaim‘ Piez 3-34 y [Jnan Francisco Aguinaga
Lelh. 062 632 919 - Cel. 0994 808 268
Dhbarra - Ecuador

Elaborado por: EIl Autor.
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Los Flyers son un medio publicitario que deben entregarse en puntos estratégicos, su

principal funcion seria dar a conocer la empresa “Electromecanica Vasquez” y sus servicios;

de tal manera que se pueda captar nuevos clientes.
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d) Disefio de uniformes y distintivos.

Grafico N° 46
Uniforme (camiseta).

X'ASQU -

'mmwm%' y ’ VASQUEZ -

' \ELECTRDMEC/'\NIC/\/“
: Nos recomencarasyl '

) |

5

Elaborado por: EIl Autor.

Se disefio una camiseta tipo polo, esta servira como el uniforme del personal que labora
en la empresa; ademas sera un medio publicitario y de reconocimiento, para mejorar la imagen
de la empresa con los clientes. El color blanco es para inspirar pureza y garantia del servicio,

y el cuidado meticuloso que se ejerce en cada uno de los trabajos ofrecidos.
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Grafico N° 47
Distintivos.

Elaborado por: EI Autor.

Un gafete de identificacion, es la manera de diferenciar y reconocer la competencia y/o
autoridad de la persona que lo emplea. En tal virtud los clientes podran conocer el cargo y el

nombre de la persona que les esté brindando el servicio.
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e) Disefio de rotulacion y manejo fisico de instalaciones.

Grafico N° 48

Disefio rotulacién.

Elaborado por: EI Autor.

El rétulo, es el complemento decorativo de la fachada de la empresa; principalmente es
el que se encarga de presentar al establecimiento y diferenciarlo de los demas servicios. La
empresa atraera a nuevos clientes, y llamara la atencion del pablico objetivo que solia pasar

desapercibido del servicio.
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Grafico N° 49
Manejo instalaciones 1.

Elaborado por: El Autor.

Grafico N° 50

Manejo instalaciones 2.

C
A EZ
1‘ i EYE%-HSDSECU/\NIC/\

NOS Mecomendarss

Elaborado por: El Autor.

Conforme al manejo de la identidad corporativa, es indispensable que la mision y la

vision este visible para los grupos de interés, con la finalidad de que conozcan la orientacion y
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la razdn de ser de la empresa. Al ingreso del local es recomendable dar a conocer loa servicio

que la empresa ofrece, y que mejo con un banner publicitario.

f) Disefio de articulos promocionales.

Grafico N° 51
Gorra, esferos, tomatodos, llavero.

Elaborado por: El Autor.

Estos articulos seran un incentivo de la marca de la empresa “Electromecanica

Vésquez”, hacia sus clientes y potenciales.

)] Creacion de WhatsApp.

En laactualidad la tecnologia se encuentra en constante crecimiento, uno de los avances
en medios de comunicacion es el desarrollado de una aplicacion gratuita Ilamada WhatsApp,

misma que se encuentra disponible para Smartphones con sistema operativo los y Android, hoy
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en dia la mayor parte de las personas poseen un teléfono inteligente con el cual tienen mayor
acceso a la comunicacion. En tal virtud se podra hacer uso de los beneficios de esta aplicacion,
para poder hacer llegar las novedades, precios y promociones de la empresa a sus clientes y
potenciales.

Gréfico N° 52
Creacion de WhatsApp.

Nuevo servicio:

: .
testa al instante. ..
A
VASQUEZ

ELECTRDMEC/_\NIC(\
NOS recomendaras

Elaborado por: EI Autor.

h) Creacion Facebook.

Los resultados del estudio de mercado determinaron que un gran porcentaje del
mercado objetivo de la empresa “Electromecanica Vasquez”, hace uso de reses sociales
principalmente Facebook, esta aplicacion es soportada para equipos computacionales y
teléfonos inteligentes que son lo que generalmente son mas utilizados para acceder a la
aplicacién. De tal manera que, se utilizara Facebook para dar a conocer la publicidad de la

empresa con la finalidad de obtener mayor reconocimiento, y seguidores del servicio.
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Grafico N° 53
Creacion de Facebook.

n Electromecanica Vasquez

Actualizar informacion
‘ | = '
Ver registro de actividad = -

Biografia Informacion Amigos Fotos Mas ~

0 Presentacion # Estado | [8 Fotoivideo ™ Acontecimiento importante

Electromecanica Vasquez brinda mantenimiento y N " \
reparacion del sistema eléctrico de los -
sutomotores.

@ Gerente en Blectromacanica n 9

# Vive en Ibarrs

¢Que estas pensando?

9 Delbara S 2
< <. Electromecanica Vasquez

Ayer alas 19:4

Ee Asiadir fotos destacadas

Fotos - No hay nada para mostra
lo hay nada para mostrar \tf‘\\\
0 Amigos

Elaborado por: EI Autor.

i) App Electromecéanica Vasquez.

Con la finalidad de aprovechar los beneficios tecnoldgicos, se desarrollard una
aplicacién de la empresa la cual estara disponible para Smartphones con sistema operativo los
y Android, en la que se encontrara la razon de ser de la misma y principalmente el servicio de
turnos del servicio, el cual consiste en acceder a la aplicacion y solicitar un turno para

determinado dia y hora, con la finalidad de brindar un mejor y &gil servicio al cliente.



Grafico N° 54

App Electromecanica Vasquez.

Elaborado por: EIl Autor.
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PEIESE  Car Mechanic Simulator 2016

41 %

Mecanica Automotriz
Mobile2
3,8 %

Curso de Mecanica Automo.

TTM Automotriz Toolbox
G jia para abajo F

6 0BD2 Code Guide H I
0BD2 i

4.3.3.4. Presupuesto estimado para la implementacion del plan de marketing.

La inversion que se genera para el “plan de marketing para el mejoramiento de imagen

corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, perteneciente al sector servicio de

mecanica eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura” es la siguiente.

(\Ver anexo 5)



Cuadro N° 46
Presupuesto plan
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POLITICA ELEMENTOS CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
_ Creacion de logotipo y eslogan. 1 $ 350,00 $ 350,00
Fortalecer Ig imagen Hojas membretadas. 1000 $0,12 $ 120,00
corporativa de ) g
“Flectromecanica Tarjeta de presentacion. 500 $0,22 $ 110,00
Vasquez”. Facturero. 2 $ 15,00 $ 30,00
Flyers. 3000 $0,15 $ 450,00
Elaboracion camiseta tipo polo. 50 $4,50 $ 225,00
Elaboracion esferos. 500 $0,18 $ 90,00
Elaboracion tomatodos. 150 $1,80 $ 270,00
Elaboracion gorras. 50 $2,50 $ 125,00
Elaboracion llaveros. 300 $0,45 $ 135,00
Elaboracion rétulo. 1 $1.100,00 $1.100,00
Creacion app Electromecéanica Vasquez. 1 $ 450,00 $ 450,00
TOTAL $ 3.455,00

Elaborado por: El Autor.

En la tabla anterior se detallan los costos estimados que implicaria el aplicar la politica del mejoramiento de la imagen corporativa de la

empresa “Electromecanica Vasquez”.



4.3.3.5. Matriz de relacion beneficio - costo.

Cuadro N° 47
Beneficio — costo.
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PROCESO SITUACION PROPUESTA % RESULTADOS
ACTUAL
La empresa no cuenta Disefiar la identidad Los funcionarios de
con  mision, vision, corporativa de la laempresaconocerén
valores 'y principios empresa es decir su en un 100% la
Identidad establecidos. mision, vision, direccion que tiene la
corporativa. politicas y valores que empresa, trabajando
esten acorde a la por el mismo
ideologia de la proposito.
empresa.
Los clientes
conoceran en un %80
la razon de ser de la
empresa.
Estructura No tiene definido su Disefiar el La eficiencia de los
organizacional.  estructura organigrama general funcionarios se
organizacional, en delaempresa, y definir elevara en un 95%.
consecuencia tampoco las funciones de cada
existe designacion de uno de sus
funciones. conformantes.
Su imagen corporativa Disefiar el logotipo, La empresa sera
Imagen es muy escasa, solo tiene isotipo, eslogan y reconocida en un
corporativa. definido un logotipo el pantone de la empresa, 70% por su mercado
cual no es muy de tal manera que objetivo.
conocido. demuestren la esencia

del servicio.

Elaborado por: EI Autor.
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Analisis.

El plan de marketing propuesto pretende mejorar la imagen corporativa de la empresa
“Electromecanica Vasquez”, a través de una imagen diferenciada de la competencia la cual sea
atrayente para nuevos clientes, dentro de esta mejora se implementa a identidad corporativa
para que los grupos de interés conozcan claramente el propdsito y razon de ser de la
organizacion, es decir que los funcionarios de  “Electromecanica Vasquez” sabran
detalladamente sus funciones a laborar, dando como resultado un servicio de calidad y
garantizado. Los clientes de la empresa obtendrdn mejores maneras de comunicacion, y estaran

al tanto de la publicidad y promociones que existen para ellos.
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4.3.3.6. Cronograma anual de ejecucion del plan de marketing.

Cuadro N° 48
Cronograma de revision anual. Ao 2016 ano 2017

ACTIVIDAD

Elaboracion de la misién y vision.

Elaboracion de valores y politicas.

Elaborar el organigrama organizacional.

Disefio de Flyers.

Disefio de tarjetas de presentacion.

Disefio de Facturero.

Creacion de logotipo y eslogan.

Elaboracion de la tipografia.

Elaboracion camiseta tipo polo.

Elaboracion esferos.

Elaboracién tomatodos.

Elaboracion gorras.

Elaboracion llaveros.

Elaboracion rotulacion.

Creacion WhatsApp.

Creacion Facebook.

Creacion App Electro. Véasquez

Elaborado por: EI Autor.



4.3.3.7.Cronograma operativo de estrategias.

Cuadro N° 49
Cronograma de estrategias.
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OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES TIEMPO RESPONSABLE
Disefiar la identidad Disefiar laidentidad corporativade Disefio de la mision, vision, politicas
corporativa. la  empresa “Electromecanica Y valores de la empresa. Gerente — propietario y
Vasquez”. 1 mes autor del proyecto.
Disefar la estructura Elaboracion del organigrama Definir el organigrama
organizacional. organizacional y definir funciones. organizacional y detallar las Gerente — propietario y
funciones y responsabilidades de cada 1 mes autor del proyecto.
empleado.
Fortalecer la imagen Crear la imagen corporativa. Disefo del logotipo, isotipo, eslogan,
corporativa. tipografia, pantone. Gerente — propietario y
1 mes autor del proyecto.

Disefio papeleria 'y publicidad,
uniformes y distintivos, articulos
promocionales.

Disefio de rotulacion y manejo fisico
de instalaciones.

Disefio de WhatsApp y Facebook.

Elaborado por: EI Autor.



4.3.3.8.

Reparto de responsabilidades.

Cuadro N°50
Reparto responsabilidades.

ACTIVIDAD

OBJETIVO

RESPONSABLE

Aplicar estrategias
de identidad
corporativa.

Evaluar la mejoria del
personal laboral de la
empresa.

Gerente — propietario
y autor del proyecto

Designar las
funciones de los
empleados de la
empresa.

Implementacion del
organigrama
organizacional
delimitando las
funciones laborales.

Gerente — propietario y

autor del proyecto

Fortalecer la
imagen corporativa
de la empresa de
“Electromecanica
Vésquez”.

Controlar los resultados
del plan de marketing
para el mejoramiento de
la imagen corporativa de
“Electromecanica
Vasquez”.

Gerente — propietario
y autor del proyecto

Elaborado por: El Autor.
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CAPITULO V

5. IMPACTOS DEL PROYECTO

Plan de marketing para el mejoramiento de imagen corporativa de la empresa
“Electromecénica Vasquez”, perteneciente al sector servicio de mecénica eléctrica de autos de

la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura

a) Antecedentes

El parque automotor se encuentra en constante crecimiento lo cual ha permitido el
desarrollo de varios negocios que puedan dar soluciones a los requerimientos, cuidados y
mantenimientos que los vehiculos requieren para su correcto funcionamiento, una rama que se
desprende de los diversos servicios es la electromecanica misma que se dedica principalmente
a la reparacion de los dafios eléctricos de los automotores. Es asi que se el presente proyecto se
enfoca en la elaboracion de un plan de marketing para el mejoramiento de imagen corporativa
de la empresa “Electromecanica Vasquez”, perteneciente al sector servicio de mecanica
eléctrica de autos de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, la cual se encuentra vulnerable
en su mercado ya que no cuenta con su identidad corporativa definida, en consecuencia el
desarrollo del estudio de mercado del presente proyecto muestra que la institucion no es muy
reconocida en el mercado por falta de pronunciamiento de la marca siendo el sustento para la
creacion de este plan de marketing, en tal virtud se procedio a la realizacion de la propuesta en
la cual se elaboro en el enfoque directo de la empresa y permitira dar a conocer a la empresa
de mejor manera. Finalmente el proyecto generara impactos que seran medidos numéricamente

en una matriz de valoracion.
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5.1.  Analisis de impactos

Para el sustento del presente trabajo se ha considerado realizar un analisis técnico de
los impactos generados, los cuales son: econdmico, empresarial, mercadoldgico, ambiental; el
método de valoracion serd a través de una matriz en la que se calificard a cada uno de los

elementos, sea directa o indirecta su afectacion en el entorno del proyecto.

5.1.1. Impacto social

Este aspecto es aquel en el que rige la seguridad que proyecta la empresa tanto para sus
clientes y empleados que laboran en ella; por lo tanto sera tomado en cuenta como impacto del

plan de marketing propuesto.

Cuadro N°51
Impacto social.

INDICADOR -NIVEL DE IMPACTO -1 -2 3 0 1 2 3 TOTAL
Desarrollo empresarial X 2
Calidad de vida X 2
Atencion del servicio X 2
Fidelidad y confianza X 3
TOTAL 9

Total de impacto econémico = 9/4
Total de impacto economico = 2,25

Nivel de impacto social = medio positivo.
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Analisis.

Desarrollo empresarial.

El desarrollo de la empresa “Electromecanica Vasquez” sera visible con Ia
implementacién de la propuesta del proyecto, llegando a ser una empresa organizada y con

lineamientos claros.

Calidad de vida.

La propuesta del plan de marketing busca el desarrollo de la empresa, por ende sus
empleados mejoran con ella en este caso su nivel de calidad de vida, ya que una empresa fuerte

puede asegurar un puesto de trabajo con un sueldo digno.

Atencion al cliente.

La delimitacion de funciones es fundamental en una organizacién, por ello es parte de
la propuesta planteada a la empresa “Electromecanica Vasquez”, de tal manera que el servicio

sea organizado y el cliente reciba una atencién satisfactoria.

Fidelidad y confianza.

La seriedad, y el compromiso que demuestra la empresa es vital para que los clientes
se sienta atraido hacia ella, es por eso que en la propuesta se constituy¢ la identidad corporativa,
misma que evaluaran y constaran los clientes al sentirse satisfechos con el servicio recibido de

“Electromecanica Vasquez”.
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5.1.2. Impacto econdémico.

En lo que respecta a lo econdmico, con la implementacién del plan de marketing se
pretende alcanzar un mayor nivel de ingresos debido al mejoramiento de la imagen, ya que la
empresa sera llamativa y a su vez transmitira confianza, logrando atraer gran nimero de los

clientes. Se ahorraré recursos y tiempo ya que se invertira en lo que realmente amerité.

Cuadro N° 52

Impacto econdmico.

INDICADOR -NIVEL DE IMPACTO -1 -2 30 1 2 3 TOTAL
Mayor nivel de ventas X 2
Tendencias de crecimiento X 3
Ahorro de recursos X 2
Fuentes de ingreso X 3
TOTAL 10

Total de impacto econémico = 10/4
Total de impacto econémico = 2,5
Nivel de impacto social = medio positivo.
Analisis.
Aumento nivel de ventas.
El nivel de las ventas aumentara ya que la empresa poseera una nueva imagen que le

permitira llegar al publico objetivo que no conoce de “Electromecanica Vasquez”, la cual

entrega un servicio de calidad y garantia que los clientes requieren.
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Tendencias de crecimiento.

La empresa “Electromecanica Vasquez” se encuentra en constante lucha de mejorar dia
a dia su servicio, es por eso que se encuentra interesada en proyectarse a nuevos mercados del
servicio de mantenimiento vehicular, y sera muy factible debido a la implementacion de la

propuesta del presente plan de marketing.

Ahorro de recursos.

Con el empleo del presente proyecto se podra llevar las actividades de la empresa de
una manera mas eficiente y organizada, es asi que existira una rentabilidad econdémica

mejorada.

Fuentes de ingreso

Los nuevos clientes que captara la empresa por medio de la aplicacion del plan de
marketing, le permitiran un mayor ingreso econémico, de tal manera que la empresa podra

implementar equipamiento para la mejora del servicio.

5.1.3. Impacto empresarial

Se contard con el reconocimiento empresarial debido a la nueva apariencia de la
empresa, ya que se obtendra la oportunidad de superar a la competencia; de igual manera se
mantendra una relacion mas directa con los clientes lo cual aportara al manejo de la imagen.
Tambien se implementara una guia, que mantendra en orden la forma de como beben realizar
el trabajo los empleados, con la finalidad de mantener la empresa limpia y organizada. De la
misma forma en cuanto al apoyo organizacional, la empresa tendra claro que el proyecto

aportara con grandes contribuciones para lograr sus objetivos.
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Cuadro N° 53

Impacto empresarial.

INDICADOR -NIVEL DE IMPACTO -1 -2 30 1 2 3 TOTAL
Trabajo en equipo X 2
Competitividad X 3
Mejora de relaciones internas X 2
Reconocimiento empresarial X 3
TOTAL 10

Total de impacto empresarial = 10/4
Total de impacto empresarial = 2,5

Nivel de impacto social = medio positivo.

Anadlisis.

Trabajo en equipo.

La identidad corporativa propuesta en el presente plan de marketing sera el eje
fundamental para el desarrollo de las funciones de la empresa, ya que les dard a conocer la
razon de ser de la institucién y por ende la meta que persigue, misma que sera alcanzada con

el trabajo en equipo de “Electromecénica Vasquez”.

Competitividad.

Un servicio garantizado y de calidad, acompafiado de la definicion de una imagen
corporativa, logra hacer una excelente lucha para liderar en el mercado dejando a la

competencia atrés.
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Mejora de relaciones internas.

Al ser claro el mensaje que la empresa trasmite los empleados pueden desempefiar

correctamente su trabajo, y mejor aun cuando se fomenta la union.

Reconocimiento empresarial.

El plan de marketing pretende lograr un gran reconocimiento de la imagen corporativa
de la empresa “Electromecanica Vasquez”, ya que proyecta algo sencillo que sea captable y

que se establezca en la mente de los actuales y futuros clientes.

5.1.4. Impacto mercadoldgico.

En el ambito mercadoldgico, evidentemente el valor a la marca se incrementard, ya que
al presentar una adecuada imagen, la empresa se vera muy atractiva y captara la atencion total
del mercado objetivo, lo cual se lograra a partir de la buena ejecucién del plan de marketing

para el mejoramiento de imagen corporativa que se propone.

Cuadro N° 54
Impacto mercadoldgico.

INDICADOR -NIVEL DE IMPACTO -1 -2 3 0 1 2 3 TOTAL
Atraccion de nuevos clientes X 2
Valor de marca X 3
Mejor posicionamiento X 2
Satisfaccion de los clientes X 3
TOTAL 10

Total de impacto empresarial = 10/4
Total de impacto empresarial = 2,5

Nivel de impacto social = medio positivo.
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Andlisis.

Atraccion de nuevos clientes.

La nueva y mejorada imagen corporativa propuesta para la empresa “Electromecanica

Vasquez”, brindando la oportunidad de acoger a nuevos clientes.

Valor de marca.

La marca serd la que se encargue de representar al gran servicio de calidad que ofrece

la empresa.

Mejor posicionamiento.

La imagen corporativa de la empresa conforme a la propuesta del plan de marketing,

sera plasmada en la mente del consumidor.

Satisfaccion de los clientes.

Los clientes que prueben el servicio de “Electromecénica Vasquez” conoceran, Yy
podran experimentar lo que es la identidad corporativa y el orden que la empresa manejara con
la implementacion de la propuesta del plan de marketing, sintiéndose satisfechos por los

trabajos garantizados que recibiran.
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CONCLUSIONES

Una vez revisado el diagndstico situacional FODA, se concluyé que la empresa

“Electromecanica Vasquez”, posee los siguiente:

Las fortalezas que de la empresa se basan en la fidelizacion de clientes, satisfaccion
calidad del servicio, experiencia en el servicio, instalaciones adecuadas para el

desarrollo del servicio, precios accesibles y competitivos.

Sus oportunidades en el mercado son el crecimiento del mercado automotriz, alianzas
estratégicas, clientes mas exigentes en cuanto a satisfaccion, publicidad por redes
sociales y la expansion de la cartera de servicios.

Se encontré como debilidades de la empresa que no existe desarrollo de imagen
corporativa, escases de estructura administrativa, falta de equipos tecnoldgicos,

inexistencia escrita de funciones y la falta de personal area administrativa.

Las principales amenazas que existen para la empresa son el declive econdmico y
politico del pais, incremento del indice de desempleo, competencia con mejor manejo

de estrategias promocionales, desconocimiento de la marca y salvaguardias.

Al haberse realizado el respectivo estudio de mercado del proyecto, se determiné que
la tasa de crecimiento es 14,71% anual, en tal razén en el presente afio en la ciudad de
Ibarra, provincia de Imbabura la demanda sera de 37.865 vehiculos, para el afio 2017
se estima una demanda de 43.435 vehiculos, para el afio 2018 se estima una demanda
de 49.825 vehiculos, finalmente para el afio 2019 se estima una demanda de 57.154
vehiculos.

La oferta que se determind en el presente afio en la ciudad de Ibarra, provincia de

Imbabura es de 25.502 vehiculos, para el afio 2017 se estima una oferta de 29.023
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vehiculos, para el afio 2018 se estima una oferta de 32.962 vehiculos, finalmente para

el afo 2019 se estima una oferta de 37.435 vehiculos.

Se concluyd que existe una demanda insatisfecha en el presente afio en la ciudad de
Ibarra, provincia de Imbabura es 12.309 vehiculos, para el afio 2017 se considera una
demanda insatisfecha de 14.412 vehiculos, para el 2018 se considera una demanda
insatisfecha de 16.863 vehiculos, finalmente para el afio 2019 una demanda insatisfecha

de 19.719 vehiculos.

Los precios que rigen en el servicio de electromecanica en la ciudad de Ibarra, provincia
de Imbabura se encuentran regulacién de luces entre 5 — 10, reparacién de arranque
entre 10 — 15 ddlares, reparacion de alternador 15-20; cabe mencionar que los precios
manejados por “Electromecanica Vasquez”, se han establecido en base a los del
mercado; de manera que la preferencia de un servicio, es decidida por el nivel de

satisfaccion que obtuvo el cliente.

La propuesta que se establece se encuentra constituida por tres politicas:

Disefio de la identidad corporativa de la empresa “Electromecanica Vasquez”, con el
objetivo principal de disefiar la identidad corporativa de “Electromecanica Vasquez”,
con la finalidad de que su personal y su publico en general conozcan la razon de ser de
la empresa, en el primer afio; con la implementacion de estrategias tales como el disefio
y propuesta de la mision, disefio y propuesta de la vision, disefio y propuesta de las
politicas, disefio y propuesta de los valores; las tacticas implementadas son la
realizacion de talleres grupales y lluvia de ideas para definir el direccional estratégico

y la presentacion de la propuesta de la identidad corporativa.

Disefio de una estructura organizacional para la empresa “Electromecanica Vasquez”,

el objetivo principal es disefiar el 100% del organigrama general de la empresa en el
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primer trimestre, y definir el 100% de sus funciones. Las estrategias empleadas son, la
definicién del organigrama organizacional y el detalle de las funciones y
responsabilidades de cada empleado. Como tactica se encuentra la propuesta del

organigrama organizacional.

Fortalecimiento de la imagen corporativa de “Electromecanica Vasquez”; con el
objetivo principal de disefiar la imagen corporativa de la empresa, hasta finales de julio
del afio 2016, de tal manera que un 70% de los pobladores de Ibarra la reconozcan. Las
estrategias empleadas son el mejoramiento del logotipo de la empresa, propuesta del
eslogan de la empresa, disefio papeleria y publicidad, disefio de uniformes y distintivos,
disefio de rotulacion y manejo fisico de instalaciones, disefio de articulos
promocionales. Las tacitas ejecutadas son la presentacion de la propuesta de la imagen
corporativa, definicion de los colores que representen a la empresa, definicion de

medios publicitarios.

Finalmente el analisis de los impactos prevé factores positivos, que permitiran un buen

desarrollo de la empresa “Electromecéanica Vasquez”.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda emplear el plan de marketing en el que se propone la implementacion
de la identidad corporativa, y la estructuracion organizacional; de tal manera que
ayudaran a definir las funciones de cada uno de sus empleados, y la razén de ser de la
empresa; esto dara como resultados la mejora del servicio que ofrece y captacion de

nuevos clientes.

Se sugiere que la empresa “Electromecanica Vasquez” haga uso de la propuesta del
plan de marketing, ya que se encuentra con una imagen poco conocida y no muy bien
constituida; al emplear la propuesta la organizacion experimentara cambios positivos,
ya que podréa hacer llegar al mercado objetivo, lo que su marca desee transmitir de

manera clara y entendible.

Se propone a la empresa “Electromecanica Vasquez”, la constante innovacion de su
imagen corporativa, para que sea reconocida por sus clientes y potenciales; con la
implementacion del plan poseera una marca llamativa y definida, la cual serd un eje en
el que se apoyara toda camparfia publicitaria 0 medio de promocién, que desee realizar
posteriormente, de tal manera que se pueda captar una porcentaje de la demanda

insatisfecha que existe en su mercado.

Se sugiere que los precios manejados por “Electromecanica Vasquez”, se los pueda
establecer acorde a las ventajas que posee; ya que cuenta con una localidad propia y
podria realizar promociones atractivas en relacion a los de la competencia, entregando

a sus clientes gran calidad y garantia a un presupuesto mas accesible.
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Es recomendable la ejecucion de la propuesta, ya que “Electromecanica Vasquez”
obtendra mayor participacion en el mercado, de manera que podra hacer uso del 100%

de la capacidad de su establecimiento, generando mejores ingresos.

La propuesta sugiere promocionar a la marca de “Electromecanica Vasquez”, por
medio de articulos promocionales como gorras, tomatodos, esferos, camisetas y
Ilaveros que beneficien al reconocimiento de la marca por parte de clientes y
potenciales. Por tal razén es recomendable que se realice esta activacion de marca.
Ademas el uso de los medios publicitarios como WhatsApp, Facebook y la propia app
de la empresa daré excelentes beneficios en lo que respecta a reconocimiento de marca

y posicionamiento, existiendo una comunicacion adecuada con los clientes.

Es importante que “Electromecdnica Vasquez” considere la toma de decisiones
oportunas de acuerdo a la situacion que vayan generando cada uno de los impactos del
proyecto, de tal manera que sean positivos y aporten al desarrollo adecuado del plan de

marketing.
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ANEXO 1 Entrevista gerente “Electromecdnica Visquez”.

TR

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADAINISTRATIVAS ¥ ECONOMICAS
CARREFRA DE INGENIERIA EN MERCADOTECKIA

ENCUESTA DIRTGIDA AL FROFIETARIO DE LA EMFEESA

ELECTROMECANICA VASQUEZ DE LA CIUDAD DE IBAREA PROVINCIA

L.

a

-

Ln

DE IMBABTURA

;e tiempo Deva 1a empresa “Clectromecinica Visguer” en &l mercado™

;Tiens =0 epapresa comstihuide por escrito la marca, mision, vision, peliticas, principios
vwalores? ;Cuales?

En caso de o posesr la mision v wizion por escrito ;Chee objethro v'o meta poses para la
direccion de la empresal

ZiComn se comzica la emipresa, com los grupos de imteres comformade: por clismbes,
comunidad, empleados v provesdores de su empresa’
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11.

;Como dezea gue ssa vista su empresa por Loz grupes de mberes cliente:, comurddad,
provesdorss, empleados?

;El persomal de su empresa coenta con lo: conocimientos adscnado: para brmdar atencion
de calidad al clieste?

Tosalmenie { )
En su mayona { )
Mediarameste { )
Casi mada { )
Mada en absohito { )

s5e realiza evaloacion del dessmmpetio lakoral de los ampleados de o empresa? ;Cada
que tlempo se realiza’

. :El perzomal de zo empresa recibe capacitacions: constanie: para mejorar & sarvicio gue

affece? ;e tipe de capacitacionss? ;Cada que tismpa se Lo realiza™
S0 Hao()

;Existem minfivadons: para &l bosn desempero de sux ampleadasT ;Cue Hpo de
motvaciones s realizan™
0] Ho( )

. pOm erapresa oorsta con las imstalaciomes v equipamisntos tecraldEicos nalssario: para

2] cumplimiento del 2ervicio ofertade?

Tosalmenie { )
En su mayoma { )
Mediarameste { )
Zasi nada { )
Mada en absohito { )
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13. ;Ha conspderado mamejar un presupuesto para el mejoramiento de la imagen de su
emprea’

" i ...... w]ﬂmMLﬂLdE]a ........ — _.u.l.:l. E.!.;F.&i]..:.._. 1..:].a Tt mnﬂ_ ..........
Totalmenis { )

En su mayorna { )
Mediarammente { )
Casi nada { )
Mada en absohito { )
Dezconocs { )

15, ;Coenta con provesdors:s de confianea para L2 adquisicion de repuosstos, insumos de
mayor importancia para poder efecher [a prestacion del servicio v 2 =a vez facilidad de
reposicion?

En su totalidad { )
Mediarammente { )
Casi nada { )
MNada en absoluto { )

14, ;Chue emprasas ha identificado comoe 3w competencia directa®

17. Die las emsprezas mencionadas anteriormeants ; Cuaal cree goe 22 sy porcentaje de particion
en el mercadn?

18, ;Comsidera usted que se diferencia su servicio al dz la competencia? ;Cual ex su ventaja
respecto a la competencia’

o i ...... quem ...... ﬂ 5:.3:1:.:31-;::53.31.35 .:].al ........... qLE mm a] mm}uque-;.fra.:e’-'
Totalments { )
En su mayorna { )
Mediarammente { )
Casi nada { )
Mada en absohito { )
Dezconocs { )

1. Qe estratezias de promocion marsja’
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ANEXO 2 Encuesta dirigida a la comunidad del parque automotor de la ciudad de Ibarra.

= 1&CNIc‘q

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LA COMUNIDAD DE LA CIUDAD DE IBARRA
Objetivo: Conocer el nivel de percepcién que posee la empresa “Electromecénica Vasquez”, al
igual que la calidad y satisfaccion que requieren de la misma.

1. ;Qué tipo de vehiculo posee?

Automovil ()
Autobus ()
Cabezal ()
Camioneta ()
Camioén )
Motocicleta ()
NSP ()
Otros {CUAI e

2. (Su automotor es nuevo o usado?

Nuevo () Usado () NSP ()

3. ;Ddénde  realiza los  respectivos
mantenimientos electromecédnicos del
automotor?

Casa comercial )
Talleres particulares ()
Ninguno ()
NSP )
Otros §CUAL...cvecveenieeveieeaenennn,

4. ;Cual es el nombre de la institucién?

5. ¢Cudl es el principal trabajo que ha
requerido del servicio de
electromecanica? (una opcion)

Cambio de bujias

Cambio de cableado eléctrico
Instalacion de computadora
Mantenimiento

Regulacién de luces
Reparacion arranque

(81 (oL TB] 81111 /IS —

NN N AN AN N
N N N N N N

6. (Por lo general cuanto paga por el servicio
(mano de obra) de electromecénica, que
determino anteriormente? (una opcidn)

De 5a 15 ddlares
De 16 a 25 dolares
De 26 a 35 ddlares
De 36 a 45 ddlares
Mas de 46 ddlares

e N e N W
N N N N’ N

7. Con respecto al servicio de
electromecéanica (Cual es su nivel de
satisfaccion en general?

Excelente (
Bueno (
Regular (
Malo (

N N St Nt

8. ;Quées lo que le llama la atencion cuando
se refiere a requerir el servicio de
electromecénica? (una opcidn)

Infraestructura )
Precio )
Promociones ()
Rapidez )
Servicio garantizado )
Ninguno ()
Otros JCUAl Y covasmnesssrvessanmsms soss s

9. ¢(Qué preferiria recibir como estrategia

de promocién por parte del servicio de

electromecanica?
Chequeos gratuitos O)
Descuentos )
Servicio a domicilio )
Ninguno ()
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10. ;Por qué medio de comunicacion le 16. ;Por qué medio conoce a
gustaria solicitar servicios o recibir “Electromecdanica Vasquez”?
informacion sobre el servicio de
electromecdnica? Anuncios ()

Referencias personales ()
Internet () s

Visita al local ()
Prensa ) Nifiaiifi )
Radio () s Bl
Television () L 40 T
OIS ICUALY. v visicacanetmnman simamsns

17. ¢Coémo califica la calidad del servicio

11. ¢Hace uso de redes sociales? que ha recibido en “Electromecanica

Vasquez™?
Si () No ()
Excelente ()
12. ¢Cuadl es red social de su preferencia? Bueno ()
Correo electrénico () RMZ%glar E ;
Facebook ) Ninguno O)
Twitter ()
Viliatsitpp : 0 18. (Qué tan apropiada le parece la
Todos los anteriores () .
NSP ) lnfraestructull‘a. que § posee
N ) Electromecénica Vasquez™?
Otros jCUal?....cueeonveeecnnnnnnnnn Bredlesie ()
; N .. Buena ()
13. ¢Cudl es el dispositivo electronico de Regular ()
preferencia que usa para acceder a sus Mala O)
redes sociales? Ninguno ()
Laptop ) 19. ;Qué imagen y color asocia a al
Smart phone () escuchar “Electromecanica Véasquez™?
Smart Tv ()
Tablet () TRAEER oo ssrmmprmssms e
NSP ) (60] () ST PP TP
Ninguno () NSP ()
Otros 10012 mmanminssnasnn Ninguno ()
14. (Ha escuchado sobre la empresa DATOS TECNICOS
“Electromecanica Vésquez”, o a su Ocupacién: Ama de casa ( ) Artesano ()
pr?piemﬁo el sr. Marco Arturo Comerciante () Empleado privado ()
Vasquez? Empleado pablico ( ) Estudiante ( ) Otros ( )
Edad: 222a25()26a35()36a45()
Si () No () 462 55() 56265 () masde 65 ( )
Género: Masculino ( ) Femenino ( )
15. LE'S cliente. de “Electromecanica Instruccién: Primaria ( ) Secundaria ( )
Vasquez™? Superior () Ninguna ()

Si () No ()



ANEXO 3 Ruc de la empresa “Electromecdnica Visquez”.
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ANEXO 4 Datos proporcionados por la ANT.

DIRECCION DE ESTUDIOS Y PROYECTOS

VEHICULOS MATRICULADOS DE LA PROVINCIA IMBABURA DEL ARD 2011 - 2014

ALTOMOY CAMON CAMIONETA  ESPECIAL JEEP MOTOOICLETA  MUITIUSD  OMMEBUS  TANGUERD TRALER WORTOPEDI WOLQUETA  OTRés  TOTAL

uj| 15383 2652 [ 133 138 5300 5 54 6 & 3 3% - 44.575
15018 22 [ 143 1528 5368 [l [T 5t [ [ 3 - 43.947

16,088 2484 11564 [ &1 1102 1 33 2 158 [ 209 - 45390

4 1713 2246 1632 |- 33m 8437 |- i 4 1611- 83| 1533 H1308

VEHICULOS MATRICULADOS, POR USO, DE LA PROVINCIA DE IMBABURA 2014

PROYIRCI TOTAL PARTICOCA UEDOFL VEHEILD FROS
UBIEL
A R ALQUILER |ESTADD | MUKICIPID SECCIONAL OTROS
IMBABURA 51308 43,556 1537 f31 &3 1

VEHICULDS MATRICULADOS, TIPO DE COMBUSTIBLE, DE LA PROVINCIA DE IMBABURA 2014

T USO DEL YEHICULD

s |TPODECOHBUSTIBLE  TOTAL anllqcum nLuHLIILE ESTADD | MONCPIO | 05 | OTROS
COrCIOM

IMBABLRA |TOTAL 51308 45556 1897 B3 73 1 -
OESEL Ga2 422 1am 20 B 1 -
GASOLMA 45,399 TS 3 ! - -
HIERID 5 5 - - - - -
ELECTRICT z z - - - - -
545 LIGUADD OE PETROL [ [ 2 - - - -

ESTIMADO DE VEHICULS MATRICULADOS, EN EL CANTON IBARRA DE LA PROVINCIA DE IMBABURA 2011
CANTON TOTAL
[BARRA 13.063

Fuente: Direceidn de Tecnalogias dela Infarmacion dela ANT,



ANEXO 5 Proforma de gastos propuesta.

w WAVE
QGeALIVE

DESIGN AND VISUAL COMMUNICATION

FABRICIO GABRIEL TOAPANTA LUGMANA
10 DE AGOSTO 32-94 Y MARIANA DE JESUS
Contacto: 0987 99 70 48

e-mail: fagat84@yahoo.es

Quito - Ecuador

DOCUMENTO CATEGORIZADO: NO

cODIGO

CONCEPTO

MATERIAL COMUNICACIONAL ELEC VASQUEZ

Creaci6n de logo y slogan
PANTONES
TIPOGRAFIA

DISENO E IMPRESION DE HOJAS MEMBRETADAS
Impresién solo tiro full color / papel BOND 75 gr
Tamano A4 21 x 29,7 cm

DISENO E IMPRESION DE TARJETAS DE PRESENTACION
Impresién solo tiro full color / papel couche 300 gr mate
plastificado y selectivo / tamafio (9 x 5,5 cm)

DISENO E IMPRESION DE FACTUREROS

Impresién solo tiro un color / papel quimico

dos copias / tamafio (21 x 15 cm)

DISENO E IMPRESION DE FLAYERS

Impresién solo tiro full color / papel couche 150 gr mate

Tamano 15 x 21 cm

CAMISETAS POLO
Bordado logo

GORRAS BORDADAS
Bordadas y de confeccién mixta

ESFEROS
Impresos serigrafia

LLAVEROS
Grabado en metal

TOMATODOS
Grabado en metal

ROTULACION DE LA EMPRESA
Disefio y estructuracion

PROFORMA

RU

1003240312
Aut. SRI 1115910976

$001-001

Fecha de Autorizacién: 14/NOVIEMBRE/2015
Fecha de Caducidad: 14/NOVIEMBRE/2016

CLIENTE

ELECTROMECANICA VASQUEZ
Fecha Emisién: 12-06-2016

RUC 1002057659001

LUCIO TARQUINO PAEZ 3-34

Teléfono: 06263 2919

IBARRA

PRECIO

$350,00

$0,12

$ 022

$ 15,00

$ 0,15

$ 450

$ 2,50

$ 0,18

$ 045

$ 1,80

$1100,00

CANTIDAD

1000

3000

300

150

350,00

120,00

110,00

30,00

450,00

225,00

125,00

90,00

135,00

270,00

1100,00

RECIBI CONFORME ENTREGUE CONFORME

IMPUESTO

TOTAL NETO

IVA (12%)

TOT/

RESUPUESTO

$ 00,00
$ 00,00

$ 00,00
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ANEXO 6 Levantamiento de informacion.




