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Resumen

La presente investigacion aborda la temética de la aplicacion de estrategias de marketing
para el reconocimiento de la empresa DEML Taller Automotriz a través del uso de
herramientas e instrumentos tales como analisis del mercado actual y la aplicacién de
encuestas. Dentro de los principales resultados obtenidos, se identifica que existe un mayor
porcentaje de encuestados que acuden al taller cada tres meses con el 32,81%, tenemos un
porcentaje de encuestados que observo la publicidad fuera del taller con el 34,11%, un
66,15% se encuentran neutrales con el servicio y un 73,96% se encuentran totalmente de
acuerdo con que se apique estrategias de marketing. Se concluye que las estrategias de
marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller Automotriz se basan
fundamentalmente en el uso de plataformas digitales para la comercializacion y
reconocimiento de la marca dentro del mercado. Se propuso como estrategias de marketing,
la creacion de una Fan Page, disefio de logo y banner, disefio de flyers publicitarios y disefio

de promociones, para medio para el reconocimiento de la marca.

Palabras claves: Estrategias de Marketing, Reconocimiento, Taller automotriz.
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Abstract

This research addresses the issue of the application of marketing strategies for the
recognition of the company DEML Taller Automotriz through the use of tools and
instruments such as current market analysis and the application of surveys. Among the main
results obtained, it is identified that there is a higher percentage of respondents who attend
the workshop every three months with 32.81%, we have a percentage of respondents who
observed advertising outside the workshop with 34.11%, a 66.15% are neutral with the
service and 73.96% are totally in agreement with the application of marketing strategies. It
is concluded that the marketing strategies for the recognition of the company DEML Taller
Automotriz are fundamentally based on the use of digital platforms for the
commercialization and recognition of the brand within the market. It was proposed as
marketing strategies, the creation of a Fan Page, logo and banner design, design of

advertising flyers and design of promotions, as a medium for brand recognition.

Keywords: Marketing Strategies, Recognition, Automotive Workshop.



INTRODUCCION

La presente investigacion aborda la tematica de la aplicacion de estrategias de
marketing para el reconocimiento de una empresa automotriz. Tomando como punto de
partida que las estrategias de marketing se definen como el conjunto de acciones,
sistematicas, planificadas y ordenadas que se desarrollan con la finalidad de lograr un
objetivo para una determinada empresa o producto. Con frecuencia estas acciones se
encuentran destinadas al reconocimiento o reconocimiento de una determinada marca,
producto o un servicio especifico que brinda la empresa.

El estudio cumple como proposito principal, reactivar los negocios, posterior al
proceso de aislamiento y distanciamiento producido por las medidas tomadas para la
prevencion del contagio del virus COVID-19 durante la pandemia. Misma que ha dejado
pérdidas a nivel nacional y local, sobre todo en el area automotriz de la ciudad de
Guayaquil, la misma que se considera como un sector bastante competitivo dentro del
mercado.

En relacion a la organizacion de la presente investigacion, cuenta con cuatro
capitulos, dentro de los cuales se encuentran desarrollados los siguientes contenidos:

CAPITULO I: En el cual se encuentra la identificacion del problema y las partes
que lo complementan tales como: planteamiento, formulacién, asi como los objetivos de la
investigacion; general y s especificos.

CAPITULO II: Se encuentra el Marco Tedrico, el mismo que se encuentra
dirigido a identificar la importancia del marketing como herramienta para el
reconocimiento de mercado y poder aplicar los contenidos en el desarrollo de estrategias

de marketing.



CAPITULO II1: Este capitulo comprende la metodologia de la investigacion en la
que se incluye la poblacion, universo, asi como también el analisis e interpretacion de los
resultados, los mismos que se encuentran expresados en tablas y graficos.

CAPITULO IV: El cuarto capitulo esta conformado por la propuesta, asi como cada una
de sus partes, finalizando con las conclusiones y recomendaciones de la presente

investigacion.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.  Antecedentes del problema

El mercado automotriz es un sector que se mantiene en constante crecimiento a nivel
mundial y Ecuador no es la excepcidn. De acuerdo con la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE) desde el mes de enero hasta el mes de julio se han
realizado 34121 importaciones de vehiculos, al igual que 536 exportaciones de vehiculos.
Ademas, hasta el mes de agosto se han vendido 6879 vehiculos livianos y 1379 vehiculos
ensamblados en Ecuador. Lo cual permite que esto sea una oportunidad de crecimiento
para los talleres de reparacion y mantenimiento y asi poder mejorar sus ingresos. (AEADE,
2020).

En Guayaquil, el vehiculo es parte del desarrollo de sus habitantes, de los 164.639
vehiculos matriculados en el primer semestre, segun datos de la Autoridad de Transito
Municipal (ATM), 102.483 pertenecen al segmento de los livianos. La mayor parte
(70.365) son autos, el resto se divide entre camionetas (22.425) y otros tipos (9.693), esto
hace gque cada dia se vuelva un segmento con mayor demanda y que sea una oportunidad
de crecimiento para el sector de los talleres mecanicos. (universo, s.f.).

1.2.  Planteamiento del problema

En los hallazgos preliminares de investigacion de Top of mind realizadas en el mes de
Julio afio 2020; en relacion al reconocimiento de talleres mecanicos, automotrices y
mecanicos operarios. En la ciudad de Guayaquil, la empresa DEML Taller Automotriz, no

aparece entre los 10 primeros lugares que los clientes tienen en su mente (Ver figura 1.1).



Se infiere su poca participacion debido a la ausencia de estrategia de reconocimiento ante

la falta de estrategia de marketing relacionadas con el mismo.

Grafico 1. Talleres automotrices
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Fuente: Investigacion Top of mind de talleres automotrices preferidos

De continuar esta posicion la empresa DEML Taller Automotriz, tendria
inconvenientes en mantener sus actividades y operaciones regulares, debido a la baja venta,
lo que conlleva a una disminucion de los ingresos dentro de lo presupuestado, asi como a
la incapacidad de cumplir con sus obligaciones en el pago de roles al personal que lo
conforma, culminando con una quiebra en el negocio y posterior cierre de la empresa.

La competitividad del sector micro empresarial es una condicion necesaria para el
desarrollo nacional. Mientras que, segun datos de la Oficina Nacional de Estadisticas, en
2017 se registraron 802.696 microempresas, divididas en 19 actividades econémicas, entre

las que se encuentran los sectores comerciales, agricolas y relacionados con el transporte.



(INEC, 2017).

Por los motivos anteriormente expuestos, surge como interrogante de la investigacion:
¢De qué manera la aplicacion de estrategias de marketing permitird reconocer la empresa
DEML Taller automotriz en el mercado de la ciudad Guayaquil, en el periodo 20207?,
permitiendo sobresalir y generar mayor competitividad dentro de un mercado que se
encuentra en recuperacion, debido al golpe econémico sufrido a nivel mundial debido a la

pandemia.

1.3.  Formulacion de la hipotesis
La aplicacion de estrategias de marketing contribuira al reconocimiento de la empresa

DEML Taller Automotriz en el mercado de la ciudad de Guayaquil en el periodo 2020.

1.4.  Sistematizacion del problema
e ;Cudl es la importancia de las estrategias de marketing para el reconocer del
mercado?
e ;COmo se encuentra en la actualidad el mercado automotriz de la ciudad de
Guayaquil?
e ;Qué estrategias de marketing permitiran el lograr el reconocer la empresa DEML
taller Automotriz en el mercado de la ciudad de Guayaquil?
1.5.  Objetivo general
Disefiar estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller

Automotriz, en la ciudad de Guayaquil, afio 2020.



1.6.  Objetivos especificos
 Analizar el marco teorico de las estrategias de marketing y de reconocimiento de
empresas y marcas.
» Determinar los factores que inciden en el posicionamiento de las marcas y
empresas en el sector automotriz de los talleres mecanicos.
» Proponer estrategias de marketing que permitan el reconocimiento de la empresa

DEML Taller Automotriz en la ciudad de Guayaquil.

1.7.  Justificacion

El constante crecimiento de alternativas dentro del mercado de servicio automotriz en
la ciudad de Guayaquil, ha generado en las diferentes empresas que lo conforman, la
necesidad de implementar estrategias de marketing que permitan lograr el reconocimiento.
Sin embargo, debido a la crisis econdmica-sanitaria producida por la pandemia del covid-
19, resulta necesario implementar nuevas estrategias de reconocimiento acordes a la
situacion actual.

Se considera permitente el desarrollo de una investigacién que permita obtener
informacion valida acerca de la situacion econémica producida por la pandemia del covid-
19 y de esta manera poder definir las estrategias de marketing que permitiran el
reconocimiento de la empresa dentro de dicho mercado. Permitiendo de esta manera
replicar esta investigacion para otras empresas dependientes del sector automotriz.

A traveés de las estrategias de reconocimiento propuestas en la investigacion se busca
beneficiar de manera directa a la empresa DEML Taller Automotriz y de manera indirecta
a cada uno de los colaboradores que forman parte de la misma, que tendran garantizado su
puesto de trabajo debido a la afluencia de clientes que lograra producto de un correcto

reconocimiento dentro del mercado.



1.8.  Delimitacion

Temporal: Marzo del 2020 a Septiembre del 2020

Espacial: Ciudadelas que se encuentran en el sector del suburbio y sus alrededores
Objeto: Comportamiento del consumidor

Campo: Sector automotriz

1.9. Viabilidad de estudio

La presente investigacion es factible ya que se cuenta con recursos humanos,
economicos y con todo el material necesario para el desarrollo de los lineamientos
fundamentales acordes a los objetivos planteados. Los resultados obtenidos permitiran
resolver la problematica relacionada con el reconocimiento de la empresa DEM Taller

Automotriz en el mercado de la ciudad de Guayaquil en el 2020.

1.10. Variables
Variable independiente: Estrategias de marketing

Variable dependiente: Reconocimiento de empresas y marcas

1.11. Conceptualizacién de las variables

Tabla 1. Conceptualizacidn de las variables

Variabl Definicion Definicion Instrum
Dimensiones | Indicadores
es conceptual operacional entos
Variabl | Conjunto de Conjunto de Registro de
Estrategias de Encuesta
e estrategias que estrategias de productos y
producto a clientes
indepe tienen como marketing servicios que
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CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO

2.1.  Antecedentes tedricos

Las estrategias de marketing permitiran lograr los objetivos del proyecto obteniendo
una ventaja competitiva en el mercado y se posicionara la empresa DEML Taller
Automotriz, con una correcta estrategia de marketing se lograra ingresar en los diferentes
canales de distribucion de la ciudad de Guayaquil.

En la teoria de Philip Kotler y Gary Armstrong los productos deben ser creados
realizando un plan de marketing que permita entender las necesidades y deseos de los
consumidores para que los mismos puedan tener éxito en el mercado.

Para Philip Kotler el concepto de marketing es sencillo: “la mercadotecnia se define
como la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades
de un mercado objetivo por un beneficio. La mercadotecnia identifica necesidades
insatisfechas y deseos. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado y su potencial de
ganancias” (Merca2.0, s.f.).

La utilizacion de un correcto canal de distribucidon permite recabar informacion a
través de su fuerza de venta, siempre que sus colaboradores estén comprometidos con la
compaiiia (proveedor para dicho distribuidor), por su parte los fabricantes de marcas tienen
que desarrollar su plan estratégico.

La investigacion realizada en la ciudad de Cordoba, con el objetivo de disefiar
estrategias de Marketing y reconocimiento para la empresa Bellamia, concluyé gue la

implementacién del plan permitird a una determinada empresa el establecimiento de las
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necesidades de cada uno de sus clientes, asi como también, de los activos que no se pueden
visualizar dentro del producto, el mismo que le permite lograr un crecimiento sostenible y
en equilibrio en un periodo extenso de tiempo (Apaolaza, 2015).

En la investigacion realizada en la ciudad de Guayaquil, con el proposito de disefiar
estrategias de marketing para el reconocimiento de la marca e imagen y la determinacion
de la competitividad dentro de un mercado, recomienda realizar una investigacion de
mercado continua cada 3 0 6 meses para implementar nuevas politicas y estrategias de
ventas. (Lopez & Molina, Plan estratégico de Marketing para posicionar marca e imagen
de la compaiiia Interbyte S.A., 2011).

Asimismo, con el estudio realizado en la ciudad de Guayaquil, con propdsito de
disefar estrategias de marketing y reconocimiento para el producto, y como conclusiones
que la investigacion de mercado realizada permite la seleccion de publicos especificos,
para comprender si los productos en el mercado satisfacen las necesidades de los
consumidores finales. (Orosco, 2015).

Para la investigacion realizada en el sector automotriz, tiene como objetivo principal
disefiar estrategias de Marketing para el reconocimiento del taller automotriz “Los turbos”
del canton la Libertad, tuvo como sugerencia brindar un valor agregado a los servicios
prestados, especialmente para la interaccion en linea a través de las redes sociales (como
WhatsApp y Facebook) con el fin de tratar de satisfacer las necesidades del cliente.
(Lomas & Riera, 2015).

De igual manera, una investigacion realizada en la provincia de Loja, con el objetivo
de elaborar estrategias de marketing para el taller automotriz de vehiculos livianos
tecniauto de la provincia de Loja, concluye la estrategia de marketing propuesta como una

herramienta importante, principalmente para los gerentes de taller, también se pueden
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adoptar cambios importantes, para lograr una mejor orientacion a la empresa a través de
metas y crecimiento sostenido. (Gonzélez, 2015).

El reconocimiento de marca tiene que ver con el hecho de que una persona no necesite
ver el nombre de nuestra empresa, para saber que un producto, una publicacion, un slogan,
nos pertenece. Es decir, se trata de que nuestros clientes y potenciales clientes puedan
reconocernos sin que les digamos directamente que SOmos NOsotros.

Lo ideal es tener una marca que sea Unica, original y memorable, que perdure en la
memoria de quienes la vean, para de esta manera poder posicionarnos en el mercado con
mas facilidad, porque las personas ya tienen conciencia de la existencia de nuestra marca
(Alavarez, 2017).

En este tipo de estudio se mide la habilidad de los consumidores de poder mencionar
el nombre de tu marca sin necesidad de seleccionarla dentro de una lista. Se utilizan
generalmente preguntas abiertas que nos ayudaran a saber qué marcas estan en el Top of
Mind del consumidor. Una vez que conoces si los consumidores tienen tu marca en mente
debemos medir como se da el reconocimiento de la marca, que no es otra cosa que
reconocerte de entre una lista dentro de la misma categoria.

Hacer que un consumidor recuerde una marca es mucho méas complicado que ayudarle
a reconocerlo en una lista. Cuando el proceso de decision inicia fuera del ambiente de
compra, el reconocimiento de marca es sumamente importante y para lograrlo necesitamos
una fuerte y positiva asociacion de marca (Pickers, 2016).

Elementos que ayudan en el reconocimiento de marca:

Identidad: una marca con una clara identidad visual que permite ser facilmente
reconocida: Ej. Palomita de Nike, M de McDonalds,

Empaque: participa en la identidad de marca, va de la mano con el disefio gréafico Ej.

La cajetilla de Marlboro, la botella de vidrio de Coca-Cola, los frascos de Gerber.
12



Publicidad: la publicidad que conecta con los consumidores y crea reacciones

positivas incrementa la posibilidad de ser reconocida.

2.2.  Marco teorico
2.3.  Plan de Marketing

En circunstancias normales, la gente comin tiene malentendidos sobre el marketing y
sus antecedentes. La gente de todos los &mbitos de la vida se relaciona al marketing con la
publicidad, las ventas y la comunicacion. Sin embargo, la publicidad, ventas y la
comunicacion son funciones que difieren del marketing. Gran cantidad de individuos
consideran que el marketing crea una demanda humana y otras, que este no se puede

aplicar en emprendimientos, empresas pequefias y medianas (Monferrer, 2014).

De acuerdo con la American Marketing Associations (AAM) se define como
marketing comercial como el proceso sistematizado a través de la aplicacion de conceptos,
precios, ideas y promocion de cada uno de los bienes y servicios, con el proposito de crear
una correcta comunicacion de acuerdo a las necesidades, objetivos y metas a nivel

personal o empresarial (Asociacion Americana de Marketing, 2015).

Otros autores lo definen como un conjunto de practicas que permiten incrementar el
comercio, mas especificamente incrementar la demanda, y tiene como principal funcién el
investigar cada uno de los procedimientos y recursos que poseen cada uno de ellos. De
igual manera, el marketing se define como un proceso social e inclusive de los procesos
administrativos, dirigido a un grupo o varios grupos, con el propdsito de lograr la
satisfaccion de las necesidades de disefio y aumentar el proceso de intercambio de bienes y

servicios que la empresa promociona (Torreblanca, 2018).
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Este estudio considera que el marketing se define como la aplicacion de estrategias
que tiene como finalidad el establecimiento y aumento de las necesidades de los
seguidores y consumidores potenciales de un determinado servicio o producto, lo que

puede generar ofertas competitivas en el mercado global.

Especificamente, el plan de marketing debe centrarse en el desarrollo de estrategias
que se puedan aplicar, permitiendo de esta manera, alcanzar las metas trazadas por una
determinada empresa u organizacion, de manera que luego de que el plan de marketing sea
determinado dentro de la estrategia de marketing formulada por la empresa o
emprendimiento, su desarrollo pueda dar respuesta a preguntas como "Nosotros ¢(Donde

esta? Y a donde vamos ¢Y qué herramientas utilizar? (Monferrer, 2014).

A traves de este proceso, la empresa y organizacion, estara preparada para lograr el
cumplimiento del trabajo, proyecto, negocio o empresa. A traves de la aplicacion de estos
lineamientos, la empresa podra lograr cada uno de los objetivos de marketing, los mismos
que facilitaran y gestionaran cada uno de propositos planteados por la misma (Sanchez,

Plan de marketing, 2015).

De acuerdo con un estudio realizado, se menciona que, para que se logre el

cumplimiento del plan de marketing se debe de (Colmont & Landanburu, 2014):

v Reclutar colaboradores en cuyos valores se encuentre presente la honestidad y se
encuentren preparados para cada uno de los entornos que demanda el mercado.

v ldentificar el disefio de las empresas de la competencia para poder disefiar y
proponer mejores estrategias.

v" Formar de manera continua y evaluar a los colaboradores que trabajan en el
departamento de comercio con la finalidad de verificar la aplicacién de los

conocimientos teodricos aprendidos.
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v" Acompafiar de incentivos para lograr los objetivos propuestos para estimular las
ventas y permitir que los consumidores (especialmente los clientes habituales)
obtengan una verdadera lealtad.

v'Interpretar correctamente los estados financieros, porque se puede tomar a través

de estas decisiones relacionadas con la gestion de la empresa.

Sin embargo, a pesar que diversos autores mencionan la importancia de llevar a cabo
un proceso sistematizado para el desarrollo de las estrategias de marketing, no existe una
concepcidn clara y exacta de la cantidad de pasos o etapas que se deben de seguir para
lograr que el plan de marketing sea el adecuado, sin embargo dentro del presente estudio

toman en consideracion:

Andlisis situacional

e Identificacion de los objetivos
e Disefio de estrategias de marketing
e Aplicacion de las estrategias

e ldentificacion del presupuesto

Retroalimentacion

El proceso de andlisis de las estrategias de marketing de la empresa no es un
departamento independiente del resto de departamentos de la empresa. Por esa razon, la
mision de la empresa ird mas alla de los objetivos del mercado y la definicién la dara la
alta direccidn, que debe sefialar cudles son los objetivos de la empresa, es decir, el negocio
al que nos dedicamos y el mercado al que debemos dirigirnos. Una vez establecido el
marco general, debemos recopilar, analizar y evaluar datos basicos para formular

correctamente los planes internos y externos de la empresa. (LADE, 2015).
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La determinacion de la meta es el punto central de la elaboracion de un plan de
marketing, porque todo lo anterior a la meta conducira al establecimiento de la meta, y
todo lo posterior a la meta conducira a la realizacion de la meta. En principio, el objetivo
determina hacia donde queremos ir y de qué manera; estos también deben ajustarse al plan
estratégico general, y el objetivo también representa la solucién ideal para resolver
problemas de mercado o aprovechar oportunidades (Centro de Estudios Financieros,

2016).

A través del plan de accion, la meta propuesta se puede lograr dentro de un tiempo
especifico. Cualquier objetivo puede lograrse aplicando diferentes supuestos estratégicos,
y cada objetivo requiere la aplicacion de una serie de estrategias. Finalmente, el control es
el altimo requisito del plan de marketing, a través de este control se busca detectar posibles
fallas y desviaciones en funcion de las posibles consecuencias con el fin de maximizar la

aplicacion inmediata de soluciones y medidas correctivas (Molina, 2016).

Esto lo confirma un estudio que resume el plan de marketing en siete pasos
(Rodriguez, 2014):

e Resumen ejecutivo: Un resumen del plan propuesto para ver rapidamente su
contenido general

e Analisis de la situacidn: recopilacion (interna y externa) de datos relevantes sobre
las actividades de la empresa. Informacion sobre mercados, productos, medio
ambiente, recursos organizativos, entre otros.

e Objetivos: Definir los objetivos de marketing que debe alcanzar la organizacion.

e Estrategias de marketing: permite establecer las pautas de marketing que se

utilizaran para lograr los objetivos del plan.
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e Programa de accion: Permite especificar detalles de como se ejecutara la
estrategia de marketing, qué se hara, cuando y quién, cuando, entre otros.

e Programa financiero: Permite determinar la asignacién de recursos econémicos y
financieros requeridos para el plan y los resultados esperados.

e Programa de control: Indica la forma de evaluar la idoneidad de los resultados

planificados y las metas propuestas y acciones correctivas necesarias.

Con base en los prerrequisitos anteriores, se puede considerar que el plan de
marketing tiene un conjunto de estrategias que han sido formuladas, planificadas y
organizadas para cumplir con las metas marcadas, estas estrategias estan relacionadas con

el establecimiento de productos o servicios en un entorno especifico.

2.4.  Estudio de mercado

La investigacion de mercado es el proceso de recopilar, procesar y analizar la
informacion que necesitan las empresas para tomar decisiones de marketing. Se divide en
diferentes etapas: la definicion de preguntas y objetivos de investigacion, el disefio de
planes de investigacion, la busqueda y adquisicion de informacion, y el analisis e
interpretacion de los datos obtenidos (Villena, 2015).

La investigacion de mercado se define como el analisis de la situacion actual. Esta es
la conclusion del anélisis interno y externo realizado en la etapa anterior. Entre ellos, se
integran la debilidad (D), amenaza (A), fortaleza (F) y oportunidad (O) previamente

identificadas. Este es el punto de partida para acciones futuras (Mediano, 2015).
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La investigacion de mercado incluye la recopilacién, planificacion, analisis y
comunicacion sistematicos de datos relevantes para la situacion especifica del mercado que
enfrenta la organizacion (Huerta, 2016).

El presente estudio considera que la investigacion de mercado es una herramienta que
se puede utilizar para medir la capacidad de un producto o servicio especifico en un tiempo
y espacio especifico. Al analizar esto, se puede observar cada debilidad, amenaza, ventaja

y oportunidad y lograr mejorar cada una.

2.5.  Estrategias de marketing

El disefio de la estrategia de marketing es uno de los principales aspectos que
intervienen en el trabajo de marketing. La estrategia de marketing define coémo lograr los
objetivos comerciales de la empresa. Por tanto, es necesario identificar y priorizar
productos con mayor potencial y rentabilidad, seleccionar el publico al que queremos
dirigirnos, definir el conocimiento de marca que queremos ganar en la mente de los

clientes y realizar trabajos estratégicos para diferentes variables. (Espinosa, 2015).

2.6.  Estrategia de segmentacion

Tabla 1. Estrategias de segmentacion

Estrategias de segmentacion

Estrategia Indiferenciada A pesar de identificar diferentes segmentos de mercado
con diferentes necesidades, la empresa aiun opté por
utilizar la misma cotizacion para resolver estos problemas
con el fin de ganar la mayor cantidad de clientes

potenciales.
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Estrategia Diferenciada Estamos apuntando a diferentes segmentos de mercado,
pero el precio de cada segmento es diferente. A pesar del
alto costo de esta estrategia, nos permitird cubrir las
necesidades especificas de cada segmento de mercado.

Estrategia Concentrada  Se encarga de proporcionar cotizaciones para aquellas
partes que requieren cotizacion, y evitaremos distraer

energ ia entre otras partes.

Fuente: (Espinosa, 2014).

2.7. Estrategia de cartera

Para tomar decisiones estrategicas de cartera de productos de la manera correcta 'y
comenzar a desarrollar nuestra estrategia de marketing, puede utilizar la Matriz de
McKinsey General Electric, también conocida como Matriz de Competitividad de
Atraccion. Primero, basandonos en la cantidad de productos en la cartera de productos, se
debe decidir si trabajar individualmente por producto, grupo por linea de productos o si la
cartera de productos es tan amplia que debe dividirse por departamento de ventas. (Mora,
2018).

La matriz de McKinsey consta de dos ejes. En el eje X, encontramos la "posicion
competitiva”, y en el eje Y, encontramos el "atractivo de mercado". Tomando la "posicién
competitiva” como eje, debemos evaluar la capacidad de nuestros productos para competir
con otras opciones del mercado y dividirla en uno de los siguientes tres cuadrantes: débil,
medio o fuerte (Vielba, 2017).

Con base en el fundamento mencionado, el autor del estudio considera que la

estrategia de portafolio es parte de una estrategia que permite tomar decisiones en funcion

19



de la cantidad de productos o servicios disponibles para realizar promociones grupales o

especificas, mejorando asi la competitividad de la empresa.

2.8.  Marketing mix

Con base en lo anterior, los autores del estudio consideran que la estrategia de
portafolio es parte de una estrategia que permite tomar decisiones en funcion de la
cantidad de productos o servicios disponibles para promociones grupales o especificas,
aumentando asi la competitividad de la empresa (Pymes, 2017):

. Producto (Product): Los consumidores exigen que las empresas satisfagan sus
necesidades, Lo que es susceptible de ser vendido. Una idea, un producto, un
servicio, etc. Si no hay producto o servicio que vender, no hay negocio.

. Precio (Price): La cantidad que el usuario esta dispuesto a gastar, lo que el
usuario debe pagar por el producto. Establecer el precio adecuado es
fundamental, ya que el precio es el elemento a través del cual podemos tener
ingresos. Deberemos tener muchos aspectos en cuenta como los costes de
produccidn, la elasticidad de la demanda, la competencia, el comportamiento
del consumido

. Distribucion (Place): Este es el proceso mediante el cual el producto llega al
cliente final. En otras palabras, define todo el proceso del producto desde la
materia prima que ingresa a la empresa hasta el producto final que sale de la
empresa y entra al cliente.

. Promocién (Promotion): Acciones formuladas para visibilizar nuestros
productos o servicios, los métodos utilizados para dar a conocer el producto.
Existen muchas estrategias para promocionarnos, pero todas no son igual de

efectivas para todos los negocios y todas las circunstancias.
20



. Gente (People): Lo primero en lo que pensaron es que para poder vender
debian conocer bien a quién. Esto es basico a la hora de definir el publico
objetivo.

. Procesos (Processes): Ademas, les parecié importante prestar atencion a los
diferentes procesos dentro del negocio. No solo los procesos de produccién,
sino todo lo que ocurre desde que se fabrica el producto hasta que el usuario se
lo lleva a casa.

. Posicionamiento (Positioning): Y por supuesto, incluyeron la reputacion de la
marca, un factor importante a la hora de determinar el precio y aumentar las
ventas.

El economista (P. Koltler) planteaba que a raiz de estudiar estos 4 puntos del
marketing mix, cualquier empresa podria estructurar su estrategia de ventas. Pero poco a
poco, esta perspectiva se fue quedando obsoleta, dando lugar a las 7Ps, Antes incluso de la
llegada de Internet fueron muchos los economistas y empresarios que se dieron cuenta de
la falta de otros aspectos importantes dentro de la férmula de Kotler. Las 4Ps del
marketing eran validas, pero habia otros aspectos que valorar al realizar una estrategia de
ventas (Cid, s.f.).

2.9. Brand awareness: cOmo generar reconocimiento de marca

Esto es lo que el brand awareness (0 reconocimiento de marca) puede hacer por
una empresa: lograr entrar en el estilo de vida de sus consumidores y en sus habitos de
compra para que no tengan que pensar dos veces en el momento de adquirir productos, una
y otra vez (Coutinho, s.f.).
2.9.1. Haz que tu marca sea una persona, no una empresa:

Cuando conoces a un amigo nuevo, ;/qué te gustaria saber de él? Puede ser conocer

mas de sus pasatiempos, pasiones y aquellas cosas que le disgustan. También puede ser
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que te agrade la manera en la que habla, sus temas de conversacion o el tipo de cosas le
emocionan. Estas son algunas de las caracteristicas que tu marca debe tener definidas para
que pueda promocionarse. Con ello generaras un impacto en tu audiencia, definiras la
imagen de tu marca como algo méas que una simple compafiia que vende un producto o
servicio. ¢De qué otras maneras puedes definir tu marca?, ;qué palabras usarias para
presentarle a un amigo nuevo tu marca?

2.9.2. Socializa con tu publico:

Seamos introvertidos o extrovertidos, timidos o conversadores, todos los humanos
nos beneficiamos del contacto social y del tiempo compartido con otros. Es la manera en
gue nos mantenemos conectados, como aprendemos cosas y nos volvemos alguien
conocido para otros. Lo mismo sucede con las marcas. Si intentas conectar con la gente
solo cuando quieres hacer una venta u ofrecer apoyo o ayuda, no lograras que tu marca sea
algo mas alla de un negocio con buenas intenciones (lo mismo sucede con las personas).
Para incrementar el reconocimiento o awareness de tu marca necesitas hacerla social.
Pablica en redes sociales cosas que no estén necesariamente relacionadas con tu producto
0 servicio. Interactta con tu audiencia preguntandole cosas, comentando las publicaciones
0 compartiendo el contenido que te gusta. Dale a tus cuentas en redes sociales un enfoque
que haga ver gue tu marca es una persona que quiere hacer amigos, no un negocio que
busca hacer dinero. Mas del 50 % de la reputacion de una marca viene de la interaccion
online. Ser social hara que tu marca sea mas identificable y reconocida, que si solo
generaras contenido para promocionar tus servicios o productos.

2.9.3. Cuenta una historia:

El storytelling es una técnica increiblemente poderosa del marketing, ya sea que

estés promocionando productos o una marca. Esto basicamente se debe a que ofrece algo

real a la audiencia y asi genera una conexion genuina. Al crear una narrativa alrededor de
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tu marca lograras humanizarla y darle un sentido de profundidad. Exhibir esta narrativa
dentro de las campafias de marketing generard una promocion automatica de tus servicios
0 productos.

¢Qué deberia contar esa historia? Lo que sea, siempre y cuando sea honesta. Puede ser la
historia del fundador, el relato de como tu marca llegé a la idea de su primer producto o la
narracion de como una pequefia empresa logro triunfar en un mercado tan grande y
competitivo. A la gente le gusta oir historias de los demas. La autenticidad impacta y
puede conducir a una gran difusion que genere un verdadero brand awareness.

2.9.4. Haz que tu contenido sea facil de compartir:

Sea cual fuere tu industria, productos o estrategia de marketing, procura que
compartir tus contenidos sea facil para tu audiencia. Pueden ser articulos en un blog,
contenido patrocinado, videos, publicaciones en redes sociales o paginas de producto. No
importa qué sea, siempre y cuando se pueda compartir facilmente. EI marketing de boca en
boca es la manera mas efectiva para establecer confianza y familiaridad entre tus
consumidores. Si alguien ve que un amigo o familiar recomienda un producto o servicio,
se dara cuenta de que esa marca Yy ese producto existe. Se preguntard: ;vale la pena
explorar la marca? ¢ Tienen otros productos en los que pueda confiar? ¢ Tiene redes
sociales y qué es lo que dice? Si haces mas facil publicar acerca de ti, los consumidores
aumentaran tu reconocimiento de marca con el simple hecho de hacer clic en «Compartir».
Lo mas relevante del brand awareness es el impacto. Se trata de interactuar con tu
audiencia en formas gue no solo impliquen pedir dinero, participacion o lealtad. Imagina
gue conoces a una persona que quiere ser tu amigo. Si te pidiera inmediatamente algo,
probablemente te alejarias. Una perspectiva superficial de la amistad no solo impide
construir un vinculo de cercania o confianza, sino que no genera un impacto verdadero. Lo

mismo sucede con el reconocimiento de marca en tu nicho de consumidores (Sordo, s.f.).
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2.10. Participacion del sector automotriz en el Ecuador

En los hallazgos preliminares de investigacion de Top of mind realizadas en el mes de
Julio afio 2020; en relacion al reconocimiento de talleres mecanicos, automotrices y
mecéanicos operarios en la ciudad de Guayaquil, los talleres Renault tienen un 27% de
posicionamiento en el mercado ecuatoriano seguidos de los talleres CarMax por un 16%,
después tenemos los talleres Maan con un 12% y por Gltimo los talleres Ceauto con un

11% de participacion (Ver figura 2) (ecuador, s.f.).
Grafico 2. Talleres automotrices

TALLERES AUTOMOTRICES PREFERIDOS
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2.11. Las 4CS del marketing de servicio

2.11.1. El Cliente:

Como ya explicamos en el articulo el marketing de servicios VS en marketing de producto,
una de las caracteristicas principales de los servicios es la capacidad de generar

experiencias Unicas para cada cliente. Pero eso no implica que se tengan que intentar
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homogeneizar en la medida de lo posible para que dentro de la personalizacion del servicio
todos y cada uno de ellos tengan la esencia de la empresa y la sepan transmitir al cliente
(Idearium, s.f.).

2.11.2. La comodidad:

Debes conocer a tus clientes potenciales y detectar qué significa para ellos la palabra
comodidad de la forma mas detallada posible. Por ejemplo: Para unos comodidad en la
playa puede significar estar sentados en la playa cerca de la orilla, para otros estar sobre la
toalla en una playa nudista donde no pase nadie, y para otros en una tumbona cerca de un
club de moda con musica, velas y cocteles. En los 3 casos los clientes te hablarian de
comodidad, pero se estarian imaginadas cosas muy diferentes.

Por eso debes conocer con el maximo a tus clientes para detectar cuales son los aspectos
clave para ellos, como por ejemplo:

e Laatencion del personal: el lenguaje, tono, presencia, olor.

El conocimiento del personal sobre el servicio o producto o la marca.

El ambiente.

La accesibilidad.

Las opciones que se ofrecen.

2.11.3. La comunicacion:

La comunicacion es clave para cualquier empresa, venda productos o servicios. Pero en el
caso de las empresas de servicios la comunicacion forma un papel fundamental. Ten en
cuenta que jestas vendiendo intangibles! Es decir, por las propias caracteristicas que tienen
los servicios, en la mayoria de los casos el cliente no podra ver, tocar, oler, probar, tu

servicio hasta que ya lo haya comprado y lo esté consumiendo. Esto hace que el

25



comprador esté un poco “a ciegas”. Por eso, el rol de la comunicacion en el marketing de
servicios es crucial.
Ten en cuenta que el rol de la comunicacion en el marketing de servicios pasa por hacer
tangible lo intangible. Por eso, tu pagina web, landing pages, tus dipticos, tripticos, tus
presentaciones de empresa y la comunicacion de tu empresa en general debe buscar
informar, persuadir e incluso seducir al publico potencial para convertirlo en comprador.
2.11.4. El coste:
El precio de los servicios es mas complejo de estipular. Esto es debido a que como los
servicios por su propia naturaleza son variables, puesto que el resultado de servicio
depende de la persona que lo da y de la persona que lo recibe entre otros factores, no hay
dos servicios iguales.
Por ese mismo motivo se puede segmentar el precio en funcidn del personal que da el
servicio, (Por ejemplo: si te atiende el Dr. mas reputado de la clinica es probable que tenga
otras tarifas que el resto de sus colegas de profesion), o en funcién de la tipologia del
cliente que recibe el servicio por ejemplo, creando precios para colectivos determinados.
2.12. Lafidelizacion de clientes
“Es establecer un nuevo canal de relacidn y comunicacion con nuestros clientes, detectar
posibles acciones de la competencia sobre nuestra cartera. Un buen modelo de
fidelizacion no puede ser una mera promocion al estilo de los descuentos por volumen,
tiene que ser creativo y estar pensado para el cliente ofreciéndole asi valores
aspiracionales”. (Avalos, s.f.).

Segun Kaotler La fidelizacion puede implementarse de una forma directa mediante
programas que informan a los clientes, o bien de forma implicita, mediante la propia
prestacion del servicio, como a nadie le gusta sentir que tiene un precio, la fidelizacion

implicita es mucho mas efectiva aunque mas compleja de aplicar.
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Los clientes fieles a la empresa son aquellos a quienes les supone un gran costo el
cambiar de empresa. En otras palabras, la fidelizacién no es consecuencia unica de la
atraccion emocional que los clientes sienten por un producto o por una determinada marca,
también es consecuencia directa de los costos asociados que suponen el cambiar a la
competencia.

La fidelidad de los clientes es un enorme patrimonio del empresario. Esta fidelidad
no solo nace de un sentimiento hacia la empresa, sino de una clara racionalizacion de las
ventajas que ofrece ser cliente de ella.

2.12.1. Programas de Fidelizacion

Los programas de fidelizacion estan a la orden del dia y en cierto modo estan quemando el
mercado. Su principal problema es que suelen aplicarse desde una perspectiva de
marketing de producto, lo que los desnaturaliza y los convierte basicamente en una
herramienta promocional.

e De Recompensa.- son los méas usuales, son muy similares al descuento por
volumen que se aplica desde tiempo inmemorial aunque algo mas elegantes como
ejemplo de este tipo tenemos los bonos de descuento regalos, entrega de premios
relacionados al nivel de compras.

e De Servicios Exclusivos.- Son algo mas sofisticados y comienzan a tener mayor
enfoque de clientes es clave que el programa de fidelizacion sea transparente y que
todos los usuarios sepan porque aquel es un cliente vip y puede acceder a
determinados servicios.

e De Invitacion a Eventos.- Invitar a los clientes a eventos es un elemento magnifico
de reconocimiento de su valor para nuestra compariia, esto nos permite durante el
evento transmitir mensajes que los convierten en clientes atin mas leales, aunque

siempre evitando caer en el abuso de su confianza.
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2.13. Marketing digital

El Marketing Digital es un conjunto de actividades que una empresa 0 persona ejecuta en
internet con el objeto de atraer nuevos negocios y desarrollar una identidad de marca.
Entre sus principales estrategias estan el SEO, Inbound marketing y Marketing de
Contenidos. Philip Kotler, quien es considerado el padre del Marketing moderno, divide el
Marketing Digital en tres eras: Marketing 1.0, 2.0 y 3.0.

El marketing digital aplica tecnologias o plataformas, tales como sitios web, correo
electrénico, aplicaciones web (clasicas y moviles) y redes sociales. Los “social media” son
un componente del marketing digital. Muchas organizaciones usan una combinacion de los
canales tradicionales y digitales de marketing; sin embargo, el marketing digital se esta
haciendo méas popular entre los mercadologos ya que permite hacer un seguimiento mas
preciso de su retorno de inversion (ROI) en comparacion con otros canales tradicionales de

marketing (PERALTA, s.f.).
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CAPITULO I

3. METODOLOGIA

3.1. Tipo de estudio

El enfoque de la presente investigacion es de tipo cualitativo, a través del cual se busca
disefar estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller
Automotriz a traves del uso de herramientas e instrumentos tales como el analisis del
estudio de mercado actual y la aplicacion del formato de encuestas dirigidas a los clientes

de los establecimientos dedicados al area automotriz.

3.2.  Disefio de la Investigacion
3.3.  Cuantitativa.

La investigacion cuantitativa se lleva a cabo en los casos en los que es importante que
un investigador tenga conclusiones estadisticas para recopilar informacién procesable. La
aplicacion de este disefio, permite obtener informacion primaria sobre la importancia del
marketing como herramienta para el reconocimiento de mercado, misma que guarda
relacion con la necesidad que tienen todos los duefios de emprendimientos, negocios y
empresas dedicadas a la comercializacion de productos y servicios, como la empresa

DEML Taller Automotriz.

3.4. Descriptiva.
A traveés de la investigacion descriptiva se recopilo informacidn generalizada acerca

de la situacién econémica actual del mercado automotriz, e informacion especifica acerca
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de las necesidades de la empresa DEML Taller Automotriz con la finalidad de proponer
estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa.
3.5. Método de recoleccion de informacion

Dentro de los métodos de recoleccion de informacion se utilizo la investigacion
bibliografica, a través de la cual se determiné las bases tedricas necesarias acerca de la
importancia del marketing como herramienta para el reconocimiento de mercado y de
cémo aplicarla para proponer estrategias de marketing para el reconocimiento de la
empresa DEML Taller Automotriz

De igual manera, el desarrollo del estudio de mercado determiné las necesidades de
los clientes, asi como las falencias que tiene en la actualidad la empresa DEML Taller
Automotriz. Se disefio el formato de entrevista y encuesta, previamente validas por los

expertos.

3.6.  Encuesta

Las encuestas disefiadas se encuentran dirigidas a personas propietarias o conductores
de vehiculos, se las va a realizar en gasolineras, autoservicios, parqueaderos, garajes
privados y ciudadelas. Se encuentra formada por diez preguntas; ocho preguntas cerradas
con opciones multiples y dos preguntas abiertas que permiten conocer la realidad de la

problematica desde la perspectiva del cliente.

3.7.  Consulta a expertos

El juicio de expertos es un método de validacion Gtil para verificar la fiabilidad de una
investigacion que se define como “una opinion informada de personas con trayectoria en el
tema, que son reconocidas por otros como expertos cualificados en éste, y que pueden dar

informacion, evidencia, juicios y valoraciones”.
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Una vez determinado el modelo de encuesta es necesario realizar la respectiva
validacion mediante expertos (investigadores, docentes, profesionales en el campo), para

medir la consistencia y pertinencia de las preguntas con relacion al tema propuesto.

3.8.  Poblacién y muestra
3.9. Poblacion

La poblacion o universo se encuentra formada por los duefios de los vehiculos
matriculados en el afio 2019 de la ciudad de Guayaquil. De acuerdo con la Agencia

Municipal de Transito (ATM, 2019) fue de 264.945.

3.10. Muestra
El nimero de la muestra seleccionada, se identifico a partir de la aplicacion de la
formula de muestra finita, tomando como universo los 264.945 autos matriculados en la

ciudad de Guayaquil. La formula utilizada es:

N*Zz*p*q
Cd2x(N—-1)+Z%xp=xq

n

En donde:

N= Tamafio de la poblacion
Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso

d= Precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)
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264.945 x 1,962 x 0,5 * 0,5
0,052 % (264.945 — 1) + 1,962 % 0,5 * 0,5

B 264,945 x 3,84 *0,25
"= 00025 «(264944) +384 025

| 264944%384 %025
"= 00025 *264.944+ 096

n= 384

3.11. Procedimientos para recoleccion de informacion

Posterior al disefio de los instrumentos y validacion por los expertos y debido a la
situacion sanitaria en la que se encuentra el pais, se utilizard como herramienta digital, la
aplicacion de formularios a traves de la plataforma de Google Drive, mismas que estaran

dirigidas los clientes de los diferentes centros automotrices de la ciudad de Guayaquil.

3.12. Plan de tabulacion y analisis

Una de las facilidades del uso de la plataforma de Google Drive es que muestra los

resultados a través de graficos y permite identificar la problematica y analizarla de acuerdo

a las necesidades de la investigacion. Al ser una plataforma que expresa sus resultados de

manera automatica.
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3.13. Andlisis e interpretacion de resultados

Tabla 2. Distribucion de la edad

Edad Frecuencia Porcentaje
18-30 53 13,80
31-43 68 17,71
44-56 134 34,90
57 en adelante 129 33,59
TOTAL 384 100
Elaborado por: Autor de la investigacion
Grafico 3. Distribucion de la muestra segtin la edad
Edad
®18-30
w3143
¥ 44-56
157 en adelante

Elaborado por: Autor de la investigacién

Se puede identificar que existe un mayor porcentaje de encuestados con una edad de entre

44-56 afos, la cual corresponde al 34,90%, seguido de los individuos mayores a 57 afios

con el 33,59% y en menor medida, los individuos con una edad de entre 31-43 afios con el

17,71% y un 13,80% formado por encuestados con una edad de 18-30 afios.
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Tabla 3. Distribucion de la muestra segun el sexo

Sexo Frecuencia Porcentaje
Masculino 268 69,79
Femenino 116 30,21

TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacion

Grafico 4. Distribucion de la muestra segin el sexo

Sexo

® Masculino

M Femenino

Elaborado por: Autor de la investigacién

Existe un mayor porcentaje de encuestados correspondientes al sexo masculino con un

69,79%, seguido de un 30,21% de individuos de sexo femenino.
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Tabla 4. Distribucion de la muestra segun el sector donde reside

Sector Frecuencia Porcentaje
Norte 46 11,98
Sur 83 21,61
Este 68 17,71
Oeste 187 48,70
TOTAL 384 100
Elaborado por: Autor de la investigacién
Grafico 5. Distribucién de la muestra segin el sexo
Sector
® Norte
= Sur
" Este
© Oeste

Elaborado por: Autor de la investigacion

En mayor porcentaje de encuestados que habitan en el sector oeste de la ciudad, con el

48,70%, seguido de un 21,61% de individuos que habitan en el sur y en menor medida los

individuos que viven en el sector este de la ciudad con el 17,71% y 11,98%

correspondiente al sector norte.
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Grafico 6. Distribucion de la muestra segun la frecuencia que acude al taller

Frecuencia que acude al taller automotriz Frecuencia Porcentaje
Cada mes 56 14,58
Cada tres meses 126 32,81
Cada seis meses 31 8,07
Cada doce meses 56 14,58
Cuando el auto presenta fallas 115 29,95
TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacion

Grafico 7. Distribucion de la muestra segun la frecuencia que acude al taller

Frecuencia que acude al taller

M Cada mes
m Cada tres meses

= Cada seis meses

14.58%

Cada doce meses

B Cuando el auto presenta fallas

Elaborado por: Autor de la investigacién

De los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que existe un mayor
porcentaje de encuestados que acude al taller cada tres meses con el 32,81%, seguido de
los que acuden cuando el auto presenta fallas, con el 29,95% y en menor medida, con el

14,58% se encuentran los que van cada afio y cada mes.
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Tabla 5. Distribucion de la muestra segln los servicios automotrices en medios de difusion
Servicios automotrices a traves de medios de difusion Frecuencia Porcentaje

Radio, TV, periédicos 25 6,51

Medios digitales 0 0,00
Publicidad fuera de talleres 131 34,11
Recomendacion de amigos y familiares 99 25,78
Ninguno 129 33,59

TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacién

Grafico 8. Distribucion de la muestra segtn los servicios automotrices en medios de difusion

Servicio automotrices en medios de difusion

0.00%

M Radio, TV, periodicos

m Medios digitales

m Publicidad fuera de talleres

Recomendacién de amigos y
familiares

B Ninguno

Elaborado por: Autor de la investigacién

Los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que existe un mayor
porcentaje de encuestados que observé la publicidad fuera del taller (34,11), seguido de los
encuestados que no ha escuchado de los servicios automotrices con el 33,5%, seguido de

un 25,78% que acudié debido a la recomendacion de amigos y familiares.
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Tabla 6. Nivel de satisfaccion del cliente posterior al servicio de DEML

Nivel de satisfaccion posterior al servicio de DEML Frecuencia Porcentaje
Nada satisfecho 0 0,00
Poco Satisfecho 5 1,30
Neutral 254 66,15
Muy satisfecho 27 7,03
Totalmente satisfecho 98 25,52
TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacion

Grafico 9. Nivel de satisfaccion del cliente posterior al servicio de DEML

Satisfaccios posterior al servicio brindado

0.00% - 1-30%

M Nada satisfecho
B Poco Satisfecho
M Neutral

Muy satisfecho

B Totalmente satisfecho

Elaborado por: Autor de la investigacién

De los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que existe un mayor
porcentaje de clientes que se sienten neutrales con el servicio (66,15%), seguido de un
25,52% que se encuentra totalmente satisfechos y en menor medida con un 7,03% los

clientes muy satisfechos y un 1,30% los clientes poco satisfechos.
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Tabla 7. Criterio del cliente en reactivacién automotriz

Criterio del cliente en reactivacién automotriz Frecuencia Porcentaje
Si 384 100
No 0 0
TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacion

Grafico 10. Criterio del cliente en reactivacion automotriz

Reactivacion del sector automotriz

0.00%

mSi

¥ No

100.00%

Elaborado por: Autor de la investigacién

De los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que un 100% de los
encuestados considera necesario que se realicen estrategias que permitan la reactivacion
del sector automotriz, el cual es un sector de primera necesidad que permite la movilidad

de los ecuatorianos.
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Tabla 8. Criterio del cliente segun la aplicacion de estrategias de marketing
Criterio del cliente en realizacién al desarrollo de estrategias

de marketing
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
TOTAL

Elaborado por: Autor de la investigacién

Grafico 11. Criterio del cliente en reactivacién automotriz

Frecuen

cia

284

89

11

0

0

384

Porcent
aje
73,96
23,18
2,86
0,00
0,00

100

0.00%
0.00%

2.86%

Aplicacion de estrategias de marketing

M Totalmente de acuerdo
m De acuerdo
= Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

Elaborado por: Autor de la investigacién

De los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que existe un mayor

porcentaje de clientes que se encuentran totalmente de acuerdo con que se apique

estrategias de marketing, seguido de un 73,96% que se encuentra de acuerdo, mientras que

un 2,86% de clientes que se encuentran en una posicion neutral.
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Tabla 9. Uso de medios digitales para promocion de servicios
Uso de medios digitales para promocion de servicios Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 356 92,71

De acuerdo 28 7,29

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0,00
En desacuerdo 0,00
Totalmente en desacuerdo 0,00
TOTAL 384 100

Elaborado por: Autor de la investigacion

Grafico 12. Uso de medios digitales para promocion de servicios

Uso de medios digitales para promocion

0.00%

M Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

Elaborado por: Autor de la investigacién

De los individuos que conforman la muestra, se puede identificar que existe un mayor
porcentaje de clientes que se encuentran totalmente de acuerdo con usar medios digitales
para la promocion de los servicios brindados por la empresa, mientras que un 7,29% de los
encuestados se encuentran de acuerdo.
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Tabla 10. Criterio de clientes acerca de mantener la calidad, servicio, precio, promocion
Criterio de clientes acerca de mantener la calidad, servicio,

precio, promocion
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

TOTAL

Elaborado por: Autor de la investigacién

Grafico 13. Criterio de clientes acerca de mantener la calidad, servicio, precio, promocién
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H De acuerdo
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H Totalmente en desacuerdo

Elaborado por: Autor de la investigacién

Analisis e interpretacién. De los individuos que conforman la muestra, se puede

identificar que un 100% de los encuestados considera necesario mantener la calidad y
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precio de cada uno de los servicios brindados por el taller DEML automotriz, durante el

proceso de reactivacion del sector automotriz.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA

4.1. Titulo de la propuesta

“Disefio de estrategias de marketing para el reconocimiento del taller automotriz
DEML”
El desarrollo de la siguiente propuesta surge con el propésito de mejorar el reconocimiento
de la empresa DEML Taller automotriz del canton Guayaquil, si bien la investigacion de
campo determinaron que el taller automotriz no se encuentra dentro del top of mind de los
10 mejores talleres al momento de requerir el mantenimiento de reparacion de sus
vehiculos, debido a que se percibe cierta desventaja en el contexto de la competitividad y
reconocimiento en comparacion con otros talleres.
El modelo utilizado se basa en las estrategias del marketing y reconocimiento debido a que
las empresas deben entregar siempre mas valor agregado, de lo que el cliente espera
recibir. De esa manera nos aseguramos de mantener con ellos una relacion de largo plazo.
Para lograr esta meta debemos siempre estar pendientes de atender en cada uno de nuestros
consumidores sus intereses, sus gustos y preferencias; estos aspectos siempre son
diferentes en cada persona.
4.2.  Descripcion de la empresa

DEML taller automotriz se dedica a realizar trabajos en mecanica automotriz y
servicios de mantenimiento, el taller realiza trabajos para dejar los vehiculos en 6ptimas
condiciones para la revision técnica vehicular de la ATM, realiza la revision inicial sin
costo el cual es valor agregado hacia los clientes, los trabajos mecanico son con tecnologia

de Gltima generacion y cuenta con servicio de limpieza y lubricacion con elevadores

44



hidraulicos para garantizar la calidad del servicio, se encuentra ubicado en el sector sur

oeste en la calle 27 entre Gomez Rendon y Brasil, de la ciudad de Guayaquil, Ecuador.

4.3.  Mision de la empresa
Taller Automotriz DEML tiene como principal actividad preparar el vehiculo para
las revisiones anuales de la ATM, con mantenimientos 6ptimos que garantizan la funcion

mecéanica del vehiculo para prevenir dafios futuros.

4.4. Vision
Para el afio 2021, ser reconocidos como uno de los talleres automotrices de la ciudad
de Guayaquil que brinda el mejor servicio con calidad y calidez humana y con la garantia

del 100% de satisfaccion del cliente.

4.5.  Descripcion del mercado

El mercado automotriz es un sector que se mantiene en constante crecimiento a nivel
mundial y Ecuador no es la excepcion. De acuerdo con la Asociacién de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE) desde el mes de enero hasta el mes de julio se han
realizado 34121 importaciones de vehiculos, al igual que 536 exportaciones de vehiculos.
Ademas, hasta el mes de agosto se han vendido 6879 vehiculos livianos y 1379 vehiculos
ensamblados en Ecuador. Lo cual permite que esto sea una oportunidad de crecimiento
para los talleres de reparacién y mantenimiento y asi poder mejorar sus ingresos. (AEADE,
2020).

En Guayaquil, el vehiculo es parte del desarrollo de sus habitantes, de los 164.639
vehiculos matriculados en el primer semestre, segin datos de la Autoridad de Transito

Municipal (ATM), 102.483 pertenecen al segmento de los livianos. La mayor parte
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(70.365) son autos, el resto se divide entre camionetas (22.425) y otros tipos (9.693), esto
hace que cada dia se vuelva un segmento con mayor demanda y que sea una oportunidad
de crecimiento para el sector de los talleres mecanicos. (universo, s.f.).

Sin embargo, en los hallazgos preliminares de investigacién de Top of mind
realizadas en mes de Julio afio 2020; en relacion al reconocimiento de talleres mecanicos
talleres automotrices y mecénicos operarios. En la ciudad de Guayaquil, la empresa DEML
Taller Automotriz, no aparece entre los 10 primeros lugares que los clientes tienen en su

mente.

4.6. Analisis FODA

Tabla 11. Analisis FODA

Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Puede desarrollar con facilidad cada una

Disponibilidad de un espacio amplio para
de las estrategias brindadas en el presente

el desarrollo de sus servicios
estudio.

Cuenta con todos las herramientas
Cuenta con el capital necesario para

mecanicas Yy digitales para garantiza un
realizar una correcta reactivacion dentro

correcto servicio.
del mercado.
Debilidades Amenazas

No cuenta con redes sociales (Facebook e Existe una gran cantidad de empresas y
Instagram) para la difusion de publicidad.  tajjeres que brinda el mismo servicio en

No realiza promociones en cuanto al costo  Sector en el que se encuentra ubicado el

y Servicios. taller.
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No es reconocida dentro de los principales
diez talleres de servicios automotrices en

la ciudad.

Fuente: Investigacion

4.7.  Marketing mix enfocado al servicio

Dentro del marketing mix se encuentran asociados cuatro puntos fundamentales,
dentro de los cuales se identifica el precio, la promocion, la plaza y los canales de
distribucién, mismos que permitiran evaluar la situacion actual del Taller Automotriz

DEML.

4.7.1. Precio

Los precios del Taller Automotriz DEML son bajos comparados a otros talleres, lo
cual es una oportunidad para darnos a conocer por ofrecer servicio de calidad sin que el
cliente tenga que invertir una elevada cantidad de dinero en sus mantenimientos o

reparaciones.

Tabla 12. Precios de los Servicios de Taller Automotriz DEML
Precios de los Servicios del Taller Automotriz DEML

Servicio Valor
Servicio de lubricacion $15
Reparacion de llantas $5
Refrigeracion automotriz $25
Proteccion anticorrosiva $25
Lavado en general $4
Cambio de aceite $20
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Cambio de filtro de motor $6.5

Diagnostico general mecanico y eléctrico $10
Revision de scanner $20
Revision y ajuste de frenos $12
Cambio de filtro de aire $15

Fuente: Taller Automotriz DEML

4.7.2. Producto
El producto en el caso especifico del Taller Automotriz DEML se encuentra

establecido en los servicios automotrices que brinda a sus clientes.

4.7.3. Promocion

En la actualidad el Taller Automotriz DEML no ha realizado promociones
relacionadas con los servicios y precios que ofrecen a sus clientes.
4.8. Canales de distribucion

El Taller Automotriz DEML ha utilizado los medios tradicionales para difusion de
sus servicios, dentro de los cuales se encuentran en medios radiales y periodicos. De igual
manera, el Taller solo cuenta con publicidad fuera de su establecimiento. Sin embargo, no
se identifica el uso de los medios digitales y redes sociales como un nuevo canal de

distribucién o plaza.

4.9. Objetivos
4.9.1. Objetivo general
Disenfar estrategias de marketing para el reconocimiento de los servicios brindados por la

empresa DEML Taller automotriz.
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4.9.2. Objetivos especificos
e Promover el incremento de clientes a través de las estrategias propuestas para

reconocer la empresa DEML Taller automotriz.

e Fortalecer los canales de difusién de la informacién del taller a través del uso de

las redes sociales.
e Evaluar el comportamiento del cliente para disefiar estrategias que permitan al

negocio obtener una ventaja competitiva.

4.10. Estrategias del marketing mix
4.11. Estrategia de Producto

El taller automotriz DEML brinda servicios como:
e Calibracion de bomba de gasolina
e Calibracion de inyectores
e Colocacion y extraccion de bomba de gasolina
e Cambio de juego de empaques de motor

e Chequeo de revision vehicular

Las estrategias de producto enfocadas a potenciar la percepcion de calidad en el taller

son las siguientes:

e Se entregara un sticker que certificara que el vehiculo fue

chequeado o recibié mantenimiento en el taller.

RIL

—ALLER AUTOMOY

LAVADORA - LUBRICADORA
RENDON Y BRASIL

———
MECANICA -
LA 27 AVA ENTRE GOMEZ

Figura 1. Merchandising para Taller Automotriz DEML
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e Brindar al cliente, el servicio a domicilio de un mecénico, para que
chequee su vehiculo o realice una reparacién no muy complicada
dando un valor agregado a nuestro taller.

e Ampliar la linea del producto, pudiendo dar mantenimiento a
vehiculos de linea pesada; esto incrementaria la cantidad de
clientes a atender y por ende generaria un crecimiento del
negocio.

e Atender los automotores con un personal calificado que brinde el

servicio con profesionalismo y capacitacion continua.

Figura 2. llustracién de mantenimiento de vehiculos

4.12. Estrategia de precio

En lo referente al precio, se buscara reforzar la fidelidad de los mismos como se sefial6 con

anterioridad. A continuacidon se detallan cada una de las estrategias a utilizar:
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Se daran tarjetas de 5% de descuento a clientes recurrentes, asi como por cada
cliente referido. Los descuentos seran validos en el servicio de mantenimiento,
mas no en repuestos.

Dar facilidades de pago, como el servicio de cobros con tarjetas de crédito
y débito.

Mantener precios competitivos en el sector, logrando una estabilidad en
cuanto al valor de los servicios.

%

DE'DESCUENTO EN

CAMBIO DE
ACEITE

Figura 3. Imagen de descuento

Estrategia de plaza

El negocio se ubica en el canton de Guayaquil, provincia del Guayas, el canal de

distribucidn sera directo, ya que el servicio se otorga directamente al cliente sin la

necesidad de intermediarios. Las estrategias a utilizar seran las siguientes:
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. El negocio realizard un proceso para refrescar la marca y otorgarle un valor
superior al que posee actualmente, para esto el local sera mejorado
estéticamente, ocasionando en el cliente un mayor aprecio a la marca.

. Ofrecer la disponibilidad a los clientes que mediante WhatsApp, puedan
agendar citas de revision vehicular, logrando una mayor via de comunicacion,

cliente-empresa.

Figura 4. Propuesta de proyeccion de marca

4.14. Estrategia de promocidén de servicios
Teniendo en cuenta que el Taller DEML no cuenta en la actualidad con promociones que

le permitan ser reconocidos como uno de los talleres que brinde el mejor servicio al mejo

r

precio, se realiza esta imagen grafica en donde se expone el descuento que se otorgara por
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cambios de aceite, el cual se encontrard por el tiempo de 3 meses en la Fan Page de
Facebook y en entrada del taller automotriz.
4.15. Disefio de linea gréfica dirigida al reconocimiento de la marca

Dentro de la presente estrategia se busca, realizar cambios en la linea gréfica actual
del Taller Automotriz DEML, el mismo que no cuenta con redes sociales que permita
publicitar su servicio en el mercado actual. Por esa razén el primer paso consiste en crear
un logo y una linea grafica de los servicios brindados, posteriormente a la creacion de una

Fan Page de Facebook.

Figura 5. Propuesta de logo

e De igual manera, se procede a realizar el banner que sera el fondo de la Fan Page,

el cual debe constar los servicios que brinda y el numero de celular del taller.
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REVISION TECNICA SIN COSTO
LUNES | MARTES | MIERCOLES

AGENDATU CITA YA!!

0986261667

Figura 6. Propuesta de banner

e Eldisefio de la Fan Page, permitira ademas que los usuarios de Facebook puedan

reconocer el taller a través de un usuario, el cual se denominara como:

@DEMLtaller, el mismo que resulta facil de recordar.

e Se medira el impacto de la publicidad a través de los reportes otorgados por Google

y Facebook, para evaluar el efecto que causan estos medios en los clientes.

DEML Taller Automotriz

@DEMLtaller - Taller de reparacion de automoviles

Inicio  Informacién  Fotos  Més » 1 Me gusta © Mensaje Q
Informacion Ver todo e Crear publicacién
g
i ]‘..' Foto/video o Estoy aqui ;’ Etiquetar amigos
27 entre Gomez Renddn y
oL brasil EC090104 Guayaquil,
Ecuador

S DEML Taller Automotriz
g 11 de septiembre - @
v FEERES
o A CORDERC Cambio de kit de embragues reparacion de cajas de cambio de
I #Hyundai #Kia [
*RECUERDA somos multimarcas ..!!
@ Ssomos especialistas en alistar tu vehiculo VISITANOS : 27ava entre Brazil y Gomez rendon .

para la revision vehicular de la ATM, Trae “En mecanica y lubricacién somos tu mejor opcion..!!
tu auto a nuestro taller y realizamos la

revision inicial sin costo, nuestro trabajo \)\ o

Figura 7. Propuesta de pagina de Facebook para taller automotriz
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4.15.1. Publicidad e imagen de la marca

Se utilizara material publicitario para mantenernos presente en la mente de nuestros
clientes con obsequios que nos serviran principalmente para resaltar ain mas la marca
DEML taller automotriz, mismo que se brindaré a cada cliente que supere su factura mayor
a $25 un llavero con el logo del Taller que incluye el namero de teléfono del mismo para

que pueda agendar por WhatsApp su préxima visita.

Figura 8. Publicidad e imagen de marca

4.16. Plan de accién

Tabla 13. Plan de accién

Estrategias Acciones Responsables Plazo
Disefio de linea Creacién de unlogo  Disefiador grafico En 2 semanas
gréfica externo

Creacion de un

banner
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Creacién de una

Fan Page

Creacién de usuario

Estrategias de Disefar Disefiador gréafico
promocion de promociones externo
servicio dirigidas al

Gerente General
descuento en los

precios de los

servicios

Disenar flyer

llamativos

Publicar el flyer en

la Fan Page

Crear campafas
publicitarias
pagadas en
Facebook dirigido a
una poblacion de

12000 personas

Fidelizacion del Entrega de llaveros  Personal del Taller

cliente personalizados

Entregar Franelas
con logo del taller

10 unidades por dia

Fuente: Autor de la investigacion

Cada 3 meses

Pago de servicio

mayor a $25



4.17. Presupuesto

Tabla 14. Presupuesto

Acciones

Costo Unitario

Costo total

Creacion de un logo

$180

$190

Creacién de un banner

$175

$175

Creacion de una Fan Page

$180

$180

Creacién de usuario

Disefiar promociones dirigidas
al descuento en los precios de
los servicios ($26,50) por el

5%

$2300*5%= 1150

$3450

Disenar flyer llamativos (1000
Hojas Volantes Flyers A6 Full
Color + 2 Lados + Disefio

$184.99

$184.99

$554.97

Publicar el flyer en la Fan

Page

Crear campafias publicitarias
pagadas en Facebook ($15 por
5 dias , dirigido a una

poblacion de 12000 personas

$450

$5400

Imprimir el logo en llaveros
metalizados (1000 unidades a

$1.52c/u)

$1520

$4560
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Franelas con logo del taller 10

unidades por dia a $10

$600

$3600

TOTAL

$18109,97

Fuente: Autor de la investigacion

4.18. Presupuesto trimestral de promociones en venta.

El cliente obtendra un descuento del 5% en cada cambio de aceite que realice en el mes, se

dara un llavero por cada $25 en otros servicios que realicen en el taller automotriz y se

obsequiara 10 franelas a los 10 primeros clientes que realicen una lavada de su vehiculo

por lo cual se estima vender $69.000 trimestrales.

Tabla 15 Presupuesto Trimestral

Promocion Mes 1
5% dscto en $10500
venta
Ventas $25 $12500
Totales $23000

4.19. Andlisis costo beneficio.

Mes 2

$10500

$12500

$23000

Mes 3

$10500

$12500

$23000

Total

$31500

$37500

$69000

El costo que genera el plan de estrategias y la promocidn tiene como beneficio el

reconocimiento del taller automotriz DEML.
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e Costo Total

Tabla 16 Costo total

Costo Total Mes 1 Total (3meses)
Medios de $2754,99 $14659,97
Publicidad

Promocion $1150 $3450
Totales $3904,99 $18109,97

El gasto total de publicidad es de $22014,96 durante los tres meses de la campafia.
La empresa considera el costo de la publicidad y promocion como una inversién mas no
como un gasto, a través del cual se lograra el reconocimiento de la marca en el mercado,
también generara un crecimiento en ventas.

De acuerdo a la proyeccidn las ventas el retorno en dolares seria de: $69000.

El valor de la proyeccion en ventas se compara con el costo total.

Tabla 17. Costo Beneficio

C/B = Beneficio = 69000
Inversioén inicial + Mantenimiento 18109,97+3904,99

C/B =313

Finalmente, en el analisis pesimista se estima que el reconocimiento y estrategias
de marketing, dejaria un ingreso mensual promedio de $69.000 y se estimada un
incremento de clientes solicitando los servicio ofrecidos en el Taller DEML, el crecimiento
promedio seria de 21,74% anual, para mantener un equilibrio en la empresa. Por tanto, los

resultados financieros determinan que el ingreso del negocio podria fluctuar entre
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$276.000 y $828.000 para los proximos tres afios de operaciones; situacién que dejaria una
rentabilidad estable para la empresa DEML Taller automotriz y lograr que se posicione

entre los 10 mejores talleres del Top of mind.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El desarrollo del presente trabajo investigativo hizo posible el planteamiento de las

siguientes conclusiones, las cuales responden a los objetivos especificos:

Dentro de las estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa
DEML Taller Automotriz que se plantearon a través de la presente
investigacion se basan fundamentalmente en el uso de plataformas digitales
para la comercializacion y reconocimiento de la marca dentro del mercado. Se
propuso la creacion de una Fan Page, disefio de logo y banner, disefio de flyers
publicitarios y disefio de promociones, asi como también se propuso la
publicidad e imagen como medio para el reconocimiento de la marca.

La situacién actual del mercado automotriz en la ciudad de Guayaquil durante
la pandemia fue en decrecimiento, debido a las diversas medidas adoptadas por
el gobierno con la finalidad de salvaguardar la integridad de los ciudadanos,
diversos locales comerciales que se encuentran dentro de la industria
automotriz cerraron sus puertas debido a la usencia de clientes lo cual nos
obligo a realizar las estrategias de marketing para el reconociendo de la
empresa DEML Taller automotriz.

Aprovechando las oportunidades y fortalezas, mayores que sus debilidades y
amenazas, se disefid las estrategias de marketing en el cual se potencia las
fortalezas como experiencia, calidad y profesionalismo, basdndose en
estrategias de posicionamiento y competitividad, que permiten incrementar la
cuota de mercado y por ende, las ventas crezcan, logrando el posicionamiento

deseado del negocio.
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RECOMENDACIONES

En lo concerniente a las recomendaciones de la investigacién, se considera que el

negocio deberia analizar las siguientes opciones:

De acuerdo a los resultados parciales obtenidos en la investigacion, para lograr
el reconocimiento de la empresa DEML Taller automotriz, se puede tener un
precedente que sirva de base para disefiar las estrategias de marketing que
mejore las ventas del taller, ubicado en la ciudad de Guayaquil.

Las estrategias de marketing, se convertiria en una herramienta de promocion
muy importante, puesto que le da mayor valor agregado a los servicios que se
ofrecen, especialmente los de interaccion en linea mediante WhatsApp y
Facebook, logrando atender requerimientos de los clientes.

Aplicar las estrategias de marketing planteadas a través del presente estudio, el
mismo que esta disefiado y enfocado a lograr que el Taller Automotriz DEML
sea reconocido a nivel de Guayaquil y sobre todo de los sectores que se
encuentran a su alrededor.

Replicar las estrategias de marketing para el reconocimiento de otras empresas
y talleres que forman parte del sector automotriz en la ciudad de Guayaquil,
con la finalidad de reactivar el sector y ayudar a generar mayor cantidad de
dinero, el cual permita a su vez generar un porcentaje mas alto de empleos, que
se requieren en la actualidad, debido al desastre econdmico generado durante

la pandemia.
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L]

Universidad de Guayaquil

FORMATO DE ENCUESTA

Encuesta dirigida a: A los clientes de las diferentes empresas que brindan servicios
automotrices en la ciudad de Guayaquil

Objetivo: Analizar la situacion actual del mercado automotriz en la ciudad de Guayaquil
Indicacion: Marque de acuerdo a su criterio y desde el punto de vista de su empresa, la
respuesta que mas se asemeja a la situacion actual que atraviesa el sector automotriz en la

actualidad.

a. Datos del encuestado:
Edad
Sexo

Sector

b. Preguntas:
1. ¢En la actualidad, cada cuanto tiempo acude a un taller automotriz?
a) Cada mes
b) Cada tres meses
c) Cada seis meses
d) Cada doce meses

e) Cuando el auto presentaba fallas




2. ¢En la actualidad, en que medios de difusion ha identificado servicios automotrices
disponibles?
a) Radio, TV, periddicos
b) Medios digitales
c) Publicidad fuera de los talleres
d) Por recomendaciobn de amigos y
familiares

e) Ninguno

3. ¢Luego de haber realizado el servicio en la empresa, como se encuentra?
a) Nada satisfecho
b) Poco satisfecho
c) Neutral
d) Muy satisfecho

e) Totalmente satisfecho

4. ¢Considera necesario que se deba reactivar el sector automotriz como eje principal para
mejorar la economia de la ciudad?
a) Si

b) No

5. ¢Considera necesario el desarrollo de estrategias de marketing que permitan
promocionar los servicios automotrices de las diferentes empresas?
a) Si

b) No



6. ¢Considera necesario que los talleres automotrices realicen promociones para captar
clientes?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

7. ¢Considera necesario que los talleres automotrices utilicen los medios digitales para
promocionar sus servicios?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

8. ¢Considera necesario que los talleres automotrices mantengan la misma calidad del
servicio, precio, promocién y promocién dentro del mercado?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo




9. ¢De que manera se ha visto afectada la visita a los talleres automotrices debido a la

pandemia del covid-19 durante el afio 2020?

10. ;Como afecto el cierre de los talleres automotrices durante la pandemia en la economia

de su hogar?
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0907471007 por 0907471007
JUAN CARLOS

JUAN CARLOS CARRIEL WANG

CARRIEL WANG Fecha: 2020.07.11
16:40:28 -05'00'

Firma del Docente Tutor

APROBADO

Nombre dgf frector de Carrera Econ. Mauncso Villacreses Cobo

CC:.Gestoy'd

A/

Firma de{ Estudiante

092538 %6 |\

APROBADO CON OBSERVACIONES
NO APROBADO
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ANEXO II.- ACUERDO DEL PLAN DE TUTORfA DE TRABAJO DE TITULACION

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ING. EN MARKETING Y NEGOCIACION COMERCIAL

Sr (a).

Econ. Mauricio Villacreses Cobo, MAE
Director (a) de Carrera

En su despacho. -

De nuestra consideracién:

Nosotros, Ing. Juan Carlos Carriel Wang, docente tutor del trabajo de titulacidn: Estrategias de
marketing para posicionamiento de la empresa DEML Taller Automotriz, Guayaquil, 2020y ef
estudiante (s) John Benjamin Torres Bustamante de la Carrera Ing. En Marketing y Negociacion
comercial.

Comunicamos que acordamos realizar las tutorias semanales en el siguiente horario: viernes de
10:30 a.m. a 12:30 a.m., durante el periodo ordinario_ 2020- 2021 Cl.

De igual manera entendemos que los compromisos asumidos en el proceso de tutoria son:

Asistir a las tutorias individuales 2 horas a la semana, con un minimo de porcentaje de asistencia de
70%.

Asistiralastutoriasgrupales (3 horasalasemana), conun minimode porcentaje de asistencia de 70%.
Cumplir con las actividades del proceso, conforme al Calendario Académico.

Tengo conocimiento que es requisito para la presentacion a la sustentacion del trabajo de titulacién,
haber culminado el plan de estudio, los requisitos previos de graduacién, y haber aprobado el médulo
de actualizacién de conocimientos (en el caso que se encuentre fuera del plazo reglamentario para la
titulacion).

Agradeciendo la atencion, quedamos de Ud.

Atentamente,/

[(Firma
John Benjamin‘Torres Bustamante
C.1.:0925389611

0907471007 Firmado digitalmente por

0907471007 JUAN

JUAN CARLOS CARLOS CARRIEL WANG
Fecha: 2020.07.11

CARRIEL WANG 16:42:34 -05'00'

Firma
Juan Carlos Carriel Wang
Cl:




ANEXO IV.- INFORME DE AVANCE DE LA GESTION TUTORIAL

Tutor: Ing. Juan Carlos Carriel Wang
Titulo del trabajo: _Estrategia de marketing para el posicionamiento de la empresa Deml Taller Automotriz, Guayaquil, 2020.

Carrera: Ingenieria en Marketing y Negociacion Comercial

Tipo de trabajo de titulacidn: Proyecto delnvestigacion

No.DE| FECHA TUTORIA DURACION:
SESION ACTIVIDADES DE TUTORIA INICIO | FIN OBSERVACIONESYTAREASASIGNADAS FIRMA :ISI?I'“JII;IANTE
TUTOR
1 27-07-2020 |Capitulo | 10:00 |11:00 ) Observacionegl
Planteamiento del problema En el capitulo I en la seccidn del
11 Antecedentes del problema planteamiento del problema hay que
12 Planteamiento del problema identificar bien la problematica ya que no
13 Sistematizacion del problema esta bien definida, también hay que definir
(Operacionalizacion de las bien los objetivos ya que estos deben ir
variables) orientados al marco tedrico, a la
1.3.1. Hipdtesis investigacion y a la propuesta, se debe
1.3.2. Objetivo General realizar un cuadro de Top of mind. Firhado
1.3.3. Objetivos especificos !
Tareas Asignadas 0907471 digjtaimente
Mejorar el planteamiento  del problemeOO7 JUAN 8357471007
abordar méas a detalle los antecedentes‘CARLOS JUAN CARLOS
alinear los objetivos especificos segun e CARRIEL WANG
propuesta de la investigacion, y plantear biefCARRIEL focha:
las variables dependiente e independiente WANG 2020.08.15
12:40:54 -05'00'
Firmado digitalmente por
0907471007 JUAN 0607471007 JUAN CARLOS CARRIEL

CARLOS CARRIEL WANG WANG

Fecha: 2020.08.15 12:41:29 -05'00'

Ing. Juan Carlos Carriel Wang

Docente-tutor

Gestor de Integracion Curricular y Seguimiento a Graduado
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ANEXO IV.- INFORME DE AVANCE DE LA GESTION TUTORIAL

Tutor: Juan Carlos Carriel Wong

Tipo de trabajo de titulacidn: Estrategias de marketing.

Titulo del trabajo: Estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller Automotriz,
Guayaquil, 2020.

Carrera: Ingenieria en Marketing y Negociacién Comercial

No. DE FECHA DURACl(jN‘
. . ACTIVIDADES DE '
SESION | TUTORIA ¢ FS OBSERVACIONES Y TAREAS | FlRMA TUTOR FIRMA ESTUDIANTE
TUTORIA INICIO | FIN ASIGNADAS
Se trabajo en la tabla de
1 | 07-08-2020 | conceptualizacién de las | 10:30 | 12.30
variables 0907471
007 JUAN
Se revisé el capitulo uno 'y CARLOS
2 14-08-2020 se realizé varias 10:30 | 12.30 CARRIEL
correcciones
WANG
Se termina de revisar el Firmado
3 | 21-08-2020 capltul_o unoy se re’allza 10:30 | 12.30 digitalmente
correcciones del capitulo 2 por
0907471007
JUAN CARLOS
Se corrige el capitulo 2y CARRIEL WANG
4 | 28-08-2020 | se realiza trabajo sobre el | 10:30 | 12.30 Fecha:
capitulo 3 2020.09.08
12:04:55 -05'00'
0907471007 JUAN Firmado digitalmente por 0907471007

JUAN CARLOS CARRIEL WANG

CARLOS CARRIEL WANG Fecha: 2020.09.08 12:04:23 -05'00'

* % % %

Docente - Tutor

Gestor de Integracion Curricular y
seguimiento a Graduados.
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ANEXO IV.- INFORME DE AVANCE DE LA GESTION TUTORIAL

Tutor: Juan Carlos Carriel Wong

Tipo de trabajo de titulacidn: Estrategias de marketing.

Titulo del trabajo: Estrategias de marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller Automotriz,
Guayaquil, 2020.
Carrera: Ingenieria en Marketing y Negociacién Comercial

No. DE FECHA DURAC'ON:
SESION | TUTORIA ACTIVIDADES DE OBSERVACIONES Y TAREAS | FjRMA TUTOR FIRMA ESTUDIANTE
TUTORIA INICIO | FIN ASIGNADAS
Se termina el capitulo dos
1 | 04-09-2020 |y se comienza a trabajar el| 10:30 | 12.30
capitulo tres 0907471
007 JUAN
Se trabajé en la validacion
2 | 11-09-2000 | delasencuestasylas 550 |4 3 CARLOS
recomendaciones para su ’ ) CARRIEL
realizacion
\ALANIlL—
Se realizaron varias VWANG
correcciones en las Firmado
3 | 18-09-2020 | validacién y se modifican | 10:30 | 12.30 digitalmente
las preguntas y las
; por 0907471007
variables JUAN-CARLOS
Se termina la validacion y CAT'EL WANG
no. se avanza el capitulo . Fecha:
4 | 25092020 cuatro con sus respectivas 10:30 1 12.30 2020.09.28
recomendaciones 07:09:03 -05'00'
0907471007 Firmado digitalmente por
0907471007 JUAN CARLOS
JUAN CARLOS CARRIEL WANG

Fecha: 2020.09.28 07:07:57

CARRIEL WANG _'gens

JUAN CARLOS CARRIEL WANG
Docente - Tutor

Gestor de Integracion Curricular y
seguimiento a Graduados.




Guayaquil, 12 julio del 2020

ECON. MAURICIO VILLACRESES COBO, MAE

DIRECTOR DE CARRERA

INGENIERIA EN MARKETING Y NEGOCIACION COMERCIAL
FACULTADAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

CARTA AVAL

A peticion verbal del interesado sefior: John Benjamin Torres Bustamante con cédula
de identidad de ciudadania No. 0925389611 EGRESADO de la carrera de Ingenieria en
Marketing y Negociacion Comercial de la Universidad de Guayaquil, quien suscribe en
calidad de Representante Legal de la empresa DEML Taller Automotriz, tiende a bien
extender la presente autorizacién para desarrollar el proyecto de titulacién
“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL RECONOCIMIENTO DE LA

EMPRESA DEML TALLER AUTOMOTRIZ, GUAYAQUIL, 2020”

El interesado puede hacer uso del presente documento como lo crea conveniente.

Atentamente,

P it

TﬁgDavidTEmésto Mina Lopez
Representante Legal

I8
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VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Estimado Colaborador:

Es grato dirigimos a usted para manifestarle nuestro saludo cordial dada su
experiencia profesional, le solicitamos su apreciable colaboracion como experto
para la validacion de contenido de los items que conforman el cuestionario el cual
se anexa, que sera aplicado a una muestra seleccionada que tiene como finalidad
recoger informacion directa para la investigacion titulada: “Estrategias de
marketing para el reconocimiento de la empresa DEML Taller Automotriz,
Guayaquil, 2020.”

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted debera leer cuidadosamente cada
enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden
seleccionar una alternativa de acuerdo al criterio personal y profesional que
corresponda al instrumento.

Agradeciendo de antemano su valiosa colaboracion, se despiden de Ustedes,

John Torres Bustamante Ing. Juan Carlos Carriel
CI 0925389611 Wang

CI 0907471007
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TITULO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION:

“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL RECONOCIMIENTO DE LA

EMPRESA DEML TALLER AUTOMOTRIZ, GUAYAQUIL, 2020.”

PROBLEMA DE INVESTIGACION:

¢De qué manera la aplicacion de estrategias de marketing permitird reconocer a la empresa

DEM taller automotriz en el mercado de la ciudad Guayaquil, en el periodo 2020?

OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Determinar los factores que inciden en el reconocimiento de la empresa DEML Taller

automotriz en las estrategias del marketing mix.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

 Analizar el marco teorico del marketing mix y el reconocimiento de la empresa.

» Determinar y Analizar la situacion actual del mercado automotriz en la ciudad de
Guayaquil

 Proponer estrategias de marketing que contribuyan al reconocimiento de la empresa

DEML Taller Automotriz.

VARIABLES DE OPERACIONALIZACION

Variable independiente: Estrategias de marketing

Variable dependiente: Reconocimiento
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
Variabl Definicion Definicion Dimensiones  Indicadores Instrume
es conceptual operacional ntos
Conjunto de . Registro de
es_trategias que Est;z:\e/?é?g de promociones
tienen como en el servicio
principal objetivo Estrategia de
el lograr la Precio
- ) Encuesta
captacion de Registro de . ¢jiontes
clientes, de un Estrategia de  promociones y
determinado plaza descuentos
segmento, para el realizados
Variabl Jlogro de los Conjunto de Estrategia de
lineamientos y estrategias de promocion
. objetivos marketing . Balance de las
|3_depe_n planteados por la  seleccionadas ~ Estrategia de ventas
lente: empresa con la finalidad ventas i
Estrateg : : realizadas
s de Teniendo como de captar un Informe de las
ketj Punto de partida segmento Estrategias estrategias
marketl - e| estudio del  determinado del :
ng el estudio ae eterminado ae Internas internas Analisis
precio, Yentas, mercado. realizadas de los
procesos internos, -
mercado, mbolrmes
estrategias istro d y balance
actuales y de o Registro 3 interno
comunicacion de Estrategias de  estrategias de
un determinado comunicacion comulr_ncgclon
producto y realizadas
servicio.
El
reconocimiento Ofrecer de
de marca s el manera consiente
p_unto en el que, contenidos
sin que aparezea .o oo
Variabl su nombre, una multimeglia con
de indi er:Jndlourgth1 b un estilo idéntico Encuesta de
P ) proc 0 muy similar, Reconocimient ) . Encuesta
ente:  servicio puedan ara que la o de la marca satisfaccion a clientes
Recono  ser identificados gu die?mia sea del cliente
cimient por los
. capaz de
0 consumidores relacionarlos
gracelsalz a;:]OQO, entre ellos y con
gan, la marca sobre
packaging, o todo
campafa de '

publicidad
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FORMATO DE ENCUESTA

Encuesta dirigida a: A los clientes de las diferentes empresas que brindan servicios
automotrices en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo: Analizar la situacion actual del mercado automotriz en la ciudad de Guayaquil.
Indicacién: Marque de acuerdo a su criterio y desde el punto de vista de su empresa, la
respuesta que mas se asemeja a la situacion actual que atraviesa el sector automotriz en la
actualidad.

a. Datos del encuestado:

Edad

Sexo

Sector

b. Preguntas:

1. ¢Cuales son los servicios automotrices que usted busca con frecuencia?

a) Cambios de aceite

b) Alineacién

c) Lavado de carro

d) Mantenimiento

e) Reparacion

2. ¢Qué productos compra con frecuencia para el mantenimiento y buen estado de su

vehiculo?

a) Aceite

b) Refrigerante
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Uny,

c) Llantas

d) Productos de limpieza

e) Otros

3. Considera necesario que los talleres automotrices mantengan la misma calidad del

servicio, precio, promocién dentro del mercado?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

4. ¢Considera necesario realizar promociones en cuanto al precio de los servicios y productos

gue se encuentran en el DEML taller automotriz?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

5. ¢Considera necesario que los talleres automotrices realicen promociones para captar

clientes?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
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c) Nide acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

6. ¢En la actualidad, en que medios de difusion ha identificado servicios automotrices

disponibles?

a) Radio, TV, periodicos

b) Medios digitales

c) Publicidad fuera de los talleres

d) Por recomendacion de amigos y

familiares

e) Ninguno

7. ¢Considera necesario el desarrollo de estrategias de marketing que permitan promocionar

los servicios automotrices de las diferentes empresas?

a) Si

b) No

8. ¢Considera necesario que los talleres automotrices utilicen los medios digitales para

promocionar sus servicios?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Nide acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo
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e) Totalmente en desacuerdo

9. ¢Enlaactualidad, cada cuanto tiempo acude a un taller automotriz?

f) Cada mes

g) Cada tres meses

h) Cada seis meses

i) Cada doce meses

j) Cuando el auto presentaba fallas

10. ¢(Con que frecuencia realiza reparacion del tren delantero y trasero de su vehiculo?

a) Una vez al afio

b) Dos veces al afio

c) Tres veces al afio

d) Cuatro veces al afio

e) Solo cuando presenta fallas

11. ;Considera necesario que se deba reactivar el sector automotriz como eje principal para

mejorar la economia de la ciudad?

a) Si

b) No
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12. ;Conoce ud algun taller multiservicio con tecnologia de punta en el sur oeste?

a) Si

b) No

13. ¢Cuadles son los requerimientos que ud observa al momento de meter su vehiculo a un taller

multiservicios?

f) Precio

g) Tiempo de reparacion

h) Equipo y tecnologia adecuada

i) Atencion al cliente

j) Calidad de servicio

14. ;De qué manera se ha visto afectada la visita a los talleres automotrices debido a la

pandemia del covid-19 durante el afio 2020?

15. ;Como afecto el cierre de los talleres automotrices durante la pandemia en la economia de

su hogar?
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MATRIZ DE VALIDACION

Marque con una x, cada uno de los criterios a evaluar, s6lo se acepta una respuesta
por criterio y cada pregunta debe tener los 7 criterios de evaluacion.

Revision: N°

CRITERIOS A EVALUAR

La estructura del instrumento es adecuado --

Los items son claros y entendibles.

r?

La pregunta recoge informacion que permite
 dar respuesta al problema de investigacion.

El instrumento propuesto responde a los
objetivos del estudio.

Los items del instrumento responden a la
operacionalizacion de la variable.

La secuencia presentada facilita el desarrolio y |
del instrumento

El nimero de items es adecuado para la su - V

aplicacidn | -

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la pertinencia congruencia

u otro aspecto que considere relevante para mejorar el mismo, antes de realizar la consulta
correspondiente, le agradecemos que responda las siguientes preguntas, para efectos de reforzar la

validez de los resultados.

OBSERVACIONES

NOMBRE DEL EVALUADOR: Lic. Frida Bohorquez Suarez, MAE

FIRMA DEL EVALUADOR: g\;:«-* ,{,{ 99,
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RESULTADOS DE LA VALIDACION

Una vez que se ha realizado la validacion del documento, se determina que el
cuestionario tiene % de validacién del contenido del instrumento por lo que, el
comité evaluador determina que el instrumento es:

NO APLICABLE APLICABLE CON APLICABLE
OBSERVACIONES

Para constancia firman,

O Does.
Lic. FiNda Boh6rquez Suarez, MAE

Nombre Evaluador 1 Nombre Evaluador 2
o C.I. C.I
(. »ﬁ \ 2. D\ . ¥ LS ﬂ }  Nombre Evaluador 3
.



ANEXO IX.- RUBRICA DE EVALUACION DOCENTE REVISOR DEL TRABAJO DE TITULACION

TITULO DEL ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL RECONOCIMIENTO DE LA EMPRESA
TRABAIO: DEML TALLER AUTOMOTRIZ, GUAYAQUIL, 2020.
AUTOR(s): JOHN BENJAMIN TORRES BUSTAMANTE |
| = | PUNTAJE | _ |
ASPECTOS EVALUADOS MAXIMO  CALIFICACION | COMENTARIOS
ESTRUCTURA Y REDACCION DE LA MEMORIA 3
Formato de presentacion acorde a lo solicitado 6 0.6
Tabla de contenidos, indice de tablas y figuras 0,6 0.5
 Redaccion y ortografia 0,6 0.5
 Correspondencia con la normativa del trabajo de titulacion | e 0.6
Adecuada presentacion de tablas y figuras _ 0,6 0.5
RIGOR CIENTIFICO _ B .
El titulo identifica de forma correcta los objetivos de la investigacion 0,5 0.5
La introduccion expresa los antecedentes del tema, su importancia
 dentro del contexto general, del conocimiento y de la sociedad, asi
como del campo al que pertenece 0,6 0.5
 El objetivo general estd expresado en términos del trabaja a
investigar 0,7 0.7
Los objetivos especificos contribuyen al cumplimiento del objetivo
general S 4 . 0,7 0.7
Los antecedentes tedricos y conceptuales complementan y aportan
| significativamente al desarrollo de la investigacion 0,7 L AN B
 Los métodos y herramientas se corresponden con los objetivos de Fb
a investigacion 0,7 0.6
El analisis de la informacion se relaciona con datos obtenidos 0,4 0.3 S
Factibilidad de la propuesta 0,4 0.3
Las conclusiones expresa el cumplimiento de los objetivos
especificos e 0.4
| Las recomendaciones son pertinentes, factibles y vélidas 0,4 % 0.3 ;
Actualizacion y correspondencia con el tema, de las citas y
referencia bibliografica 05 0.5
PERTINENCIA E IMPACTO SOCIAL 1
Pertinencia de la investigacion/ Innovacion de la propuesta 0,4 0.4
' La investigacion propone una solucion a un problema relacionado
 con el perfil de egreso profesional 0,3 0.2
 Contribuye con las lineas/ sublineas de investigacion de la Carrera/
Escuela | 2 0,3 0.3
CALIFICACION TOTAL * 10 2

a las siguientes fases (revision, sustentacion)

P e

* El resuitado sera pmmedlado con la calmcacmn del Tutor y con la calificacion obtenida en la Sustentacion orai
“***El estudiante que obtiene una calificacion menor a 7/10 en la fase de tutoria de titulacion, no podra continuar

-

Lic. Frida Bohdrque Suarez MAKE

CI 0912971397
Fecha: 14-10-2020

—




ANEXO V: RUBRICA DE EVALUACION TRABAJO DE TITULACION
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Universidad de Guayaquil

TITULO DEL ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL RECONOCIMIENTO DE LA EMPRESA
TRABAJO: DEML TALLER AUTOMOTRIZ, GUAYAQUIL, 2020.
AUTOR(s): JOHN BENJAMIN CARRERA: ING. EN MARKETING Y
TORRES
BUSTAMANTE NEGOCIACION COMERCIAL
PUNTAIJE <
ASPECTOS EVALUADOS MAXIMO CALIFICACION
ESTRUCTURA ACADEMICA Y PEDAGOGICA 4,5 4.5
Propuesta integrada a Dominios, Mision y Visién de la
Universidad de Guayaquil. 0,3
Relacion de pertinencia con las lineas y sublineas de
investigacion Universidad/Facultad/Carrera 0,4

Base conceptual que cumple con las fases de comprension,
interpretacion, explicacion y sistematizacion en la resolucion
de un problema 1

Coherencia en relacién a los modelos de actuacion
profesional, problematica, tensiones y tendencias de la
profesion, problemas a encarar, prevenir o solucionar de
acuerdo al PND-BV 1

Evidencia el logro de capacidades cognitivas relacionadas al
modelo educativo como resultados de aprendizaje que

fortalecen el perfil de la profesién 1
Responde como propuesta innovadora de investigacion al
desarrollo social o tecnolégico 0,4

Responde a un proceso de investigacion-accién, como parte
de la propia experiencia educativa y de los aprendizajes

adquiridos durante la carrera 0,4

RIGOR CIENTIFICO 4,5 45
El titulo identifica de forma correcta los objetivos de la

investigacion 1

El trabajo expresa los antecedentes del tema, su importancia
dentro del contexto general, del conocimiento y de la
sociedad, asi como del campo al que pertenece, aportando

significativamente a la investigacion 1
El objetivo general, los objetivos especificos y el marco
metodoldgico estan en correspondencia 1

El analisis de la informacion se relaciona con datos obtenidos
y permite expresar las conclusiones en correspondencia a los

objetivos especificos 0,8

Actualizacién y correspondencia con el tema, de las citas y

referencia bibliogréafica 0,7

PERTINENCIA E IMPACTO SOCIAL 1 1
Pertinencia de la investigacion 0,5

Innovacién de la propuesta proponiendo una solucién a un

problema relacionado con el perfil de egreso profesional 0,5

CALIFICACION TOTAL * 10 10 /DIEZ

* El resultado sera promediado con la calificacion del Tutor Revisor y con la calificacion obtenida
en la Sustentacion oral.

0907471007 JUAN Firmado digitalmente por 0907471007
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