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Resumen Ejecutivo

En el presente trabajo se plantea el proyecto de Plan de Marketing Estratégico que
pretende aplicarse a la empresa EINSTRONIC LTDA., pionera en  servicios
electromecanicos. Esta empresa cuenta con un solo local, ubicado al norte de la ciudad de
Ambato.

La empresa requiere captar nuevos clientes de toda la urbe y el resto del pais,
proyectdndose a incrementar sus ventas en un 20% anual, por lo cual podrd mejorar y

expandirse en la zona céntrica de la misma.

El objetivo principal de este proyecto es posicionar la marca en un 90% dentro de la
ciudad, a través de estrategias publicitarias y de promocién, mejorando los servicios con
una atencion personalizada e instalaciones, que brinden una buena estancia al cliente en su

espera.

Ademas, se debera realizar una importante gestion en cuanto a la reorganizacion de los
servicios y productos, publicidad, difusion e imagen corporativa, establecimiento de
manuales de funciones politicas e instrumentos administrativos internos para la empresa y sus

colaboradores.

Por lo anterior, la empresa ha decidido llevar a cabo el presente proyecto de acuerdo a las
necesidades del mercado local, el cual permite lograr un impacto positivo en el desarrollo
organizacional de la empresa, planteando una cadena de valor que mejore la proyeccion de

ingresos del negocio.
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Abstract

This paper establishes the Strategic Marketing Plan that is intended to be applied to the
company EINSTRONIC LTDA which is a pioneer in electromechanical services. This

company has a single branch located in the north of the city of Ambato.

The company requires to at0074ract new customers throughout the city and the rest of the
country. The company projects to increase sales by 20% every year, so it can improve and
expand in the central region.

The main objective of this project is to position the brand by 90% within the city, through
advertising and promotional strategies. In this way, the company will improve its services
with personalized customer service and facilities and will provide a good impression while

customer waits to be attended.

In addition, the company must take the right management steps regarding the
reorganization of services and products, advertising, broadcast and corporate image. Also,
the establishment of policies and manuals and internal administrative functions instruments

for the company and its employees.
Therefore, the company has decided to undertake this project according to the needs of the

local market, which achieves a positive impact on organizational development of the

company, creating a value chain to improve revenue projection business.
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1.- Introduccion

EINSTRONIC LTDA. Es una empresa de servicios electromecanicos de automocion en
linea de vehiculos pesados y livianos, transporte, equipo caminero, grupos electrégenos,
generadores y motores estacionarios que tienen controles electronicos en motores de
combustion, generadores de energia eléctrica y componentes. La empresa viene
funcionando desde hace 17 afios, en el centro de la ciudad, el incremento en el nimero
de clientes y la necesidad de espacio para el parqueo de vehiculos, obligo a ubicarse en

la Panamericana Norte de la ciudad de Ambato.

Durante estos afios de trabajo la empresa ha podido atender adecuadamente a sus
clientes; el administrador de la empresa ha ido aumentando la oferta de servicios y

adecuando un almacen de repuestos y componentes.

Los clientes de la empresa son personas que se mantienen durante muchos afios,
también han evolucionado en el nimero de vehiculos disponibles; se trata basicamente
de profesionales que disponen de transporte de carga, pasajeros, quienes se han
encargado de difundir los beneficios y calidad de trabajo que se desarrolla en la
empresa. Con el incremento de trabajos el propietario administrador extiende el nimero
de maestros en diferentes ramas del mantenimiento y reparacion electronica, quienes sin
un adecuado reclutamiento se limitan a cumplir una funcion a cambio de la
remuneracion econdémica. Con el paso del tiempo y los conocimientos adquiridos en
algin momento se desvinculan de las empresas y de otras empresas similares. A esto se
agregan los profesionales egresados de diferentes centros de formacion que se

convierten en competidores.

Con el incremento de talleres también aumenta la oferta de repuestos y componentes.
Sectores como la Avenida El Rey y parte de la Avenida Cevallos, concentra a

aproximadamente 25 almacenes de repuestos automotrices.

Propietarios de almacenes y talleres trabajan en cooperacion mutua y recomiendan a
propietarios de vehiculos la compra o el servicio, en determinados talleres que son de

poco tiempo de funcionamiento sin experiencia y equipamiento basico.



La empresa por el prestigio y nimero de clientes que dispone no ha tenido que realizar
un plan de comercializacion. Sin embargo debemos pensar en una estrategia que le
permita mantenerse en el mercado, captar nuevos clientes y diversificar ofertas acorde a

las necesidades y el parque automotor que existen en la ciudad.

Para esto internamente es necesario consolidar el desempefio de trabajadores y
administradores, comprometidos para el cumplimiento de los objetivos empresariales,

valores y politicas que les fortalezca para competir con empresas y talleres del sector.

Con lo expuesto este proyecto busca aplicar un plan de marketing estratégico para
desarrollarlo en la empresa, esperando mejorar la demanda de servicios y componentes
que son utilizados para los trabajos de la empresa y también distribuidos a diferentes
clientes y concesionarias a nivel de las provincias de Pichincha, Guayas, Azuay,

Tungurahua, Pastaza, Chimborazo y Cotopaxi.



Tema de investigacion

"Plan de marketing estratégico y su impacto en el desarrollo organizacional de la
empresa EINSTRONIC LTDA,, de la ciudad de Ambato afio 2015"

1.2 Linea de investigacion

Administracion Estratégica con Enfoque al Talento Humano y Operativo

1.3 Diagnostico del problema de investigacion

1.3.1.- Laempresa

llustracion 1 La empresa

La empresa cuenta con un espacio de 1500 m2, donde se distribuye los ambientes

administrativo operativo. Entre los servicios que oferta se encuentra:

v' Mecanica ligera: Mantenimientos generales, ABC de motores, limpieza de
inyectores, revision de ruedas, cambio de pastillas, niveles, luces.

v’ Electricidad: Mantenimiento y reparacion de sistemas eléctricos, sistema de
cargas, luces, aire acondicionado.

v Electro-mecanico: Realiza trabajos en los sistemas electronicos de automocion,
diagnostica todos los sistemas de controles electrénicos que estan dotados en el
vehiculo, como el sistema de gestion de motor, de seguridad, confort, sistemas
de audio.

EINSTRONIC LTDA. Es una empresa de servicios electromecénicos para vehiculos de
transporte de carga. Se constituyé hace 17 afios, desde agosto de 1996 en las Calles
Darquea # 0836 y Fernandez (centro de la ciudad de Ambato).



La empresa inicié en una propiedad de sus padres, con dos personas e instalaciones de

aproximadamente, 120 m, con un pequefio parqueadero y una oficina.

La empresa empezd con lo bésico, prestando servicio técnico de automatizacion,
comunicacion de seguridad y arreglo de algunos sistemas de vehiculos, tiempo en el
cual por tres afios presto estos servicios que posteriormente le permitié relacionarse con

otras empresas y mercados.

En cuanto a maquinarias; empezaron con equipos basicos como medidores,
multimetros, osciloscopios, repuestos electronicos que en aquella época no eran tan
exigentes como hoy. Emprendieron en la parte automotriz de los concesionarios con la

marcas Chévrolet, y Volswagen.

En la actualidad cuenta con scanner, analizadores estaciones de prueba, especificos para
cada marca de vehiculo, dispositivos electronicos. Ademas, trabajan con varias marcas y
casas comerciales como: Mercedes Benz (camiones), Nissan y Mazda (camiones a
diesel), y todo tipo de vehiculo que tengan gestores de vehiculos, sistema de motor y

frenado, climatizacion.

Hoy la empresa se encuentra ubicada en la via Panamericana Norte de la ciudad de
Ambato y gracias a la aceptacion de sus clientes han incursionado con nuevas
tecnologias, desempariando novedosas metodologias y actividades que el cliente
requiere tales como: servicios de automocién en linea de vehiculos pesados y livianos,
transporte, equipo caminero, grupos electrégenos, generadores y motores estacionarios
que tienen controles electronicos en motores de combustion, generadores de energia
eléctrica y componentes que son utilizados para los trabajos de la empresa y también
distribuidos a diferentes clientes y concesionarias a nivel de las provincias de Pichincha,

Guayas, Azuay, Tungurahua, Pastaza, Chimborazo y Cotopaxi.



llustracion 2 Mapa de la ubicacién de EINSTRONIC LTDA




llustracion 3 Provincias en las que ofrece productos EINSTRONIC LTDA

Los trabajos que se realizan en la empresa tienen garantia y calidad, los equipos y la
tecnologia disponible permite que los propietarios de vehiculos y maquinaria realicen
trabajos de prevencion, mantenimiento y reparacion en forma adecuada, con el menor
costo y en tiempo corto.

El nimero de clientes de varios afios de trabajo con la empresa, ha disminuido
especificamente camiones y mulas de las empresas de carga al Pacifico, en cuanto a
buses y vehiculos de pasajeros las empresas Trasandina, 22 de Julio, Bafios, Pelileo,
ocupan menos a la empresa. Esto se demuestra con los registros de trabajos realizados.

Asi también la lista de nuevos clientes no se incrementa.

El personal que trabaja en la empresa tiene en promedio dos afios de vinculacion a la
ndmina. Dos maestros acumulan ocho y diez afios de trabajo, son quienes cuentan con la
confianza de los propietarios de vehiculos y son solicitados para hacer el trabajo

brindando garantia.

El personal con menor tiempo en la empresa, no esta adecuadamente motivado en el
desempefio y responsabilidad de su trabajo, en oportunidades que existen reclamos e
inconformidad en trabajos que son realizados por estas personas.



Quienes gozan de la confianza de la administracion de la empresa, hacen de
supervisores de trabajo, pero no son quienes responden ante la presencia de
inconvenientes. No cuentan con la autoridad necesaria para coordinar, ejecutar los

trabajos con los operarios de la empresa.

Ante la llegada de un cliente que por primera vez requiere de trabajos en la empresa, no
se brinda la informacion y orientacion adecuada. Algunos trabajadores no saben a
donde tienen que dirigirse, lo que demuestra la presencia de un problema a nivel

interno.

La estructura empresarial no esta definida, la disponibilidad de tecnologia no es
suficiente, es importante que se emprendan acciones para que la empresa fortalezca su
funcionamiento con personal adecuadamente guiado, motivado y convencido de su rol
realice los trabajos de una mejor manera, estos se sometan a la supervision de un
técnico que garantice al cliente la calidad que buscaba. Quienes por el desempefio y

esfuerzo también reciban incentivos.

El cambio de actitud y la garantia de trabajo permitiran que el personal se especialice,
haciendo carrera en la empresa y evitando en poco tiempo se transforme en

competencia.

A nivel externo el incremento de vehiculos en la provincia de Tungurahua y la zona
central del pais, ha hecho mas atractivo el mercado; profesionales preparados a nivel
tecnoldgico y universitario, maestros con experiencia adquirida en talleres, optan por
abrir locales con servicios de electromecanica, convirtiéndose en competidores directos

de la empresa.

Marcas como FORD, MAZDA, CHEVROLET, HYUNDAI, entre otras, ofrecen
servicios de mantenimiento, reparacion para vehiculos exclusivos de su marca,
mermando significativamente el trabajo a talleres y propuestas particulares. Por la
tecnologia disponible y las caracteristicas del servicio la empresa se convierte en

alternativa para quienes disponen de vehiculos.



Almacenes de repuestos y accesorios se han incrementado también en la ciudad de
Ambato y otras ciudades cercanas como Latacunga, Riobamba. Administradores y
propietarios han formado alianzas para trabajar con exclusividad y recomendacion el
propietario del almacén recomienda al maestro o taller para el trabajo; asi también los
maestros de talleres recomiendan a almacén exclusivo para la compra de componentes,
repuestos y accesorios.

llustracion 4 Distribucion y espacios de la empresa EINSTRONIC LTDA




1.3.2.- Diagnostico

El nimero de clientes de EINSTRONIC LTDA., de varios afios de trabajo, ha
disminuido especificamente camiones y mulas de las empresas de carga, en cuanto a
buses y vehiculos de pasajeros las empresas Trasandina, 22 de Julio, Bafios, Pelileo,
utilizan menos a la empresa. Esto se demuestra con los registros de trabajos realizados.

Asi también la lista de nuevos clientes no se incrementa.

El personal que trabaja en la empresa tiene en promedio dos afios de vinculacién a la
némina. Un empleado acumula diez afios de trabajo, quien cuenta con la confianza de

los propietarios de vehiculos y son solicitados para hacer el trabajo brindando garantia.

El personal con menor tiempo en la empresa, no esta adecuadamente motivado en el
desempefio y responsabilidad de su trabajo, en oportunidades que existen reclamos e
inconformidad en trabajos son realizados por estas personas.

Quienes gozan de la confianza de la administracion de la empresa, hacen de
supervisores de trabajo pero no son quienes responden ante la presencia de
inconvenientes. No cuentan con la autoridad necesaria para coordinar, ejecutar los

trabajos con los operarios de la empresa.

Ante la llegada de un cliente que por primera vez requiere de trabajos en la empresa, no
se brinda la informacidén y orientacion adecuada. Algunos trabajadores no saben a

donde dirigirse, lo que demuestra la presencia de un problema a nivel interno.

La estructura empresarial no esta definida, la disponibilidad de tecnologia no es
suficiente, es importante que se emprendan acciones para que la empresa fortalezca su
funcionamiento con personal adecuadamente guiado, motivado y convencido de su rol
realice los trabajos de la mejor manera, estos se sometan a la supervisién de un técnico
que garantice al cliente la calidad que buscaba. Que por el desempefio y esfuerzo

también reciba incentivos.

El cambio de actitud y la garantia de trabajo permitiran que el personal se especialice,

haciendo carrera en la empresa y evitando en poco tiempo se transforme en



competencia. A nivel externo el incremento de vehiculos en la provincia de Tungurahua
y la zona central del pais, ha hecho méas atractivo el mercado; profesionales preparados
a nivel tecnoldgico y universitario, personal con experiencia adquirida en talleres, optan
por abrir locales con servicios de electromecénica, convirtiéendose en competidores

directos de la empresa.

llustracion 6 Distribucion y espacios de la empresa EINSTRONIC LTDA

llustracion 7 Distribucion de areas de EINSTRONIC LTDA
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lustracion 8 Area de trabajo de EINSTRONIC LTDA

lHustracién 9 Area de trabajo de EINSTRONIC LTDA 2

llustracion 10 Personal de EINSTRONIC LTDA
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EL MERCADO AUTOMOTRIZ

La venta de vehiculos importados ha disminuido en un 30% en los dltimos dos afios,
segun Manuel Murtifio, Presidente de la Asociacion de Importadores Automotrices.

En el 2012 se vendié 134 mil vehiculos, mientras que en el 2013 se vendi6 113.990
automotores y para el 2014, la cifra disminuy6 a 100 mil, situacion preocupante para el

sector.

Esto se debe a causa de las resoluciones tomadas por el Ministerio de Comercio Exterior
en el 2012 y 2013, que permitieron el ingreso de carros a través de cupos, para impulsar
la fabricacion y ensamblaje de vehiculos en el pais. Se desconoce el nimero de
vehiculos que se podra importar en el 2015, por lo que esperan que el Ministerio de

Comercio Exterior, emita el cupo permitido.

El empresario como Nicolas Espinosa, presidente del concesionario Automotores y
Anexos, califica esta medida como un “golpe realmente importante” a la industria
automotriz pomada por el Comité de Comercio Exterior (Comex) de reducir el cupo a la
importacion de vehiculos y a la importacion de partes y piezas (CKD) para el

ensamblaje de autos.

Segun el empresario, hay una reduccion al sector importador en promedio del 52% vy al
ensamblador del 22 % respecto del 2014. Espinosa indicd que en el 2013 y 2014 hubo
aproximadamente unas 112.000 unidades nuevas de vehiculos en el mercado

ecuatoriano tanto ensamblados como importados.

En Ambato se instald la primera ensambladora de vehiculos de la Sierra Centro y la
cuarta en el pais. Se denomina Ciudad del Auto (Ciauto) y tendrd una produccion de un
auto por hora. Sus instalaciones estan ubicadas en el sector de Unamuncho, en el norte
de esa ciudad. Alli se producen los modelos del automovil Haval H5 y la camioneta
Wingle de la empresa china Great Wall. La iniciativa es del empresario Hernan

Véasconez, gerente general de la compafiia Ambacar. (ECUADOR, 2014)
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Segun cifras de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (Aeade), las
compafiias ensamblaron 81 398 automotores durante el afio pasado. La inversion inicial
de Ciauto fue de USD 25 millones, con proyeccion a 50 millones en los proximos cinco
afios, cuando concluya el PIA. Por ahora la ensambladora funciona con 60 operarios,
quienes fueron capacitados por técnicos chinos de Great Wall. Ellos se encargan de
incorporar al chasis, la zapatas, discos, llantas, sistemas de frenos, traccion, escape, el

guardachoque, motor, caja de cambios y la carroceria. (ECUADOR, 2014)

La inversion abre oportunidades de exportacion de estos vehiculos hacia los paises de la
region andina, eso constituye un espacio interesante para la exportacion directa de
autopartes. La venta de automoviles en el pais durante el afio pasado sumé alrededor
de 121 803 unidades. Se registro una contraccion de 18,000 unidades respecto al 2011
por las medidas de proteccion de importaciones. La industria automotriz ecuatoriana
ensamblo un total de 58,012 unidades el afio pasado. (ECUADOR, 2014)

De ellos, 10,315 vehiculos fueron exportados a Venezuela y 13,071 hacia Colombia.
Durante este afio rigen nuevos aranceles y cupos de importacion para las partes y piezas
de ensamblaje. Sin embargo, los impuestos son mas bajos dependiendo del componente
nacional. La incorporacion de componente nacional es del 12%. Segun Juan Francisco
Ballén, viceministro de Industrias, Omnibus BB tiene el maés alto grado de
incorporacion con 18%. (ECUADOR, 2014)

13



1.4 Planteamiento del problema

La empresa EINSTRONIC LTDA, brinda servicio de mantenimiento y reparacion,
cuenta con un almacén de repuestos, con muchos afios en el mercado, sin embargo no es
la opcidn inmediata ante necesidades de trabajos para propietarios de vehiculos, debido

a la falta de un plan estratégico de marketing.

Los desperfectos mecanicos y eléctricos en su mayoria suceden en el perimetro urbano
en el caso de los vehiculos particulares. En los automotores de transporte pesado y
buses estos se ocasionan en la carretera. No existe una alternativa en la empresa para
captar un mayor numero de clientes, que considere este inconveniente. Lo que es

aprovechado por la competencia para dar a conocer sus Servicios.

No cuenta con carros de remolque y plataformas de traslado de vehiculos desde el lugar
donde se ocasionan los desperfectos, hasta los talleres de empresa, en el caso de carros
livianos. Se necesita un vehiculo equipado y adaptado para transportar equipos y

herramientas que pueda llegar con personal apropiado para hacer reparacion en la via.

En la ciudad no se difunde la imagen y servicio de la empresa, es poco conocido, a nivel

de instituciones publicas y organizaciones no se ha trabajado.

A nivel interno la desorganizacion y falta de instrumentos administrativos, el personal
poco comprometido, sin un verdadero proceso de seleccion y reclutamiento provoca un
lento crecimiento de la empresa. Es importante sefialar también la poca planificacion y
distribucién de areas de trabajo, genera que se desperdicien oportunidades. Los clientes
son personas que se mantienen por mucho tiempo trabajando con la empresa. Los
propietarios nuevos de vehiculos no conocen a la empresa. Lo que demuestra que no se

dispone de un sistema de comunicacién y mercadeo.

A nivel externo empresas como Chévrolet, Ford, Volswagen, Hyndai. Han
implementado talleres de reparacion integrales para sus vehiculos, aspecto que ha
incidido en el nimero de usuarios que demandan el servicio, ante esto la empresa se
encuentra con un mayor numero de competidores lo cual representa compartir el

mercado, perder posicionamiento y diminucidn en trabajos realizados.
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Para los usuarios no se esta planteando oportunidades, se continua esperando que el
cliente llegue a la empresa, los desperfectos ocurren en la via estando transitando lo que
obliga a que se tenga que buscar mecanismos para llegar a los talleres de mantenimiento
y reparacion, el diagnostico es lento y no especifico lo que ocasiona que se encuentre

opciones mas cercanas.

La empresa debe empezar a buscar a través de la tecnologia de la informacion y la
comunicacion tener estrategias que ayuden a establecer un mejor contacto manteniendo
una buena relacion con el cliente, a esto se debe agregar alternativas como el servicio
movil, el de gruas para traslado de vehiculos con problemas, espacios para atencion

entre otros.

La propuesta se plantea con la intenciobn de lograr una ventaja competitiva
diferenciadora en el mercado local, alcanzar un verdadero desarrollo organizacional que

se refleje en la rentabilidad del negocio.

1.4.1.- Formulacion del problema

¢Cdomo un plan de marketing estratégico impactara en el desarrollo organizacional de la
empresa EINSTRONIC LTDA., de la ciudad de Ambato afio 2015?

1.4.2.- Sistematizacion del problema

v' ¢(La empresa EINSTRONIC LTDA., difunde adecuadamente los servicios y
productos que ofrece?

v' ¢El desarrollo empresarial se basa en la reestructuracion interna de la empresa
mejorando y agregado nuevos servicios y productos difundido en un plan de
marketing?

v’ ¢Por qué la empresa EINSTRONIC LTDA., necesita la reestructuracion
administrativa operativa y de mercadeo para mantenerse y crecer en el mercado?

v' (Cuales son las posibles consecuencias que acarrea el no disefiar un plan
estratégico de marketing en el desarrollo de la empresa?
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1.5.- Objetivos

1.5.1.- Objetivo general

Definir un plan de marketing estratégico mediante el analisis del entorno de la empresa,

para conseguir un impacto positivo en el desarrollo organizacional de la empresa
EINSTRONIC LTDA., de la ciudad de Ambato afio 2015.

1.5.2.- Objetivos especificos

v

v

Conocer el posicionamiento actual de la empresa EINSTRONIC LTDA., entre
los propietarios de transporte de carga de la ciudad de Ambato.

Analizar la gestion y estructura administrativa, economica, financiera, de la
empresa.

Conocer las necesidades y preferencias de propietarios de vehiculos de la ciudad
de Ambato.

Desarrollar un planteamiento estratégico de marketing de acuerdo a los
resultados de las investigaciones de mercado realizadas.

Determinar la factibilidad econdmica, social de la propuesta

1.6.- Justificacion de la investigacion

v

El estudio que se realizard en EINSTRONIC LTDA., le servira para dar un salto
importante a nivel competitivo, permitiéndole dar a conocer en forma adecuada
los servicios y productos a propietarios de automotores de la ciudad de Ambato
y la zona central del pais, debido a que fundamentard su plan en temas y
conceptos de vanguardia que le ayudardn a generar ventajas competitivas
diferenciadoras. Un analisis interno administrativo organizacional y metas
planteados, determinando el grado de crecimiento logrado. Siendo necesaria la
revision bibliografica de temas de administracion, marketing.

El estudio es parte de una propuesta de reestructuracion administrativa operativa
que optimice los recursos que dispone la empresa para brindar servicios
completamente renovados, en condiciones de orden y calidad que

adecuadamente difundidos logre que propietarios de vehiculos nuevos y usados
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hagan de la empresa el taller de confianza para trabajos de mantenimiento y
reparacion del sistema eléctrico.

v La propuesta busca mejorar la situacion socio econémica, para lo cual debe
disponer de una planificacion detallada, con sistemas de informacién e
instrumentos que permitan conocer en forma confiable y oportuna la situacion
en un momento determinado, para ello un plan estratégico de marketing sera el
instrumento indicado.

v' Como egresada de la carrera es muy importante, el trabajo que propongo permite
llevar a la préctica los conocimientos teoricos recibidos en la formacion al
ambito profesional. Esta experiencia puede convertirse en una oportunidad de
trabajo que se puede aplicar a diferentes ramas de la produccion y de servicios.

1.7.- Intencionalidad de la investigacion

1.7.1.- Delimitacion o alcance de la investigacion

Campo: Administracion
Area: Marketing
Aspecto: El desarrollo organizacional generado por un plan de marketing

estratégico.

Tiempo Ao 2015

Pais: Ecuador

Provincia: Tungurahua
Canton: Ambato

Sector: Panamericana Norte

La investigacion se desarrollé en la empresa EINSTRONIC LTDA, de la ciudad de
Ambato, la misma que brinda servicios de Mecanica ligera, Electricidad y Electro-
mecanica, a clientes de la ciudad de Ambato y la Zona central del pais.

La empresa en sus archivos de trabajos tiene datos del lugar de procedencia de los
propietarios de vehiculos, en los cuales se evidencia a cantones y parroquias de la
provincia de Tungurahua, Cotopaxi, Pastaza. Los mismos que tienen mas de un afio
trabajando con EINSTRONIC LTDA. Con lo expuesto es importante destacar que se ha
investigado a propietarios de vehiculos de diferentes tipos y caracteristicas acorde a los

servicios gque presta la empresa.
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Los datos se recabaron desde el mes de octubre a diciembre del afio 2014, mediante
encuestas estructuradas para propietarios y choferes de vehiculos de transporte de carga

y pasajeros y propietarios de vehiculos particulares livianos.

1.7.2.- Limitaciones de la investigacion

En el desarrollo de la investigacién se puede distinguir algunos aspectos que pueden

limitar la investigacion:

v' El primero estd relacionado a la informacién de choferes y propietarios de
vehiculos quienes pueden mostrar resistencia para colaborar con la encuesta.

v" A nivel interno los documentos disponibles no se encuentran estructurados
adecuadamente.

v En lo que respecta al tiempo disponible para recabar datos se limita a espacios y
lugares de estacionamiento o parqueo de vehiculos.

v' Que la informacién secundaria esté totalmente disponible, como datos

estadisticos del mercado automotriz otorgados por las autoridades.

2.- Marco Tedrico

2.1.- Antecedentes de la investigacion

2.1.1.- Estado del arte o ciencia

Entre las investigaciones referentes a la aplicacion de marketing estratégico en negocios
y empresas, encontramos que hay varios investigadores que han hecho propuestas para
implementar estrategias que mejoren la productividad, posicionamiento, eficiencia y
rentabilidad de los negocios, que nos sirven de referencia a tomar en consideracion para
el planteamiento de la presente investigacion. A continuacién mencionamos algunas de

las propuestas realizadas en los ultimos afios:

Investigacion # 1

El autor Yorlin Edulfo Bron Rueda de la Universidad Técnica de Machala, Facultad de
Ciencias Empresariales en el afio 2011 de la tesis: “DISENO DE UN PLAN
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ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA APACSA CANTON
MACHALA DURANTE EL ANO 2011” investiga: “Apacsa” desde su creacion ha
venido operando experimentalmente regida por la intuicion y experiencia de sus
directivos, las demandas que exige el mercado, no son atendidas satisfactoriamente con
una planificacion estratégica de marketing. Esta ausencia de un plan estratégico ha
originado un deéficit publicitario, originando disminucion en la captacion de nuevas
carteras de clientes del mercado con un minimo margen de ganancia, delimitandose a
ofrecer su servicio a un reducido nimero de clientes leales a la empresas; la falta de una
planificacion estratégica no ha permitido proyectar cambios que vayan en beneficio de
la institucion. EIl volumen de empresas consignadas al servicio de fumigacion aérea se
ha incrementado en los ultimos afios todas con sede en la ciudad de Machala provincia
de EI Oro. El trabajo de investigacion pretende ofrecer la informacion necesaria para
incrementar las ventas en el servicio de fumigacion aérea, lo que se vera reflejado en el

aumento de las utilidades al captar nuevos clientes.

La importancia del tema de exploracion radica en el requerimiento de los agricultores
que sus plantaciones sean fumigadas en su totalidad en menor tiempo posible, con un
minimo margen de desperdicio y con una cobertura total de fumigacion en sus
plantaciones, dando lugar a que las empresas contrarias obtén por acaparar el mayor
namero de clientes, incrementando su participacion en el mercado, disminuyendo la

participacion de la empresa a la que se le propone el estudio.

Se recomienda al servicio de fumigacidn aérea que se encuentra en constantes cambios:
evolucionar con tecnologias actualizadas debido al incremento del sector agricola, que
en su afan de ofrecer un cultivo de acorde a los estandares exigidos por las
exportadoras, demandan de fumigacion en sus plantaciones para control de toda clase
de plaga bacteriolitica, las cuales les permitan ahorrar tiempo y dinero en su aplicacion,
para adquirir la asistencia adecuada, dando como origen el incremento de empresas de
fumigacion en el mercado nacional, ofrecer el servicio con avionetas tecnificada para
prestar una mejor asistencia y un personal capacitado en el servicio de fumigacion,
aprovechando las necesidades que el sector agricola esta requiriendo para sus cultivos.
Impulsar la imagen de la empresa se posesionando el servicio en la mente del
consumidor por eso los esfuerzos para dar a conocer el servicio debe ser bien

programado.
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Investigacion # 2

Los autores: Jorge Bajafia Carcelén-Monica Sanchez Rangel de la Escuela Superior
Politecnica Del Litoral de la Facultad de Economia y Negocios en el afio 2008 de la
tesis: “DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
LA REVISTA GENERACION 21” investigan: Generacion 21 es una revista editada y
producida en su totalidad por Editores Nacionales S.A., empresa con mas de 50 afios de
experiencia en el mercado de revistas, y grupo editorial lider, siendo su principal
producto Revista Vistazo. En la categoria de revistas juveniles, Generacion 21 se
enfrenta a un fuerte competidor que es revista La Onda, titulo principal del Grupo
Editorial Uminasa, con mas de 15 afios en el mercado y que en la actualidad se
encuentra liderando la categoria. El principal canal de venta de la revista es el de
autoservicios que representa un 62% de la venta total. En lo que respecta a provincias su

venta se concentra en Pichincha y Guayas, con el 42% y 34% respectivamente.

Generacion 21 en los dltimos afios se ha visto minimizada ante su competencia, el
producto no ha trascendido como debid hacerlo. La revista ha sido un retador débil ante
su competencia. Este es un problema que buscamos solucionar mediante un plan
estratégico efectivo para enfrentar a un rival de peso. Revista La Onda se encuentra
liderando la categoria de revistas juveniles con 155.815 lectores a nivel nacional,
mientras que Generacion 21 registra al momento 70.941 lectores. (Informacién
generada del Print Plan, programa de medicion de medios impresos, Kantar Media, Ola
abril 2007 a marzo 2008). Ademas en lo que respecta a inversion publicitaria La Onda
registra una inversion de 1 '684.252 de junio 2007 a junio 2008 vs. 93.568 que registra
Generacion 21 en el mismo periodo. (Informacion generada del Check Plus, programa
de medicion de inversion publicitaria, Ibope Time). Este proyecto busca aplicar técnicas
avanzadas de marketing para desarrollar un plan estratégico para la Revista Generacion
21, esperando aumentar la compra y lectoria de la revista, asi como fortalecer el
posicionamiento de la marca dentro de nuestro grupo objetivo y de esta manera lograr

en el largo plazo el liderazgo de este segmento de mercado.

Se recomienda que: Editorial Vistazo focalice parte de sus esfuerzos en Revista
Generacion 21, objetivo que representa un mercado significativo en Ecuador. El
mercado de revistas juveniles es muy impredecible, ya que el lector es cambiante y se

deja influenciar facilmente. Esta es la caracteristica que debemos aprovechar para poder
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atraer y tratar de fidelizar a este grupo objetivo. El plan debe iniciarse en el menor
tiempo posible, ya que Revista Generacidon 21 debe obtener una ventaja competitiva y
lograr aumentar su lectoria y sus ventas a una tasa mayor a la actual, y asi mermar el
crecimiento de la competencia y alcanzar niveles similares en afios posteriores y por qué
no superiores en un largo plazo. Se recomienda a Editorial Vistazo revisar las
actividades promocionales luego del periodo de cinco afios, mantenerse con una
mentalidad innovadora y un enfoque de aprendizaje tecnoldgico especialmente con este
grupo objetivo de Revista Generacion 21.

Investigacion # 3

El autor Ramiro Rea Escobar de la Universidad De Especialidades Turisticas “Uct”,
Facultad de Administracion de Empresas en el afio 2011 de la tesis: “PLAN DE
NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA OPERADORA TURISTICA DEL
COMPLEJO VACACIONAL CHACRAS MAR AZUL” investiga: creacion de una
operadora de turismo como proyecto alterno de la Asociacion Militar Batallon de Honor
de Infanteria N° 41 “Chacras”, especificamente en el complejo vacacional que tiene por
nombre Chacras Mar Azul, que se encuentra en la provincia de Esmeraldas, canton
Tonsupa. Su objetivo es orientarse a otros mercados y productos para fomentar la
actividad turistica en la provincia de Esmeraldas y promocionar el mencionado
complejo vacacional. El proyecto esta enfocado a la clase media alta econémicamente
activa en la ciudad de Quito. El segmento de mercado va en edades comprendidas entre
25 y 55 afios, dividido en cuatro grupos objetivos sobre la base de las motivaciones
principales que tienen las personas al decidir vacacionar en la Costa. Para posicionar la
marca y el producto en el mercado se generé una imagen nueva para la operadora de
turismo, orientada a que el cliente perciba la actividad que se va a realizar. Esta imagen
tiene como respaldo un manual corporativo donde se encuentran todas las

especificaciones y consideraciones sobre el isologotipo

Dentro del marco legal para la creacion de una operadora se requieren ciertos requisitos
que permiten el funcionamiento y operacion. Asi, es indispensable la obtencion de los
siguientes documentos: Registro Unico de Contribuyentes (RUC) para personas
juridicas, Patente Municipal, Constitucién de la Compafiia, Inscripcion en el Registro
Mercantil, Legalizacion del Contrato de Arrendamiento (si lo hubiese), resultado de

busqueda fonética y Registro de Marca en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
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Intelectual (IEPI1), Informe de Regulacion Metropolitana, Permiso de Funcionamiento
del Cuerpo de Bomberos, Certificado de Registro Turistico, Licencia Unica Anual de
Funcionamiento, Permiso para la Instalacion de Publicidad Exterior, Certificado de
Derechos Patrimoniales de Autor de las Obras y Certificado de Derechos de Produccion

y Reproduccion de Fonogramas.

Se recomienda tener un plan de continuidad propuesto por la Operadora, y convertirla
en un proyecto estratégico para la misma, involucrando a todos los niveles de la
organizacion de manera continua y actualizada. Ademas crear una pagina web y

actualizarla por lo menos cada 3 meses.

Investigacion # 4

Los autores: Johanna Nathaly Chango Garboa y Laura Lourdes Chevez Vargas de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte De Guayaquil de la Facultad Ciencias
Administrativas en el afio 2011 de la tesis: “PLAN ESTRATEGICO PARA EL
DESRARROLLO ECONOMICO Y SOCIAL DE LOS ARTESANOS DEL
CANTON PEDERNALES A TRAVES DE LA ELABORACION DE
ARTICULOS A BASE DE LA CORTEZA DE COCO” investigan: Lanzar al
mercado un nuevo producto como son las carteras a base de corteza de coco,
inicialmente para el mercado de la ciudad de Guayaquil. La investigacion se concentra
en contemplar esta propuesta como ayuda a los artesanos en el canton Pedernales,
provincia de Manabi. El estudio de mercado para la instalacion de la empresa, se
establece el andlisis de la demanda de este articulo, poblacién, muestra y proyeccion de
la demanda. También se encuentra la estructura del analisis de la oferta con la
respectiva proyeccion para dicho articulo, asi como el balance oferta demanda, un

andlisis de Porter y por ultimo los resultados de la encuesta — producto elaborado.

La demanda trae consigo innovacion, calidad y buen precio en relacion con los
productos de cuero y/o sintético que se encuentran en el mercado. El lanzamiento de las
carteras a base de la corteza de coco, podria disminuir el déficit de accesorios femeninos

de los estratos socioeconémicos medio bajo, medio, medio alto y alto.

Se recomienda en el proyecto considera el empleo de equipos adecuados de acuerdo a

las técnicas modernas para el procesamiento de este tipo de producto. Un plan de
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inversion debe estar sustentado en un control del plan anual aplicado que consta de
cuatro elementos: primero, el plan anual debe establecer un claro conjunto de metas.
Segundo, debe hacerse provisién para medicion de desempefio periédico. Tercero, la
desviacién en el desempefio debe sujetarse a un analisis para determinar la razon por la
que ha ocurrido.

Cuarto, la gerencia debe emprender la accion correctiva para cerrar las lagunas entre
metas y desempefio.

Investigacion # 5

Los autores: Jeimmi Maribel Cueva Calderon y Fausto David Coronel Murillo de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte De Guayaquil de la Facultad Ciencias
Administrativas en el afio 2011 de la tesis: “PLAN ESTRATEGICO PARA LA
FORMALIZACION DE LAS MICROEMPRESAS A TRAVES DE LA
CREACION DE LA EMPRESA CONSULTORA CONSLARI ESPECIALIZADA
EN DESARROLLO LABORAL Y TRIBUTARIO” investigan: identificar vy
promover una serie de estrategias para la formalizacion de las microempresas
considerando la implementacion de caracter laboral y tributario. Para los
microempresarios tiene como finalidad otorgarles un plan de desarrollo tributario y
laboral para los beneficios y progresos de sus actividades, para que se nivele con las

demas empresas en el mercado activo que se desarrollan

Las microempresas no poseen un método eficaz para manejar las diversas situaciones
laborales vy tributarias que se van reformando a traves de tiempo, por lo tanto no se
puede llevar un efectivo control de las disposiciones laborales, como son las afiliaciones
de los trabajadores al seguro social, contratos de los empleados, los beneficios de ley,
asi también las reformas tributarias, como son las presentaciones oportunas de las
declaraciones mensuales, sin caer en sanciones, la emision de comprobantes de venta, 0
facturas, para que no sean observados por el ente de control y demas situaciones que de
alguna manera van disminuyendo la posibilidad de incrementar sus ganancias en las

microempresas.

Se recomienda a la empresa consultora CONSLATRI, enfrentar los retos para ingresar
con un servicio competitivo ante un mundo que esta globalizado; garantizando la
cobertura de los servicios ofrecidos y aplicando a toda clase de microempresa que lo

requiera. Capacitacion constante del personal, la actualizacion de las normas que se den
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por parte del gobierno o del mercado; asi como también respaldar a nuestros clientes,
que se sienten confiados en la empresa. Tomar con mucha precaucion los movimientos
0 cambios que realicen las otras empresas consultoras, ya que ellas no prestan los

servicios adicionales que esta empresa ofrece.

2.1.2 Antecedentes de la empresa

En la parte operativa no ha definido adecuadamente los ambientes la sefialética para
clientes y visitantes es imperceptible, en oportunidades operarios y trabajadores deben
movilizarse para indicar la ubicacion de vehiculos al momento de ingreso, lo que
ocasiona la pérdida de tiempo del personal en el cumplimiento de trabajos o la
inconformidad de los propietarios de vehiculos.

A los clientes al momento de requerir un trabajo en los vehiculos, no se le asigna un
responsable para que haga un diagnostico y determine las necesidades, asi como sea el
responsable de informar los avances y novedades encontradas; de la revision inicial no

se documenta para un seguimiento en los trabajos realizados.

El espacio es amplio y permite el ingreso de cinco vehiculos grandes y diez pequefios.
Las secciones y servicios no se encuentran definidos y delimitados por lo que
permanecen estacionados Yy los trabajos se realizan en un solo lugar, debiendo movilizar
herramientas e implementos. Quienes demandan el servicio, permanecen en las
instalaciones del taller, interrumpen constantemente a los trabajadores de la empresa

con preguntas e inquietudes.

Actualmente la empresa no cuenta con un espacio adecuado para el descanso y
permanencia del cliente mientras espera por su vehiculo o informacién. Cuando los
trabajos se prolongan en el tiempo, no existe comunicacién entre la empresa y los
propietarios de vehiculos. Ante inquietudes o necesidades de informacién se provoca

una demora que impacienta al publico.

A nivel interno, se observan algunos problemas, como la falta de informacion de todo el

personal, en cuanto a los productos y servicios que ofrece, no se encuentra claramente
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definida la mision y visién de la empresa lo que ha impedido el cumplimiento de los

objetivos comunes y las metas trazadas.

2.2 Fundamentacion teérica

2.2.1 Marco tedrico referencial

Teoria #1: Unidad estratégica de negocio desde el punto de vista estratégico

“La gestion de un producto no se puede establecer sin tener en cuenta el mercado,

ademas en él, el producto ha generado un beneficio o perdida al venderse, sin embargo,

tanto el mercado como el producto no se consideran suficientes para definir un negocio,

por lo que es necesario afiadir otra dimension que permita a la empresa ofrecer aquellas

necesidades solicitadas por los clientes, es decir, la seleccion producto/tecnologia”.
(FALCON, 1987)

En suma el negocio debe estar caracterizado por:

v

El mercado.- La empresa esta dedicada al mantenimiento, reparacion y venta de
elementos o repuestos para vehiculos y motores estacionarios, de clientes que
estan en la zona centro del Ecuador.

Las necesidades y/o las funciones de los clientes que han de ser satisfechas.

Las diferentes alternativas tecnologicas. La empresa ha ido creciendo e
implementando nuevos servicios acorde a las exigencias de los clientes sean
estos propietarios de vehiculos particulares, cooperados e instituciones del
Estado.

El papel central de la mision

La mas importante razon para hacerlo es, que definir un negocio permite tratar

explicitamente los siguientes puntos estratégicos:

v

¢Cudl es el ambito competitivo critico dentro del que deben de ser formuladas
las tacticas?
¢Cudles son las dimensiones e implicaciones del tamafio potencial del negocio?

¢Cudles son las exigencias especificas para el éxito competitivo en el negocio?
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v ¢Cudl es nuestra fortaleza relativa en el negocio especifico comparada con las de
los competidores actuales o potenciales?

v' ¢Cudles son las principales oportunidades de innovacion mediante la
redefinicion del negocio?

v’ ¢Cudles son las principales tendencias que influencian la realizacién competitiva

en este negocio particular?

Pertinencia teérica relacionada con la investigacion

Sélo una clara definicion de la misién y proposito del negocio en el que se encuentra
inmersa la empresa EISTRONIC. LTDA, hace posible unos objetivos claros y realistas
del mismo. Es el fundamento de las prioridades, estrategias, planes, y asignaciones de
trabajo. Es el punto de partida del disefio de los puestos de direccion y, sobre todo, del
disefio de la estructura directora. La estructura sigue a la estrategia. La estrategia
determina cuéles son las actividades clave de un negocio dado. Y la estrategia requiere

conocer gqué es nuestro negocio y qué deberia ser.

Teoria # 2: La teoria de las 4p’s: ;De las 4¢’s a las 4v’s? APA

El mundo del marketing ha cambiado en los ultimos afios, debido en gran parte a la
llegada de Internet, cambiando las formas de acceder a la informacion, y dandose
nuevas pautas en la manera de comprar, buscar, recopilar y aprender. Esta evolucion ha
obligado al mundo del marketing a reordenarse y con él también las empresas.

La edad de las 4P’s del marketing que utilizaban las empresas para crear productos,
poner a prueba un modelo de fijacion de precios, distribuirlos y promoverlos ha dado
paso a la era de los clientes. La transformacion de las 4P del marketing, hacia las 4C ha
supuesto una revolucion en las estrategias de marketing. Analizamos este modelo, qué
opina Kotler a este respecto y qué otras teorias estan siendo protagonistas en este
sentido.

La evolucion de las 4P’s a las 4C’s se formaliza de la siguiente forma:

v" Consumer: el cliente es central y equivale al Producto. No podemos desarrollar
un producto y después tratar de venderlo a los consumidores. Hay que descubrir
qué quieren los clientes y construir el producto a su medida. Para la empresa una
encuesta y entrevistas con los clientes nos permitird mejorar el servicio e
incrementar nuevas lineas de servicios, ademas de la posibilidad de reubicar a la
empresa, compitiendo adecuadamente.
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v" Cost: si en las 4P’s se hablaba de “Precio”, ahora se habla de “Coste”, en
relacion al servicio. Debemos preguntarnos: ¢Cuanto cuesta la satisfaccion de mi
cliente y cuél es el retorno de esa satisfaccion? El coste de produccion es sélo
una variable del precio. El tiempo, las personas, y la gestion sobre el
conocimiento del cliente suben el coste del producto. Igualmente los clientes
estan dispuestos a pagar mas si se percibe un valor afiadido de satisfaccion al
producto. Quienes llegan a la empresa pueden acceder a servicios o trabajos
especificos y asistencia en carretera.

v/ Communication: el termino de comunicacion se podria traducir como
“Conversacion”, que sustituye a la antiguamente conocida como “Promocion”.
La promocién es un camino de sentido Unico, mientras que la conversacion es
bidireccional. La comunicacion es la parte méas activa del proceso. En ella se
puede evaluar necesidades y satisfaccion del cliente. Ahora es €l quien dicta las
normas. De ahi a que las nuevas plataformas online estén a disposicion de las
empresas para escuchar y monitorizar estas cuestiones. Escuchando a los
clientes sus necesidades y aspiraciones el incremento en lineas de servicios y
productos resulta economico, porque generard inmediata aceptacion. La
comunicacion posterior ayudara a que el cliente se sienta respaldado en el
trabajo que se hizo en su vehiculo

v' Convenience: se puede traducir como “Comodidad” y reemplaza a
“Posicionamiento”. ;Cudl es el canal de venta mas conveniente para nuestro
cliente? Cada cliente tiene preferencias distintas por el canal donde adquirir
nuestro producto y tenemos que saber donde esta dispuesto a comprar, haciendo
del posicionamiento un lugar dindmico. Algunos trabajos se pueden realizar a

domicilio o en las empresas contando con un vehiculo taller.

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

La empresa EINSTRONIC para comodidad de los clientes se trasladd a un lugar en la
via panamericana, esto con el tiempo se ha convertido en un problema la empresa no
capta nuevos clientes, los propietarios de los vehiculos prefieren los talleres que estan
dentro de la ciudad y que la distancia sea menor; se enfrentan a un problema cuando
vienen a dejar un vehiculo para revision o trabajo especifico no es facil regresar a la

ciudad. Cuando un vehiculo sufre un desperfecto en el centro de la ciudad dificilmente
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este es llevado a la empresa. Para esto es importante contar con un servicio de traslado
de vehiculos dafiados desde cualquier punto de la ciudad a los talleres de la empresa.
Una gruda seria el medio més apropiado. En el otro caso se debe contar con un transporte
que le permita trasladarse al conductor del vehiculo desde el taller al centro de la ciudad
y finalmente es importante abrir un almacén de repuestos en el centro de la ciudad para

ofertar partes y repuestos asi como captar nuevos clientes.

Teoria # 3: Naturaleza y dindmica

La personalidad puede definirse por el tipo y los rasgos. La tipologia clasifica a las
personas por tipos basados en caracteristicas fisiolégicas y morfolégicas, de tal manera
que todos nos encontramos formando parte de un tipo determinado.

La personalidad ofrece un patron estable en la forma de pensar, sentir y actuar. No
obstante cambia con el paso del tiempo, debido a la maduracion personal y vivencias.
Estos cambios son mas intensos durante la nifiez; la personalidad no esta configurada y
evoluciona como consecuencia de transformaciones bioldgicas y psiquicas. Una vez
adultos, los cambios se producen mucho menos por influencia externa y basicamente
por la propia voluntad de la persona, que va modelando su personalidad. (RIVAS,
Javier. ALONSO, Ildefonso. GRANDE, Esteban, 2010)

Pertinencia teorica relacionada con la investigacion

La empresa EINSTRONIC no investiga el patron de personalidad de los clientes ya que
por medio de estos pueden elegir con frecuencia los servicios y productos que ofrece la
misma. Es importante que se mantenga e investigue las tendencias en marca, partes,
componentes y otros aspectos relacionados a los vehiculos ya que estos van

evolucionando dia a dia y con ello se captaran mas clientes e incrementara el trabajo.

Teoria # 4: Teoria psicoanalitica

El hombre es considerado como un sistema energético, movido por impulsos sexuales y
agresivos, que opera para conseguir el placer, y cuyo funcionamiento estd gobernado
por leyes que a menudo resultan desconocidas por el propio sujeto.

Segun la teoria psicoanalitica, la vida psiquica puede ser dividida en funcion del nivel

de concienciacion de la siguiente manera:
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v Consciente, relativa a los fendmenos que podemos conocer en un determinado
momento.
v Preconsciente, cuando es necesaria la atencion para conocer dichos fenémenos.
v Inconsciente, en relacion a aquellos fenémenos que se escapan a la conciencia y
dificilmente pueden penetrar en ella. Precisamente este tercer nivel es el que
representa el mundo de los simbolos, en donde un objeto puede representar a
otro objeto o a una multitud de ellos.
Esta teoria sirvio de base conceptual para el desarrollo de la investigacién motivacional
y de los enfoques motivacionales que, basan en los motivos todo el comportamiento de
la persona. A su vez, el enfoque motivacional determind una reorientacion importante
del marketing, en el sentido de desarrollar una simbologia tanto en los productos
ofertados como en los mensajes emitidos por los diferentes medios de comunicacion.
(RIVAS, Javier. ALONSO, lldefonso. GRANDE, Esteban, 2010)

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

La teoria psicoanalitica utilizada en experimentos de investigacion motivacional sirvio
de punto de arranque para el estudio sistematico de la personalidad en el area del

comportamiento del consumidor.

La empresa EINSTRONIC debe clasificar a los clientes en grupos, acorde a las
caracteristicas de los vehiculos sean estos de servicio publico o para uso personal, para

ofertar diferentes lineas de servicios y productos.
Para vehiculos por marca y clasificados segun el afio de fabricacion. Las estadisticas y

datos permitiran hacer algunas sugerencias a los propietarios para futuros trabajos o

servicios.
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Teoria #5: La cadena de valor

Gréfico 1 Cadena de valor

Infraestructura empresarial \

Administracion de recursos humanos
1 1

Desarrollo tecnolujgilcn
I

Actividades
de apoyo 5

== = = == = -

I Compras 1
“ 1 1
Logistica : Logistica Marketing »
deentrada | OPeraciones de salida y ventas Servicios

1 ]

Fuente: (PORTER, 2006)

Michael Porter, de Harvard, ha propuesto la cadena de valor como un instrumento para
identificar el modo de generar mas valor para los clientes. Segun este modelo, cada
empresa desarrolla una serie de actividades destinadas a disefiar, producir,

comercializar, entregar y apoyar su producto. (PORTER, 2006)

La cadena de valor refleja nueve actividades estratégicamente relevantes, que generan
costo y valor en un negocio especifico. Estas nueve actividades creadoras de valor se

dividen en cinco actividades primarias y cuatro actividades de apoyo. (PORTER, 2006)

Las actividades primarias abarcan la secuencia de adquirir materiales para el negocio
(logistica de entrada), transformarlos en productos finales (transformacidn), dar salida a
los productos (logistica de salida), comercializarlos (marketing y ventas) y prestar

servicios adicionales (servicios).
Las actividades de apoyo (aprovisionamiento, desarrollo tecnolégico, administracion de

recursos humanos e infraestructura de la empresa) se realizan en determinados

departamentos especializados, o en mas de uno. (PORTER, 2006)
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Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Es importante que la empresa EINSTRONIC analice los costos y el desempefio de cada
actividad generadora de valor y buscar maneras de mejorarla. Creando incentivos y
destacando los buenos trabajos desarrollados por el personal.

El crecimiento del parque automotor permite el incremento de nuevos almacenes y
talleres, es importante que se tenga en cuenta los precios de servicios y productos que se
ofrecen en el centro de la ciudad de Ambato, Latacunga y otras ciudades cercanas.

Procesos de seguimiento del mercado. Todas aquellas actividades de inteligencia de
marketing, diseminacion de informacion dentro de la empresa, y acciones acordes con la

informacion.

Procesos de materializacion de la oferta. Todas aquellas actividades involucradas en la
investigacion, desarrollo y lanzamiento de nuevas ofertas de gran calidad en tiempo

récord y dentro de los limites del presupuesto.

Procesos de captacion de clientes. Todas aquellas actividades involucradas en la

definicion de mercados meta y prospeccion de nuevos clientes.

Procesos de administracion de relaciones con los clientes. Todas aquellas actividades
destinadas a conocer mejor a los clientes, entablar relaciones estrechas con ellos y

disefiar ofertas personalizadas.

Procesos de administracion de pedidos. Todas aquellas actividades relacionadas con la
recepcion y aprobacion de pedidos, el envio de productos en tiempo y la recepcion de

cobros.

Para tener éxito, una empresa también necesita buscar ventajas competitivas mas alla de
sus propias operaciones, es decir, en las cadenas de valor de proveedores, distribuidores
y clientes. Actualmente, numerosas empresas se han asociado con proveedores y
distribuidores especificos para crear una red de generacion de valor superior (también

denominada cadena de suministro).
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Teoria # 6: Las teorias del "'cuadrado y del cubo™.

En marketing, existe un punto clave para iniciar una estrategia: la segmentacion.
(KOTLER, P. y ARMSTRONG, G, 2007)

Se entiende por segmentacion la divisién de grupos homogéneos de personas, ya sea por
ubicacion geografica, cultura, factores psicolégicos u otro factor que defina un perfil
similar entre ellas. De esta forma lo que se pretende, es identificar grupos para satisfacer
necesidades y deseos comunes que posean, y generar productos para lograrlo. Es decir,

un concepto bidimensional donde se generen productos para mercados especificos.

Por otra parte, el posicionamiento es hacer que un producto ocupe un lugar en la mente
del consumidor (KOTLER, P. y ARMSTRONG, G, 2007) Esto explica, los esfuerzos
que hacen las empresas para llegar al consumidor y ser recordadas, con la finalidad de
estar presentes en su memoria como una opcion de compra de sus productos. (LEVY,
1998) Explica la construccion del posicionamiento de una forma estratégica
construyendo un mapa similar planteado por (KOTLER, P. y ARMSTRONG, G, 2007)
donde se relacionan el producto y el mercado. Explica una tercera dimension para
definir el posicionamiento y la cual esta relacionada con los usos. De esta forma, lo que
se desea con este "cubo estratégico™ es generar el posicionamiento en funcién del

producto, del mercado y/o de las formas de uso del bien o servicio ofertado.

Del cubo al hipercubo.

Si al cubo estratégico se lo transformara en un hipercubo. La definicion de la cuarta
dimension seria la emocidén acorde a la experiencia que se quiere proyectar al
consumidor sobre el bien o servicio ofertado, aplicandola tanto en el disefio del
producto (sea bien o servicio) asi como en la marca. (LEVY, 1998)

La conceptualizacion de un hipercubo como una forma de representacion de las
dimensiones estratégicas de mercados-productos-usos-emociones, se brinda con la
finalidad de comprender la dinamica del marketing tomando en cuenta la variable
emocional del ser humano. Las emociones son dinamicas, es decir, que pueden variar
con el tiempo y pueden cambiar acorde a la situacién del individuo.

El Hipercubo: una fusion de las emociones del disefio, la marca y la experiencia.
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Para entender esta dimension denominada emocidn hay que destacar la construccion de

la misma en tres campos: el bien ofertado, la marca y la experiencia recibida.

a) Elbieny lamarca

Como primer paso, se debe identificar los niveles de compromiso que tiene un bien y la
marca. Estos niveles de compromiso explican el nivel de emocion que experimenta el

usuario. De esta forma, se obtiene el modelo indicado.

El consumidor busca en la marca una garantia. Ese es su primer paso para poder
desarrollar una relacién que con el tiempo se transforme en amor, tal como lo explica
(ROBERTS, 2005). Este proceso evolutivo de garantia-confianza-amor, esta dado
también por los niveles de compromiso que parten de su emocion inicial. Sin embargo,
el consumidor también toma en cuenta el disefio emocional del bien ofertado, tomando

en cuenta un proceso evolutivo funcion-sensacion-emocion.

De esta forma, en el primer nivel, el consumidor inicialmente busca funcionalidad en la
marca, es decir, ella debe representar una forma de uso y por ende la recordara por ese
paso inicial que da para conocerla. Es un nivel funcional, donde la afectividad es poca y

se busca garantia. Muchas marcas lo ofrecen.

El segundo nivel es el sensorial. Aqui, el consumidor debe recordar un concepto cuando
Ve una marca, por ende, se explica que ésta ya esté presente en su memoria. La garantia
se convierte en confianza y el sentimiento hacia ella aumenta, llegando a un grado de
"amistad".

Finalmente, el tercer nivel es el emocional, en el cual ya no sélo debe recordar un
concepto sino tener un sentimiento hacia ella. Es en este momento cuando la marca

gana amor y su nivel de afectividad es muy amplio. Pocas marcas llegan a este nivel.

b) La experiencia

Como complemento al modelo planteado, se incluye la experiencia del usuario en la

cual el producto juega un papel importante y donde se puede apreciar la emocion junto
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con el producto y los otros factores que inciden en el proceso de decision de compra del
individuo. (ROBERTS, 2005)

En el caso de los servicios, la marca engloba el modelo experiencial y ya no solo el bien
(tangible), considerando que ademas del bien ofertado, se crea una expectativa y una
experiencia donde otros factores exdgenos también juegan y donde el variable tiempo
también influyen en el proceso de decision del consumidor. (ROBERTS, 2005)

De esta forma, y tomando en cuenta estos elementos, el esquema que se propone para la

construccién de un hipercubo.

Explicando el modelo planteado se obtienen cuatro elementos a tomar en cuenta:

a) La persona o individuo: Se entiende que el uso del producto esta dado acorde a las
necesidades o deseos de las personas y genera un aprendizaje en las mismas. Se
definen personas o individuos considerando los factores culturales, sociales,
psicologicos y emocionales que influyen en su comportamiento. No hablamos de
USUARIO ya que el término es muy generalizado e involucra una estandarizacion
del comportamiento humano.

b) EIl producto: El producto esta dado por los bienes o servicios que lo conforman,
ademas de su funcionalidad, disefio, su simbolismo o lo que éste representa, y el
conjunto de emociones que genera en el consumidor.

c) EIl contexto: Se explica como la situacion en la cual se da la interaccion entre
producto y persona, y en la cual se presentan también factores culturales, sociales y
econdmicos. También se debe incluir el uso del producto y el momento de uso, y de
igual forma el lugar donde se genera la interaccidn y la comunicacion que exista
para esto.

d) La linea de tiempo: dividida en tres partes: antes, durante y luego de la interaccion.

Antes de la interaccion con el producto, la persona tiene una expectativa, producto de
sus motivadores (culturales, sociales, emocionales y psicoldgicos) lo cual lleva a
generar dicha interaccion creando una experiencia durante y luego del momento. Esta

experiencia generara una nueva expectativa superior o inferior a la anterior.
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Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Para la empresa EINSTRONIC, el modelo estratégico de hipercubo puede ser entendido
en cuatro dimensiones que son producto, mercado, usos y emociones. Las emociones
son dindmicas y varian segun la situacion (tiempo) del individuo. Estas emociones se
veran influenciadas por el bien (tangible), la experiencia (intangible) y la marca de tal

forma que sea percibido de manera Unica por el individuo.

Teoria # 7: La teoria racional-econémica

La teoria racional-econdmica, que representa la idea de la maximizacion de la utilidad
que propusiera J. Marshall. Segln la misma, el consumo es una variable que tiene una
relacion directa con los ingresos, pues el comprador s6lo escoge la alternativa que puede
maximizar su inversion econdémica. Asume que el comprador es un ser racional que
busca toda la informacion posible y va a elegir lo mas econdémico, desde una
perspectiva monetaria. Segun esta perspectiva los compradores valoraran las ofertas que
anuncian lo mas barato, lo méas rentable, lo mas "rendidor”. (RIVERA J. SULIT M,
2006)

Asimismo, las empresas pueden influir en los compradores si usan ofertas, rebajas y

promociones en sus politicas de marketing.

La teoria psicoanalitica, que se opone de forma radical a la idea del consumidor como
un ser racional-analitico. Esta hipotesis del mercado se basa en la teoria propuesta por
Sigmud Freud. Quien propone la existencia de una serie de fuerzas internas que guian el
comportamiento humano, es decir, que los compradores no siempre se dejan llevar por
criterios econdmicos. Segun Freud, el hombre responde a fuerzas internas antagonicas:
Eros y Thanatos. ElI Eros esta relacionado con todas las tendencias dirigidas a la
recreacion y al mantenimiento de la vida (sexo, familia, descanso, etc.). El Thanatos
esta relacionado a las tendencias que llevan a la muerte: agresion, miedo, destruccion,

etc.

Esta teoria dice que la mayoria de las conductas de compra estan orientadas por el
impulso sexual y el agresivo, pero que estas se manifiestan de manera oculta, puesto que
la sociedad reprime su reconocimiento publico. Por eso no es raro encontrar que las

empresas usan estimulos de tipo sexual en sus campafias publicitarias.
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La teoria de aprendizaje, que se basa en suponer que las decisiones y conducta de las
personas son el resultado de su experiencia previa, la cual se forma por la repeticion de
los estimulos recibidos en el tiempo. Es decir, que tanto la experiencia previa
satisfactoria como la repeticion de estimulos agradables son fundamentales para

determinar la conducta de compra.

Segun esta teoria, se puede influir en las decisiones de compra por la adecuada
administracion de los estimulos de marketing, pues la repeticion puede generar la
fidelizacion del comprador. Por ejemplo, si el comprador ha probado un producto que le
ha resultado satisfactorio, ya no se arriesgara a probar otros. Se aplica en politicas
comerciales a través de la entrega de muestras gratuitas, que anima a los individuos a
probar nuevos productos 0 marcas sin arriesgarse a gastar en algo que puede que no
satisfaga sus necesidades. (RIVERA J. SULIT M, 2006)

Esta teoria también es importante para la formacion de imagen de marca, pues una
cerveza se puede convertir en un simbolo de recreacion social si aparece varias veces
asociada a escenas de ese tipo de consumo (personas reunidas, alegres y consumiendo

cerveza).

La teoria psicosocial, que indica que los consumidores adoptan ciertos comportamientos
de consumo para conseguir cualquiera de estos tres objetivos: integrarse en su grupo
social, parecerse a los individuos que ellos admiran, o diferenciarse de otros que ellos

rechazan.

En las estrategias de comunicacidn de marketing suele aplicarse esta teoria en ocasiones
en forma de anuncios testimoniales de personas de reconocido prestigio, con la idea de
que el individuo compre para parecerse a los lideres de opinién y ser aceptado en el
grupo social, o cuando se informa al consumidor de que ese es el producto que todo el
mundo compra, siendo esto una presion de tipo social al consumidor que hace que se
compre ese producto. (RIVERA J. SULIT M, 2006)

Este efecto se refleja en multitud de anuncios publicitarios donde lo que se destaca

como valor de reconocimiento social es la originalidad, ser el primero en probar tal
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producto o marca o usar productos ostentosos que despierten la envidia del resto del
grupo. Esta es la idea que subyacia en las campafias publicitarias del Renault Twingo.
Que suponia el lanzamiento al mercado de un coche divertido, con una gran variedad de

colores originales.

Igualmente se usan para informar las conductas que deben desarrollar para no ser parte
de los grupos negativos: defraudadores de impuestos, accidentados por no usar cinturon
de seguridad, contaminadores del medio ambiente, etc.

La comparacion de precios de la competencia serd el punto de partida en trabajos
especificos lo que ayudara a que establezcamos los precios acorde al cliente.

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Siendo el precio de un trabajo y la calidad de componentes utilizados los que marcan
diferencia entre las preferencias de los clientes, muchos prefieren o son convencidos
cuando se encuentran cerca 0 en un lugar de facil acceso, sumado a que debe contar con
una variedad adecuada y suficiente de repuestos. La empresa EINSTRONIC para
incrementar los trabajos y subir el nimero de clientes debe pensar en abrir una sucursal
del taller para casos emergentes en el centro de la ciudad, un almacén de repuestos con
personal calificado que oriente a los propietarios de vehiculos sobre los dafios y
alternativas en repuestos. Y para vehiculos grandes seguir manteniendo la ubicacion

actual.

Teoria # 8: Unidad basica de analisis del Marketing y modo de pensamiento

Asi como los fisicos estudian el &tomo como la unidad basica de andlisis, de la misma
manera el marketing, como disciplina, trata también de identificar la unidad basica o
central de estudio del mismo. Kotler y Levy (1969b), en su respuesta a Luck, plantearon
que el nucleo del marketing se relaciona con la idea general de (intercambio), mas que
con la extendida tesis de situarlo en las «transacciones» de mercado. Pero Kotler (1972)
mas tarde reclamé que el nucleo conceptual del marketing descansa en el concepto de
transaccion, que él defini6 como el intercambio de valores entre dos partes. Sin
embargo, otros escritores (Bagozzi, 1975) contintan situando el nacleo del marketing

en el concepto de «marketing como intercambio», un punto de vista inicialmente
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sefialado por Wroe Alderson (1957). Uno de los primeros pensadores del marketing.
(O'SHAUGHNESSY , 1991)

Existen problemas al situar el punto focal del marketing tanto en la transaccion como en
el intercambio. Existe en la actualidad una bien estructurada area de la sociologia
conocida como la (teoria del intercambio), en la que las (transacciones) se conciben
como intercambios individuales en los que se produce alguna transferencia concreta
(Heath, 1976). La cuestién se plantea entonces en establecer las diferencias que
pudiesen existir entre los problemas de intercambio en el area de marketing contrastados
con aquellos contemplados dentro de la teoria sociolégica del intercambio. Es
significativo observar que es mas lo que se ha hablado sobre el intercambio como
unidad basica de analisis del marketing, que lo que se ha aplicado en la préactica, a pesar
de que ha habido algunas aplicaciones (Dwyer, Schurr y Oh, 1987). De cualquier
manera, la teoria del intercambio desarrollada en el area de la sociologia ha sido
importante para el progreso del marketing. (O'SHAUGHNESSY , 1991)

Existen tres vertientes de la teoria socioldgica del intercambio. Las mismas estan
asociadas con Homans (1950), Blau (1964) y Emerson (1972).

Las tres variantes, sin embargo, parten de un punto de vista comun: concebir las
actitudes de las personas como la busqueda de la maximizacion de las recompensas y la
minimizacion de los costes, en la que el concepto de recompensa se concibe (y lo define
especificamente Blau), no solo referido a recompensas o beneficios materiales, sino,
ademas, a conceptos tales como aprobacion social, estima, respeto, poder. La teoria
socioldgica del intercambio, ademds, ofrece los necesarios apoyos logicos al
planteamiento que afirma que las alternativas que se establecen entre dos partes en un
intercambio determinan los limites dentro de los cuales se producira el intercambio. En
consecuencia, en determinadas circunstancias el consumidor puede creer que no tiene
opciones y verse obligado a elegir entre pagar un precio muy alto o comprar algo que en
su concepto esta por debajo de las normas. Asi, si un comprador:

v No percibe un sustituto adecuado a la oferta de la empresa;

v No tiene poder de coercién para cambiar los términos de la oferta (por ejemplo,

logrando que el gobierno legisle sobre los precios);
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v No esta preparado para renunciar al producto y dispone del dinero para pagar el
precio del mismo, el consumidor comprara el producto aun si cae por debajo de
lo que él razonablemente esperaba. Posiblemente, la mayoria de los usuarios del
sistema de transporte subterrdneo de la ciudad de Nueva York consideren que
ofrece un nivel de prestacion muy por debajo de lo que razonablemente se
podria esperar, pero los sustitutos disponibles son percibidos como inadecuados:
taxis demasiado caros, autobuses demasiado lentos, etc. En consecuencia, el
(subway) de Nueva York, con todas sus limitaciones, posee un grupo cautivo de
consumidores. (O'SHAUGHNESSY , 1991)

Necesidades, deseos y exigencias

Las necesidades describen cosas basicas que la gente requiere. La gente necesita
alimentos, aire, agua, ropa y abrigo para sobrevivir. La gente también tiene necesidades
intensas en cuanto a esparcimiento, educacion y entretenimiento. Estas necesidades se
convierten en deseos cuando se dirigen a objetos especificos que podrian satisfacer una
necesidad. Las exigencias son deseos de productos especificos respaldados por la

capacidad de pagar.

Las empresas deben medir no solo cuanta gente quiere su producto sino también cuantas

personas estan realmente dispuestas a comprarlo y pueden hacerlo.

La gente satisface sus necesidades y deseos con productos. Un producto es cualquier

ofrecimiento que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

Las principales tipos de ofertas basicas son: bienes, servicios, experiencias, eventos,

personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas.

El producto u oferta tendra éxito si entrega valor y satisfaccion al comprador meta.
Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

La empresa EINSTRONIC, tiene una gran variedad de servicios que estan encaminados

a satisfacer exigencias y necesidades de los clientes, cuenta con componentes de marca

que garantizan la duracién y seguridad; los almacenes y proveedores de componentes y
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partes manejan menores precios y varias alternativas con repuestos de dudosa
procedencia, engafian a los clientes lo que provoca una merma en el nimero de trabajos.
La empresa EINSTRONIC, deberia realizar un estudio socio-economico para
determinar si los productos y servicios que ofrece estan al alcance de los clientes, caso
contrario se buscara adaptarse a un nivel econémico mas bajo, sin descuidar la calidad y
con esto obtener més clientes.

Teoria # 9: El proceso de planificacion estratégica de los mercados

Gréfico 2 El proceso de planificacion estratégica
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J., 2007)

Los distintos negocios de una empresa contribuyen a los resultados empresariales a
corto y largo plazo, en funcién de su posicion actual y futura. Las empresas necesitan
desarrollar un proceso de planificacion estratégica de sus mercados para poder concretar

direcciones estratégicas y destino eficiente de sus recursos a corto y largo plazo.

El primer paso de este proceso es una valoracion cuidadosa de los resultados reales
obtenidos por la empresa, del atractivo del mercado y de la posicién competitiva. Es Gtil
que las empresas dispongan de estos datos con un horizonte de tres a cinco afios. Con
esta informacion las empresas pueden realizar un analisis portfolio, para conseguir asi
una mejor comprension de la situacién de cada area, producto, mercado y de sus
expectativas de resultados. Partiendo de la posicion de cada negocio en el portfolio se
redactard un plan estratégico que incluya los futuros objetivos a conseguir. (BEST,
2007)
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Sin embargo, conseguir que el plan estratégico de mercado sea accionable requiere que
la empresa desarrolle también una estrategia de marketing mix, alineada con el plan
estratégico de mercado y los recursos destinados. Una vez que se han redactado las
estrategias del mercado y las estrategias de marketing mix, se procede a redactar el plan
de accion que define las posiciones que se desea alcanzar, a corto y largo plazo, en
cuota de mercado y rentabilidad.

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

La empresa EINSTRONIC LTDA., ha crecido por los servicios y los costos, pero no
cuenta con una planificacion en cuanto a las acciones o nuevas propuestas que tiene
para el publico de la ciudad, se limita a trabajar sin analizar costos ni la utilidad que
obtiene. La venta de repuestos y la prestacion de servicios deben ser evaluadas en forma
constante para establecer politicas y estrategias que ayuden a elevar el nimero de
trabajos. Adicional debe plantearse metas anuales tanto de productos como de servicios
y de esta manera comparar con afios anteriores y si es posible con empresas de la
competencia.

Si las metas son de alta escala se deberia buscar accionistas que deseen invertir en la
empresa ya que de este modo de dispondra de capital sin la intervencion de créditos.

Es importante que la rentabilidad de la empresa no solo dependa de una gran cantidad
de ventas, sino también de un menor costo de compras y pagos. Esto se puede lograr
ahorrando recursos y gastos innecesarios.

Teoria #10: Determinantes de la ventaja competitiva

Gréfico 3 Ventaja competitiva
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J. , 2007)
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Para realizar la medicion de las ventajas competitivas se lo hace en tres dimensiones:
dimension de diferenciacion, que posibilita mas ingresos, dimension de costes y
dimensidn de ventajas competitivas en marketing. Posteriormente, a cada dimension se
le asigna un peso relativo y se identifican los factores que la integran. Por ejemplo, la
dimension de diferenciacion, se integra en el ejemplo propuesto por tres variables:
calidad relativa en el producto, calidad relativa en los servicios, diferenciacion en la
imagen. (BEST, 2007)

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Para la empresa EINSTRONIC LTDA., Es importante que la diferenciacion
manteniendo calidad de los productos que distribuye a nivel nacional los servicios que
presta en reparacion, mantenimiento y mejoras de los vehiculos ha permitido que sea
conocido a nivel de la ciudad, provincia y zona central, la imagen de la empresa
desconocida en cada facilmente, siendo importadores los costos se encuentran por
debajo de la competencia, toda inversion que realiza arroja resultados que se

transforman en utilidad, ganando un espacio en el negocio.

Ventaja en diferenciacion la empresa mantiene la calidad en sus servicios y los
productos que oferta para el mantenimiento o reparacion de vehiculos, lo que permite
mantenerse en el mercado y ganar nuevos clientes dentro de las empresas de servicio de
transporte o de propietarios de vehiculos particulares; respecto a las ventajas de costes
siendo importadores o compradores directos de distribuidores a nivel nacional e
internacional, le permite tener una ventaja respecto a la competencia especialmente a los
talleres de servicio automotriz en lo que se relaciona a los almacenes de repuestos es
una competencia muy fuerte porque en los mismos repuestos y componentes existen en
diferentes marcas y procedencias desde el original a imitaciones que vienen desde el
Asia o de paises europeos, lo que incide en la decision que el propietario del vehiculo
tiene; la calidad de los repuestos la duracion de los mismos y el menor precio que tiene
incide en la decision para qué los propietarios de transportes prefieran productos y

servicios ofertados en la empresa.
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Teoria # 11: Cartera de negocios y planes estratégicos de mercado

Gréfico 4 Cartera de negocios y planes estratégicos de mercado
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J., 2007)

Estrategias ofensivas
Invertir para crecer.- Invertir en recurso de marketing para hacer crecer el mercado o

nuestra cuota de participacion.

Mejorar la posicion.- Invertir para mejorar y/o reforzar la posicion competitiva.

Entrada a un nuevo mercado.- Invertir para conseguir entrar en nuevos mercados

atractivos o desarrollar nuevos productos.

Estrategias defensivas
Proteger la posicion.- Invertir para proteger la cuota de mercado y ventajas

competitivas.

Optimizar la posicion.- Optimizar la relacion volumen-precio y los recursos de
marketing utilizados para maximizar los beneficios. Esta estrategia defensiva se da con
frecuencia en la Gltima etapa de crecimiento de un producto e igualmente en su fase de

madurez. En aquellos mercados cuyo potencial de crecimiento aparece limitado y las
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posiciones competitivas estdn ya establecidas, las empresas tratan de optimizar el

marketing mix y los presupuestos de marketing para conseguir los maximos beneficios

Monetizar.- Gestionar la posicion del mercado para conseguir un maximo de tesoreria

con una utilizacion limitada de los recursos de marketing.

Cosecha/desinversion.- Gestionar el producto para maximizar la tesoreria a corto plazo
0 minimizar las pérdidas. (BEST J., 2007)

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Cuando se desarrollaron los planes estratégicos de mercado existen dos tipos, la
empresa  EINSTRONIC LTDA., mantiene al momento una estrategia defensiva a la
cual se la convertira en una estrategia ofensiva para lo cual debe invertir para ejercer,
tratar de mejorar la posicion y entrar con nuevos productos y servicios que
complementen a la actividad actual que realiza, los recursos invertidos en marketing se
veran reflejados en el nimero de trabajos que se realice en los préximos meses.

Se sugiere invertir cierto capital en publicidad mejorar el marketing y el desarrollo de la

empresa.

Teoria # 13: Diferenciacion y valor para el cliente

Gréfico 5 Diferenciacion y valor para el cliente

Diferenciacion por ——p» . *
P Beneficios en el .
el producto Valor para el cliente
producto +
Diferenciacién por Beneficios en el Precio Posicionamiento en
Los servicios servicio precios bajos
:3|feren0|aC|on por Beneficios de la Costes de transaccién Posicionamiento en
a marca marca ostes de transacclon | - o costes de transaccion
mas bajos
Total de beneficios Total de costos para
derivados de la obtener los beneficios

posicién del producto

Fuente: Marketing estratégico (BEST J. , 2007)
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En los mercados especialmente sensibles a los precios, el posicionamiento del producto
requiere, generalmente, establecer precios mas bajos, dado que las otras fuentes de
diferenciacion carecen de valor para el cliente objetivo. En aquellos casos en los que la
diferenciacion sea posible y valorada por los clientes, la empresa dispone de otras
alternativas. En aquellos casos en los que una empresa disponga de diferencias
competitivas en el producto, en el servicio, en la imagen de marca, que sean
significativas y positivamente valoradas por su publico objetivo, la empresa dispondra
del potencial de crear una posicion de producto mas atractiva que la competencia. Con
independencia de la estrategia de diferenciacion de producto decidida, el objetivo es

proporcionar al cliente un valor superior al que ofrece la competencia. (BEST J., 2007)

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Los clientes al escoger a la empresa EINSTRONIC LTDA., como la proveedora de sus
productos o servicios trata de conseguir beneficios en la marca, beneficios en el servicio
y beneficios en los productos; tratando de que los precios sean siempre los mas bajos y
los costos de transaccion ayuden a que todo tenga un descuento y se convierta siempre
en la opcion ante las necesidades de servicios o productos.

La empresa podria implementar promociones en fechas establecidas y de acuerdo al

producto y/o servicio que requiera el cliente.
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Teoria # 14: Fuerzas que ilustran el atractivo de un segmento

Grafico 6 Fuerzas que ilustran el atractivo de un segmento
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J., 2007)

El atractivo de un mercado disminuye cuando existen muchos competidores o la entrada
al mercado sea relativamente sencilla, porque en esta situacion resulta mas dificil
conseguir una buena cuota de participacion y los objetivos de margen deseados. Por otra
parte, si existen muchos productos sustitutivos y escasas posibilidades de diferenciacion
de la oferta, los margenes resultaran también pequefios. Un mercado resulta atractivo
cuando se esperan pocos competidores, poca competencia en precio, pocos productos

sustitutivos y dificultades de entrada para las empresas competidoras. (BEST J. , 2007)

Para que un segmento de mercado resulte atractivo debe ser accesible. EI primer
requisito es que a la empresa le resulte facil el acceso a canales que permiten poner el
producto a disposicion de los clientes finales. Si los usuarios del producto no se
encuentran familiarizados con el mismo, o el canal de distribucion no es de facil acceso

para la empresa, ésta tendra pocas oportunidades de éxito.

La accesibilidad al mercado requiere igualmente que exista un buen ajuste entre las
capacidades bésicas de la empresa y las necesidades del publico objetivo. Cuanto mejor
sea este ajuste, mejor sera la accesibilidad a los mercados. Si la empresa no dispone de

recursos de marketing suficientes, la accesibilidad al mercado se vera muy dificultada.
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El atractivo de un segmento de mercado se ve reforzado cuando la empresa dispone de
una buena accesibilidad a los clientes, de suficiente recursos de marketing, y de un buen
ajuste entre las necesidades de sus clientes y las competencias bésicas de la empresa.
(BEST J., 2007)

Pertinencia tedrica relacionada con la investigacion

Con el incremento de la empresa EINSTRONIC LTDA., de vehiculos en la ciudad de
Ambato, también se ha incrementado el nimero de talleres que prestan servicios en
mantenimiento y reparacion, los almacenes cada vez se diversifican con una amplia
gama de repuestos y productos, siendo importante darle un valor agregado a cada

trabajo que se realiza en la empresa.

El crecimiento del nimero de vehiculos atrae nuevos inversionistas en la linea de
repuestos, ademas las empresas ensambladoras de vehiculos y distribuidoras ofrecen
una amplia linea de repuestos y accesorios ademas de servicios similares a los que
ofrece la empresa por lo que en es importante que plantee la administracion nuevos
productos, servicios de calidad que permitan captar al cliente; seria importante que se
implementen sucursales en la ciudad de Ambato y en futuro fuera de la provincia, para
mejorar los ingresos por la venta de repuestos y servicios; con lo cual crecera la

demanda.
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Teoria # 14: Las estrategias de comunicacion Push y Pull y la respuesta del cliente

Gréfico 7 Las estrategias de comunicacion Push y Pull y la respuesta del cliente
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J., 2007)

Con mucha frecuencia, informar a los clientes y mantener la notoriedad de la marca no
es suficiente para estimular el comportamiento de compra del mercado potencial. Se
necesita mas, especialmente en el caso de nuevos productos, cuyos beneficios no

pueden comprobarse hasta que se prueba el producto. (BEST, 2007)

Pertinencia teorica relacionada con la investigacion

La empresa EINSTRONIC LTDA., deberd establecer estrategias de comunicacion
claras y visibles para clientes tanto antes, durante y después de cada compra de
productos y/o servicios mediante recursos online actualizados peridédicamente.

Las recomendaciones de clientes satisfechos es importante para atraer nuevos clientes
ya que hay ciertos productos que no permiten comprobar su calidad hasta que estos sean

utilizados.
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Teoria # 15: Puesta en préactica exitosa de un plan de marketing

Grafico 8 Puesta en practica exitosa de un plan de marketing
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Fuente: Marketing estratégico (BEST J. , 2007)

Los indicadores de los mercados miden la marcha de las empresas en relacion con los
mercados. Dado que los indicadores de los mercados, preceden en el tiempo, a los
indicadores financieros, su utilizacion resulta muy util para la puesta en practica de las
estrategias que conduzcan a buenos resultados financieros. Sin embargo, no todas las
unidades de medida de los mercados son indicadores de los resultados financieros. Hay
que distinguir entre indicadores de los procesos de comportamiento de los mercados, e
indicadores de los resultados finales. (BEST, 2007)

Pertinencia teorica relacionada con la investigacion

En la empresa EINSTRONIC LTDA., el efecto neto es que las percepciones de valor
de sus clientes en relacion con sus ofertas han disminuido. A su vez, este cambio en las
percepciones, abre la puerta a los productos de la competencia, que sus clientes podrian

estar inclinados a probar o comprar.

El propdsito general de los indicadores de los procesos de comportamiento de los
mercados es evaluar las percepciones y actitudes de los clientes, que preceden a los
cambios de su comportamiento de compra y a los cambios en los resultados financieros
de la empresa.

Esto se puede obtener mediante evaluaciones continuas de la empresa y comparando
con las metas establecidas periédicamente y asi mantener la rentabilidad de la misma y

su posible expansién o crecimiento.
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2.2.2.- Analisis del micro entorno

2.2.2.1. La administracion

EINSTRONIC LTDA., es una empresa ecuatoriana dedicada a brindar servicios y
productos de calidad ofreciendo soluciones electronicas en el area de la automocién en
sus diferentes aspectos que lo conforman con alta eficiencia y eficacia, respaldados con
el apoyo de la més alta tecnologia que el mundo de hoy exige con estandares a nivel

internacional.

Se encuentran ubicados en la via Panamericana Norte, que ofrece servicios de
automocion en linea de vehiculos pesados y livianos, transporte, equipo caminero,
grupos electrogenos, generadores y motores estacionarios que tienen controles
electronicos en motores de combustion, generadores de energia eléctrica y componentes
que son utilizados para los trabajos de la empresa y también distribuidos a diferentes

clientes y concesionarias a nivel de varias provincias del pais.

Cuenta con scanner, analizadores estaciones de prueba, especificos para cada marca de

vehiculo, dispositivos electronicos.

La empresa en su estructura administrativa estd manejada por el propietario, una
persona en la secretaria que cumple la funcion de contadora, luego se encuentran los
maestros quienes se han ido ganando esa designacion en relacion al tiempo de trabajo
acumulado en la empresa y el manejo de los equipos disponibles. Los maestros realizan
trabajos mecanicos y preparacion de los componentes y finalmente los operarios que

ayudan en la parte logistica y ciertas tareas basicas.

El personal que trabaja en la empresa tiene en promedio dos afios de vinculacion a la
ndmina. Dos maestros acumulan ocho y diez afios de trabajo, son quienes cuentan con la
confianza de los propietarios de vehiculos y son solicitados para hacer el trabajo

brindando garantia.

El trabajo no es planificado con anterioridad, se lo reparte en funcién de la presencia de

vehiculos y servicios que requieren los clientes.
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Al término de la jornada solo se informan novedades o estado del trabajo. Y se limpian

los ambientes, las herramientas y accesorios se colocan en perchas, cajas y lugares

especificos del taller.

La jornada empieza a las ocho de la mafiana, con la apertura de las puertas del taller y

las del almacén.

Para el manejo financiero se cuenta con un programa basico que permite contabilizar las

ventas, revisar inventarios, y arroja resultados econémicos de las ventas.

El dinero recaudado es entregado al propietario y este se deposita en la cuenta corriente

del Banco del Pichincha Sucursal Ambato. En la cual se tiene chequera, para el pago a

proveedores.
Tabla 1 Precios de servicios de EINSTRONIC LTDA
SERVICIOS 2013 2014

Descripcion General Marca VALOR CANTIDAD|VALORSIN IVA  [VALOR CON IVA |CANTIDAD|VALORSIN I\VALOR CON IVA
EDC Nissan Diesel,Reparacién Nissan S 750.00 8|S 6,000.00 | $ 6,720.00 9] $ 6,750.00 | $ 7,560.00
Gobernor Nissan Diesel,Reparacion Nissan $ 300.00 1| $ 300.00 | $ 336.00 3]'$ 900.00 | $ 1,008.00
Sistema EDC Nissan,Calibracion Nissan $ 150.00 4 S 600.00 | $ 672.00 6/ $ 900.00 [ $ 1,008.00
EDC Hino Diesel,Reparacién Hino $ 339.28 0| $ - $ - 0| $ $ -
ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda $ 223.22 9| $ 2,008.98 | $ 2,250.06 1S 22322($ 250.01
ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacion Man $ 535.71 7| $ 3,749.97 | $ 4,199.97 5/'$ 2,678.55 | S 2,999.98
MR, Mercedez Actros, Reparacién Actros $ 1,785.71 5 S 8,928.55 | $ 9,999.98 6| $10,714.26 [ S 11,999.97
Retardador Hino AK, Reparacion Hino $ 450.00 4 S 1,800.00 | $ 2,016.00 6| $ 2,700.00 | $ 3,024.00
Médulo FR, Reparacién Mercedes $ 950.00 3| $ 2,850.00 | $ 3,192.00 5| $ 4,750.00 | S 5,320.00
Modulo EPS, Reparacion Mercedes $ 500.00 6/ $ 3,000.00 | $ 3,360.00 7| $ 3,500.00 | $ 3,920.00
ECM, Clio, reparacion Renault S 380.00 2/ $ 760.00 | $ 851.20 1) $ 380.00($ 425.60
ECM, Peugeot 206, Reparacion Peugeot $ 450.00 [ - $ - 0| $ $ -
ECM, Phatfinther, Reparacién Nissan $ 750.00 7| $ 5,250.00 | $ 5,880.00 3| $ 2,250.00 | $ 2,520.00
ECM, Murano, Reparacién Nissan $ 750.00 1| $ 750.00 | $ 840.00 1|$ 750.00]|$ 840.00
ECM, Twingo, Reparacion Renault $ 280.00 10| $ 2,800.00 | $ 3,136.00 11| $ 3,080.00 | $ 3,449.60
EDC, Dutro freno méquina, Reparacién Hino $ 380.00 4 S 1,520.00 | $ 1,702.40 5/ $ 1,900.00 | $ 2,128.00
Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién  [Chevrolet $ 280.00 10| $ 2,800.00 | $ 3,136.00 6| $ 1,680.00 [ $ 1,881.60
INS, Hilux,reparacién Toyota $ 280.00 16| $ 4,480.00 | $ 5,017.60 16| S 4,480.00 | $ 5,017.60
INS, GD, Reparacién Hino S 220.00 16| $ 3,520.00 | $ 3,942.40 11{ $ 2,420.00 | $ 2,710.40

TOTAL S 51,117.50 | $ 57,251.60 $50,056.03 | $ 56,062.75

Fuente: Propiedad del autor.
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Tabla 2 Precios de productos de EINSTRONIC LTDA

PRODUCTOS 2013 2014
DESCRIPCION GENERAL MARCA VALOR CANTIDAD|VALOR SIN IVA[VALOR CON IVA [CANTIDAD [VALOR SIN IVA |VALOR CON IVA
Lexia $ 1,200.00 S - 18 - 0'$ - |$ -
Clip $ 1,300.00 0's $ 0$ $
NP . Star2000 $  4,500.00 0's $ 0'$ $
Diagnéstico profesional Cat S 3,20000 ol S oS s
Hino explorer S 3,200.00 0l $ $ 0 $
Cummins insite $  4,500.00 o[ s $ o[ $ $
Opel Tech2 USB S 250.00 0s S 0l $ $
Opel Tech2 RS232 S 250.00 0| $ S 0| $ S
Interfases VAGCOMUSE |5 _ 25000 os s os s
ELM Scan S 250.00 0's - s - 0$ - |$ -
Osciloscopios S 1,500.00 5/$  7,500.00 | $ 8,400.00 5/$  7,500.00 | $ 8,400.00
Instrumentos de medida Multimetros S 700.00 o[ s S o[ $ S
Cautines $  450.00 0's - s - 0$ - s -
Estacion de soldadura | $  480.00 7|$  3,360.00 | $ 3,763.20 2| $ 960.00 | $ 1,075.20
Soplador  de aire
Laboratorio electronico caliente S 500.00 3| $  1,500.00 | $ 1,680.00 0| $ - |s
Tacho Universal
Programadores \/2008 $ 320000 )|s 6a0000|s 716800 ol's - s :
TOTAL $ 18,760.00 | §  21,011.20 S 8460.00 S  9,475.20

Fuente: Propiedad del autor.
LOGOTIPO

llustracion 11 Logotipo de la empresa EINSTRONIC LTDA

4\= EINSTRONIC

\ »
’ INGENIERIA ELECTRONICA EN AUTOMOCION

2.2.2.2. Organigrama de la empresa

El organigrama es una "representacion visual de la estructura organizacional, lineas de
autoridad, (cadena de mando), relaciones de personal, comités permanentes y lineas de
comunicacion”. (Ferrel O.C., Hirt Geofrey, Ramos Leticia, Adriaenséns Marianela y
Flores Miguel Angel,, 2004)

Siendo la finalidad del organigrama el proporcionar informacion por medio de
representaciones graficas de los aspectos fundamentales de los cuales se conforma la
estructura organizacional, permitiendo entender en lo general la relacion e integracion
de los elementos que la conforman. La empresa en afios anteriores definié su

organigrama pero no ha sido revisado, ni actualizado.
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Grafico 9 Organigrama estructural de la empresa EINSTRONIC LTDA
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2.2.2.3. Recurso humano

Gerente propietario

Dirige y orienta las actividades de todo el personal de la empresa, se encarga de

negociaciones y poner precio a los trabajos, de mantenimiento y reparacion.

—  Seencargara de la administracion general.

—  Supervisara el desempefio de los trabajadores y empleados.

—  Se encarga de solucionar cualquier tipo de problema que se suscita en la

administracion y funcionamiento de la empresa.

- Mantiene relacion directa con clientes y proveedores.

—  Seencarga de la parte de comercializacion y ventas

Coordinador de mantenimiento y reparacion electronica y mecénica

El coordinador del &rea dirige el trabajo con personal del &rea a quienes asigna

responsabilidades en el trabajo a desarrollar, orientar al gerente en el diagnostico para la

toma de decisiones, maneja equipos e instrumentos de la empresa, realiza pruebas y

supervision de tareas, corrige errores. Entre las funciones que se distinguen son:

— Inspecciona el area de trabajo e informa a gerencia de las novedades.
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—  Coordina el trabajo con los subordinados de la empresa, recibe novedades y asiste
a supervisar los avances.

- Resuelve las quejas de los clientes.

- Informa novedades y conclusion de trabajos a gerencia.

—  Recoge repuestos y componentes de almacén

Departamento de contabilidad

Preparar los estados financieros de la empresa y proveer a la gerencia, y entidades que

requieran la informacion de todas las transacciones que realiza la empresa.

— Prepara y envia la informacion requerida sobre la situacion financiera de la
empresa.

— Realiza declaraciones en el municipio y SRI.

— Presenta informes a la gerencia.

— Coordina la entrega de informacion y reportes para los auditores externos.

— Coordina con las areas de mantenimiento mecanico y electronico la elaboracion del
cierre de cada mes y cumplimiento del mismo.

— Paga remuneraciones a la ndmina de trabajadores

Técnicos-mecanicos de mantenimiento y sistema eléctrico

Se encarga de realizar el trabajo encomendado por el jefe inmediato superior o el
gerente de la empresa, emplea equipos e instrumentos los mismos que solicita al
coordinados y mantiene constate comunicacion para informar los avances, dificultades o
solicitar ayuda en caso de inconvenientes. Con el ayudante se encargan de desarrollar el

trabajo hasta la culminacion.

— Maneja equipos, materiales e insumos relacionados con el servicio que realicen.

— Control de los materiales.
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Ayudantes de técnicos de mantenimiento y sistema eléctrico

Son nuevos en la empresa con formacion bésica y se encargan de realizar trabajos
mecénicos como ajustes de tuercas, y otras actividades bésicas, se encarga de la
limpieza, ordenamiento de materiales, insumos, recibe y entrega instrumentos a bodega

y almacén. Rota por varios puestos.

Area de comercializacion y ventas

El area de comercializacién y clientes de provincias se encarga un profesional que
maneja los inventarios y especificaciones de repuestos, componentes y Servicios,

consulta y mantiene comunicacion directa con el gerente y los clientes.

El almacén estd a cargo de una persona quien entrega con documento de venta los
componentes y repuestos a clientes quienes hacen llegar al maestro mecénico o
ayudantes para los trabajos requeridos. Entrega a vendedor de provincias conforme a
orden y documento de contabilidad. Recibe mercaderia y maneja elementos de las

perchas.

2.2.2.4. Politicas, reglamentos

Las politicas pueden definirse como los criterios generales que tienen por objeto
orientar la accion, dejando a los jefes campo para las decisiones que les corresponde

tomar;’ sirven, por ello, para formular, interpretar o suplir las normas concretas. (Reyes

Ponce, 2007)

Las propuestas de los proveedores han incidido en la decision de ampliar los servicios,
asi también como el aparecimiento de otros tipos de componentes mecanicos, eléctricos

en vehiculos.
En la parte organizacién existe una confusion y poco conocimiento de los trabajadores
lo que hace que en oportunidades se produzcan algunos dafios que inciden en las

finanzas de la empresa.
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A la empresa EINSTRONIC LTDA, luego del andlisis realizado se ha detectado las

siguientes falencias:

No posee politicas y reglamentos: La politica de empresa es un conjunto de
normas establecidas por la direccién de la misma para regular diferentes
apartados del funcionamiento de la empresa. Los reglamentos son mandatos
precisos que determinan la disposicién, actitud o comportamiento que debera
seguir la empresa.

No posee manual de procesos: Es un conjunto de pasos a seguir con lo cual se
alcanza un procedimiento de cada actividad a realizar en la empresa.

No posee manual de funcion: Son las actividades a realizarse de forma clara
por cada empleado de la empresa cumpliendo con las politicas vy
procedimientos.

No posee perfil de cargos: Son los requisitos, conocimientos, actitudes y
capacidades que debe tener un empleado para cada cargo que vaya a

desempenfiar.

2.2.2.5. Productos y servicios que ofrece

El mercado de un producto o servicio viene dado por el tipo de personas o de grupos de

personas dispuestas a convertir dicho producto en una necesidad. Es preciso, pues,

conocer cudl es la necesidad del consumidor que pretende satisfacer el producto o

servicio. Méas aun, deberia acotarse el tema afiadiendo cual es la necesidad que se

pretende cubrir y que ya no es cubierta por otro producto o servicio. (Brito, Valentin.
Criado Angeles, 2005)

EINSTRONIC. LTDA., ofrece tres tipos de servicios especificos:

Mecanica ligera: Mantenimientos generales, ABC de motores, limpieza de inyectores,

revision de ruedas, cambio de pastillas, niveles, luces.

Electricidad: Mantenimiento y reparacion de sistemas eléctricos, sistema de cargas,

luces, aire acondicionado.
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Electro-mecéanico: Realiza trabajos en los sistemas electronicos de automocion,
diagnostica todos los sistemas de controles electronicos que estan dotados en el
vehiculo, como el sistema de gestién de motor, de seguridad, confort, sistemas de audio.

Para vehiculos pesados y livianos, transporte, equipo caminero, grupos electrogenos,
generadores y motores estacionarios que tienen controles electronicos en motores de
combustion, generadores de energia eléctrica y componentes, Ademas provee de
componentes y equipos para almacenes, talleres a provincias de todo el pais.

SECCION VEHICULOS
Tabla 3 Tipo de servicios para vehiculos de EINSTRONIC LTDA

SERVICIOS:
Creacion y copiado de | — Llaves electronicas e | — Copia de llaves
llaves inmovilizadores — Generacion de llaves
— Eliminaciéon del sistema
inmovilizador
— Emparejamiento de
unidades relacionadas
con el sistema
inmovilizador
— Potenciacion — Mejoras en la
Electrénica conducciodn:
— Diagndstico — Mudltiples Sistemas Gasolina
Electrénico Diesel
Truck’s
Maquinaria pesada
Maquinaria Agricola
Bickes
Hibridos
— Reset service Luz de servicio
— Bombas de inyeccion | Mantenimiento y reparacion
diésel electrénicas
— Inyectores electronicos | Prueba
Limpieza
Calibracion
— Instrumentacion — Calibracién de
Tableros digitales
— Instalacién de
instrumentos de medida
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y control

— Air-Bag

Reset AirBag

— Car Radios

Descifrado codigo de
seguridad

Desbloqueo de
autoradios

— Rastreo Satelital

Rastreo y monitoreo de
vehiculos (Personales y
flotas)

— Control Certificacion de niveles
contaminacion de contaminacién
ambiental Diagnostico y
reparacion de sistemas
para el control de
niveles de
contaminacion
— Reparacion, Gasolina
reconstruccion Diesel
programacion de Truk’s
computadoras 0 Magquinaria Pesada
modulo 'y piezas Maquinaria Agricola
similares. Hibridos
Bykes
PRODUCTOS:
— Equipos Diagndstico profesional | Lexia
Clip
Star2000
Cat

Hino explorer
Cummins insite

Interfases Opel Tech2 USB
Opel Tech2 RS232
VAG COM USB
ELM Scan
Instrumentos de | Osciloscopios
medida Multimetros
Kit tester
Laboratorio electronico | Cautines

Estacion de soldadura
Soplador de aire caliente
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— Programadores Tableros digitales

Tacho Universal V2008
Kit Kilometraje
Programadores especiales

2.2.2.6. Ubicacidn, situacién geografica

La localizacion geogréfica de la empresa es una decision de tipo estratégico, vital para
la viabilidad de la misma. Dicha decision dependera de ciertos factores que pueden
favorecer o perjudicar la actividad econémica presente y futura de la empresa en una

determinada localidad, municipio, zona o region.

La localizacién 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo
unitario minimo (criterio social) ( (Baca Urbina, 2001)

La empresa se encuentra ubicada en la via Panamericana Norte de la ciudad de Ambato

en el sector del Parque Industrial.

lustracion 12 Ubicacion de la empresa EINSTRONIC LTDA

EINSTRONIC

PARQUE

INDUSTRIAL JAC

[ &)
PANAMERICANA NORTE (VIAAQUITO) +8

PARQUE PARQUE INDUSTRIAL
INDUSTRIAL

g

2.2.2.7. Mision, vision y valores.

La empresa EISNTRONIC LTDA, no cuenta con mision, vision ni valores establecidos
por el gerente-propietario; es decir, no se da la importancia adecuada para este
importante requerimiento, que no sélo ayuda a la aplicacién de normas internacionales

sino que también otorga una gran imagen exterior a la empresa.
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2.2.2.8. Analisis FODA

“Matriz FODA se define como el andlisis de una organizacion y que factores externos

afectan a la misma”. (Aranda, 2007)

AREA ADMINISTRATIVA FINANCIERA

FORTALEZA

Productos adecuados para los clientes.- Los servicios y productos que se ofrece en

la empresa son adecuados ya que son de calidad.

Agilidad en el trabajo realizado.- El cliente conoce con exactitud el tiempo que se

necesita para el trabajo o servicio en su vehiculo.

Personal capacitado para la empresa.- La empresa cuenta con trabajadores y

empleados eficientes formados profesionalmente para cada cargo.

Componentes originales con garantia.- Los clientes propietarios de vehiculos
conocen la calidad de componentes que se utilizan en el mantenimiento o

reparacion.

Almacén de repuestos.- Para los trabajos de mantenimiento y reparacion la
empresa cuenta con un almacén de repuestos completamente equipado que garantice

un trabajo de calidad para propietarios de vehiculos.

Sistema de provision confiable.- En componentes que no dispone la empresa
especialmente en dafios no comunes en el vehiculo con los vehiculos se cuenta con
proveedores de la ciudad de Guayaquil. La entrega de repuestos y accesorios no

disponibles en la empresa son menores a 24 horas.

Trabajo personalizado.- Los servicios como seguridad, sonido son disefiados

acorde a las necesidades de clientes.
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Manejo de inventarios de repuestos.- Los inventarios de componentes y repuestos
guardan relacion estrecha con los trabajos realizados en un determinado tiempo para

evitar un costo alto en el mantenimiento de inventarios.

Productos acordes del avance tecnolégico.- Los componentes tecnoldgicos como
radios, ecualizadores, luces y adornos cuentan con un catalogo y se adquieren

cuando se firma el contrato de trabajo.

Seguridad econémico laboral para personal de la empresa.- Los trabajadores

encuentran amparados por leyes que regulan la relacion laboral y estabilidad.

Precios menores a la competencia en productos.- La empresa maneja precios por

debajo de la competencia por ser importadores.

Precios adecuados.- En la reparacion tenemos valores menores a la competencia.

Cumplimiento de obligaciones legales y econdmicas.- La empresa cumple
adecuadamente las obligaciones con el sistema de rentas, pago a proveedores,

trabajadores y empleados.

Instalaciones amplias.- El taller para el servicio de reparacién y mantenimiento es
amplio y permite el ingreso de varios vehiculos al mismo tiempo lo que garantiza el
trabajo para los clientes y mejorar los ingresos para la empresa.

Negocios asociados.- La empresa ha ido creciendo por iniciativa de su propietario,
nuevas lineas como son la importacion y distribucion de equipos y maquinaria y
repuestos; los mismos que son comercializados con diferentes almacenes a nivel

nacional.

Conocimiento del negocio por parte del propietario.- El propietario conoce
adecuadamente el negocio lo que le permite establecer con agilidad costos y valores

de trabajos y servicios o productos.

La ubicacion de la empresa.- Los talleres de la empresa estan adecuadamente

ubicados para dar servicios en el area automotriz.
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Disponibilidad de recursos econdmicos para la empresa.- La empresa durante
este tiempo de funcionamiento ha ido generando recursos econémicos que le han
permitido plantear nuevos servicios y complementar con almacén de productos lo
que le permite tener una ventaja frente a la competencia teniendo precios inferiores
y competitivos que son aprovechados por los clientes, éstos podrian ser empleados

en la nueva propuesta para la empresa.

Pago de beneficios a trabajadores y empleados de la empresa.- La empresa
genera recursos que son distribuidos acorde a las normas y leyes que exigen la
relacion laboral con trabajadores y empleados, lo que ayuda a que quienes forman
parte del equipo de trabajo se esfuercen por cumplir adecuadamente sus
responsabilidades, en conjunto esto permite que se eleven los excedentes y de ello

obtengan mayores utilidades al final de cada periodo

Existencia de fuentes de financiamiento externo.- Las financieras a nivel de la
ciudad y provincia ofrecen una variedad de créditos con diferentes tasas de interés
que se puede considerar y tomar en cuenta y se llegara a requerir de financiamiento
externo para una nueva propuesta como podria ser el de abrir almacenes en algunas
ciudades cercanas ofreciendo repuestos y accesorios que dejan una gran utilidad.

Facilidad de crédito por medio de instituciones financieras.- Las lineas de
crédito para emprendimientos se pueden gestionar por medio de la corporacion
financiera cuya tasa de interés es baja y el plazo amplio con un periodo de gracia
de hasta dos afios; si se trata de créditos en instituciones financieras que forman
parte del sistema de economia popular y solidaria se podria utilizar para capital de
trabajo y es una de las buenas opciones que se puede considerar y tomar en cuenta

para ampliar la oferta de productos o servicios.

Inversion en nueva infraestructura.- La empresa durante el tiempo de
funcionamiento ha incursionado en nuevas propuestas y servicios acorde al cambio
en el parque automotor es decir manteniendo una oferta que cubre las necesidades
de clientes y se prepara para las nuevas necesidades del parque automotor, las

instalaciones y equipos son de Gltima tecnologia lo que marca diferencia con otros
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talleres se convierte en una de las fortalezas que ayudan a consolidarse como

empresa de prestigio.

Liquidez en los activos para ser convertidos en dinero en efectivo.- Por los
trabajos y servicios que realiza la empresa se hacen cobros en efectivo en muy
pocos casos se trabaja a crédito y en estos el plazo no supera los 30 dias lo que le

permite contar con recursos para enfrentar las obligaciones con proveedores.

DEBILIDAD

Inexistencia de plan estratégico.- La empresa ha crecido en servicios y en productos
lo que es apreciado por los clientes generando adecuados ingresos y excedentes que
permiten dar un trato adecuado a los trabajadores; las innovaciones y cambios no
responden a una planificacién a mediano y largo plazo lo que en algin momento
podria ocasionar inconvenientes a nivel interno que podria ser aprovechado por la

competencia.

Inexistencia de politicas internas y manual se procesos.- La empresa carece de
manuales de procedimientos a realizarse en cada servicio por lo que provoca
empirismo en los trabajos realizados.

Inexistencia de manual de funciones.- La empresa no cuenta con una clara
delegacion de funciones para cada trabajador, lo que en oportunidades provoca la
dualidad de ordenes y demora el desarrollo de trabajos, no se cumple adecuadamente

los plazos establecidos que molestan a los usuarios de los servicios.

Escaso trabajo en equipo.- Los trabajadores no estan adecuadamente preparados para
trabajar y ser parte de la empresa como ente de apoyo y progreso, se presentan

inconvenientes entre ellos, aparece el individualismo lo que inciden los resultados.
Carencia de estados financieros de la empresa.- La empresa no cuenta con un

sistema contable solido y estructurado que permita conocer con exactitud el estado

econémico de la empresa, saber las obligaciones y recursos con que cuenta.
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OPORTUNIDADES

Financiamiento a largo plazo con instituciones financieras.- Las entidades financieras
hoy ofertan créditos a menor tasa de interés con periodos de gracia y plazos mas amplios
que pueden ser utilizados para ampliar la propuesta como es un nuevo almacén, un taller
en el centro de la ciudad, para emergencias y trabajos menores. Para el traslado de

vehiculos hacia la empresa contar con una grda.

Trabajar con organismos para mantener y reparar.- Ministerios y organismos de
gobiernos seccionales cuenta con un importante patio de automotores que necesitan de
trabajos especificos, se puede concursar en los portales de compras publicas como

ofertantes de servicios y repuestos.

Proveer de partes y componentes a otras empresas similares.- Talleres de
mantenimiento y reparacion pueden convertirse en aliados de comercio, sugiriendo la
compra de repuestos en almacén de EINSTRONIC, incentivando econdmicamente con un

porcentaje por el volumen de compras efectuadas.

Reorganizar los servicios y productos de la empresa.- Contratar un especialista para

reorganizar a la empresa y generar nuevos ingresos y utilidades.

Captar clientes.- Con una adecuada propuesta de comercializacién y mercadeo captar

clientes.

Organizar espacios adecuados de espera para clientes.- Para los propietarios y
conductores de vehiculos se debe adecuar un espacio de comodidad mientras esperan por

su vehiculo.

Captar clientes propietarios de vehiculos nuevos.- Los talleres de marcas y
distribuidores de vehiculos cuentan con talleres de mantenimiento, reparacion, pintura a
precios altos, por lo que se puede capar como clientes ofreciendo trabajos con garantia y

servicio de posventa.
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AMENAZAS

Evitar que los clientes se vayan a la competencia.- La distancia del centro de la ciudad a
los talleres de la empresa es distante, lo que es aprovechado por la competencia que con
algunas estrategias termina quedandose con clientes y disminuyendo los ingresos.

Disminucion en clientes antiguos y nuevos.- EI mercado en el que se encuentra la
empresa es de mucho tiempo con clientes antiguos, pero es importante se realice una

campafa de incentivo al cliente, ofreciente trabajos extras, descuentos.

Inconformidad de los empleados con el ambiente laboral.- Los trabajadores por un
trato no adecuado en la empresa, deciden abandonar, siendo aprovechado por la
competencia al contar con personal especializado, en algunos casos se vuelven

competidores, al brindar los mismos servicios.

RECURSO HUMANO Y PRODUCCION

FORTALEZAS

- Existencia de un control de procesos asignado a cada empleado.- Contando la
empresa con personas especializadas en diferentes ramas de la mecanica automotriz y
electronica se puede programar el trabajo en cada vehiculo, cada uno se responsabiliza

desde el diagndstico hasta la entrega del vehiculo en un 100% de funcionamiento

- Rapidez en los trabajos y entrega de vehiculos.- Los equipos que dispone la
empresa como escaner y otros instrumentos ayudan a diagnosticar con certeza el dafio

del vehiculo incidiendo en el tiempo de trabajo y los resultados agiles.

- Capacitacion al personal de los procesos definidos en la empresa.- Al ingresar las
personas a trabajar en la empresa, estas reciben una preparacion y/o capacitacion de
los trabajos y procedimientos que se realizan. Ante inquietudes y dudas el gerente

asesora y corrige.

- Innovacion y mantenimiento en equipos tecnoldgicos.- La tecnologia aplicada en la

fabricacion de vehiculos sean éstos a nivel nacional o los importados que necesitan
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para mantenimiento y prevencion de dafios, equipos especiales que han sido

importados permitiendo mantener un servicio completo para vehiculos.

Capacitacion profesional al personal de la empresa.- Los centros de formacion de
profesionales en mecanica automotriz y electrénica para vehiculos existentes en la
ciudad y a nivel del pais, garantiza un recurso capacitado y al llegar a la empresa se ha
ido especializando en diferentes partes que conforman el vehiculo, también se ha
buscado capacitadores nacionales y extranjeros para preparar al personal. En algunas

oportunidades se les ha enviado a cursos de actualizacion.

DEBILIDADES

Inexistencia de manual de funciones.- Recursos humanos de la empresa debe

informar de una manera clara y oportuna las funciones de cada empleado.

Inexistencia de politica interna.- La falta de reglas planteadas por la empresa que

se deberia cumplir para la obtencion de metas y objetivos.

Ambiente laboral deficiente.- Las relaciones interpersonales necesitan mejorar de
forma urgente para evitar que se provoquen conflictos entre personas, es importante

también remunerar en forma creativa y adecuada para evitar conflictos.

Baja remuneracion a los empleados.- Se necesita que las remuneraciones y valores
que recibe un trabajador sea proporcional a la capacidad y entrega que tiene para con
la empresa en algunos casos es importante revisar esto porque ayuda a que el

trabajador se motive y continle en la empresa.

Falta de motivacion al personal de la empresa.- Los trabajadores de la empresa no
estan siendo adecuadamente motivados para cumplir sus labores y apoyar el

crecimiento empresarial.

Inexistencia de sistemas de evaluacion a los empleados de la empresa.- No cuenta
con un sistema de evaluacion para incentivos o sanciones dentro de la empresa, el
buen desempefio necesita ser motivado y premiado para que sirva de testimonio para

los demas trabajadores.
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- Inexistencia de un plan de reclutamiento y seleccion del personal de la empresa.-
La empresa no cuenta con un plan de reclutamiento, el personal al ingresar sélo recibe
ciertas directrices del gerente de la empresa, para elevar la calidad del servicio y los
trabajos se deben mejorar la experiencia y capacidad de cada uno de los trabajadores.

OPORTUNIDADES

- Firma de convenios con instituciones educativas acorde a la organizacién de la
empresa.- De pasantias y practicas con establecimientos educativos de nivel superior
para el desarrollo de practicas y pasantias. Lo que incide en la calidad de trabajos y
servicios.

- Establecer politicas y reglamentos internos para la empresa.- Un adecuado disefio
y aplicacion de politicas eleva la calidad de los trabajos y ahorra recursos. El ambiente

y las relaciones internas se mejora y las utilidades se incrementan.

- Contratar una empresa especializada en mercadeo.- Una propuesta de mercadeo

incide positivamente en los intereses sociales y econdmicos que tiene el empresario.

- Contratar empleados comprometidos e implementar planes de incentivos.-

Establecer incentivos al buen desempefio del personal de la empresa.

AMENAZAS

- Trabajadores decidan renunciar a la empresa por baja remuneracion y/o pésimo
ambiente laboral.- Una inadecuada remuneracion asi como un ambiente negativo
incide a que un trabajador se vaya, existen dos caminos, el uno que se vaya a la

competencia o se convierta en competencia.

- Conflictos laborales de tipo legal.- Una remuneracion por debajo de lo normal o la

omision de beneficios puede ocasionar conflictos de tipo legal.
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AREA DE MARKETING Y PUBLICIDAD

FORTALEZAS

- Creacion en Internet de una pagina web para dar a conocer a la empresa.- La
empresa cuenta con una pagina de Internet en la que se dé a conocer los servicios

que presta y los productos que dispone.

- Realizar propaganda radial para destacar los productos y servicios de la
empresa.- Cuenta con propaganda radial que destaca los productos de la empresa e

incentiva a los conductores a utilizar los servicios de la empresa.

- Ubicacioén de la empresa en una via de facil acceso.- La empresa se encuentra en
una via de facil acceso a la ciudad lo que facilita que los clientes arriben a la

empresa sin ningun contratiempo.

- Instalaciones con amplios espacios que facilitan el trabajo de una forma
eficiente y eficaz.- Los espacios ayudan a que los vehiculos estén en un adecuado

espacio para la revision y los trabajos se realicen de una forma eficiente y eficaz.

- Rotulos y senalética de la empresa en los alrededores de la ciudad.- Se cuenta

con rotulos y gigantografias en las salidas de la ciudad a las diferentes provincias.

- Proyectar la calidad e imagen de la empresa ante los clientes.- Los clientes

conocen la calidad del trabajo y la diversidad de productos disponibles.
DEBILIDAD
- Inexistencia de un plan de marketing de la empresa.- La empresa no cuenta con un

plan de marketing para promocionar y difundir los productos y servicios que tiene para

los diferentes tipos de vehiculos.
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Inexistencia de publicidad en medios de comunicacion populares.- La publicidad
no responde a un estudio real de alcance de los medios, se utiliza radios poco
conocidas y sintonizadas especialmente por choferes y conductores de vehiculos.

Falta de estrategias promocionales para clientes.- No se cuenta con promociones
para clientes e instituciones lo que en ocasiones ha provocado que se vayan a la

competencia.

Inexistencia en planes de descuentos a clientes.- Son pocos los descuentos que se
aplican a los productos y servicios. Falta una determinacion exacta de costos para
trabajar con el tema de descuentos.

OPORTUNIDADES

Creacion y disefio de un plan de publicidad y marketing para la empresa.- Es
importante que especialistas disefien la publicidad institucional, para que los

resultados eleven los ingresos para la empresa.

Promocionar a la empresa en medios de comunicacion diversos.- La propaganda y
publicidad en los diferentes medios permite dar a conocer los servicios y productos de

la empresa.

Adquirir nuevos locales y talleres para expandir la empresa.- El incremento de
vehiculos asegura nuevos clientes, por lo cual es necesario adquirir una nueva sucursal

con adecuadas promociones y otros incentivos.

AMENAZAS

Disminucion de clientes a causa de precios altos y/o falta de incentivos.- Los

precios y la falta de incentivos pueden incidir en las decisiones de los clientes.

Nuevos propietarios de vehiculos no conocen la empresa.- Para captar a los nuevos

clientes no se cuenta con un sistema de difusién y mercadeo.
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- Falta de utilizacién de medios tecnoldgicos.- La competencia tiene una amplia gama
de medios para dar a conocer sus productos y servicios, termina convenciendo a los
consumidores.

2.2.3. Analisis del macro entorno

Esta compuesto por todas aquellas variables que influyen en la organizacion y que ésta
no puede controlar, aunque, suelen ser muy poderosas y tienen un efecto decisivo sobre

la organizacion.

El macro entorno son las grandes fuerzas sociales que influyen en el proyecto,

demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales.

Resumiendo puedo decir que se refiere a todo lo que rodea a la organizacion derivado

del sistema socioeconomico en el que desarrolla su actividad.

Reune a todos los demas niveles. Cada vez tiene una dimension mas amplia e intensa,

debido en gran medida a la creciente internacionalizacion de la actividad econdmica.

2.2.3.1. Sector de la industria al cual pertenece y su atractivo

En el afio 2012, se matricularon en el pais 1.509.458 vehiculos, 91.119 mas que en el
2011, correspondiendo a la provincia del Guayas con el mayor nimero 399.516, en
segundo lugar se ubica la provincia de Pichincha con 347.694 vehiculos, cifras que en
conjunto representan el 50% del total de automotores existentes en el pais, le sigue en
importancia Manabi con 119.886 vehiculos, Azuay con 92.590 y Tungurahua con
70.497.

De los 70.497 vehiculos matriculados en la provincia de Tungurahua 67.003 son
particulares, representan el 95,04% del total provincial y el 4,66% del total nacional.
2653 prestan servicios de alquiler y son el 3,76% provincial y el 5,31% nacional, 596
son del Estado el 0,85% a nivel provincial y 3,36% nacional y 245 son de los diferentes
municipios, el 0,35% de vehiculos a nivel de la provincia y el 4,51 a nivel nacional. Con
los datos analizados podemos observar que en la provincia existe una cultura adecuada

de cumplimiento en relacion a las demas provincias.
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Del total de vehiculos que circulan en el pais, se determina que el 95,2% son
automotores de uso particular, los de alquiler representan el 3,3% los que pertenecen al
Estado el 1,2% y los de uso Municipal, el 0,4%. Un afo atras, en el 2011, la distribucién
por uso, fue en su orden: 96%, 3%, 1% y 0.3%.

Tabla 4 Matriculacion vehicular Ecuador 2012

Provincias Vehl,_CUIOS Porcentaje
matriculados

Guayas 39.9516 26,47
Pichincha 34.7694 23,03
Manabi 119.886 7,94
Azuay 92.590 6,13
Tungurahua 70.497 4,67
Resto del pais 479.275 31,75
Total 1.509.458 100

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2012 (http://www.inec.gob.ec)

Graéfico 10 Matriculacién vehicular Ecuador 2012
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Tabla 5 Nimero de vehiculos matriculados segiin provincia 2012

PROVINCIA TOTAL USO DEL VEHICULO

PARTICULAR | ALQUILER |ESTADO | MUNICIPAL
AZUAY 92.590 88.664 2.920 628 378
BOLIVAR 13.267 12.257 554 371 85
CANAR 34.221 32.841 951 240 189
CARCHI 16.827 15.525 963 268 71
COTOPAXI 48.772 46.694 1.392 548 138
CHIMBORAZO 38.652 35.823 1.870 744 215
ELORO 57.572 55.127 1.818 467 160
ESMERALDAS 34.577 33.214 941 368 54
GUAYAS 399.516 382.975 13.028 2.982 531
IMBABURA 42.622 39.771 2.253 436 162
LOJA 33.926 31.621 1.513 643 149
LOS RIOS 69.124 67.347 1.111 584 82
MANABI 119.886 113.350 5.237 1.106 193
MORONA 6.001 5.198 329 313 161
SANTIAGO
NAPO 3.943 3.312 278 258 95
PASTAZA 6.739 6.017 334 265 123
PICHINCHA 347.694 331.246 8.995 5.363 2.090
TUNGURAHUA | 70.497 67.003 2.653 596 245
ZAMORA 4531 3.987 244 195 105
CHINCHIPE
GALAPAGOS 844 603 107 121 13
SUCUMBIOS 15.809 14.796 506 402 105
ORELLANA 8.321 7.588 430 269 34
SANTO 29.252 27.626 1.255 333 38
DOMINGO DE
LOSTSACHILAS
SANTA ELENA |14.275 13.718 314 221 22
TOTAL 1.509.458 |1.436.303 49.996 17.721 5.438

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2012 (http://www.inec.gob.ec)



Tabla 6 Numero de vehiculos motorizados matriculados, por uso, segun clase 2012

CLASE TOTAL PARTICULAR ALQUILER |ESTADO MUNICIPAL
AUTOMOVIL 502.216 476.868 24.183 1.083 82
BUS 10.006 874 8.692 393 47
CAMION 121.607 115.139 4.853 900 715
CAMIONETA 275.227 262.176 3.615 7.553 1.883
COLECTIVO 1.694 584 1.014 83 13
FURGONETAC 13.604 13.564 16 24 0
FURGONETA P 29.607 26.015 3.160 365 67
JEEP 237.460 232.953 156 3.781 570
MOTOCICLETA 296.086 292.501 11 2.715 859
TANQUE RO 2.585 1.870 296 252 167
TRAILER 8.429 5.805 2.490 77 57
VOLQUETE 10.937 7.954 1.510 495 978
TOTAL 1.509.458 1.436.303 49.996 17.721 5.438

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2012 (http://www.inec.gob.ec)

Tabla 7 Numero de vehiculos motorizados matriculados, por uso, segun clase 2012 provincia de Tungurahua

CLASE TOTAL Porcentaje
AUTOMOVIL 27.360 38,81
BUS 605 0,86
CAMION 8.924 12,66
CAMIONETA 18.447 26,17
COLECTIVO 23 0,03
FURGONETAC [121 0,17
FURGONETAP [1.317 1,87
JEEP 9.262 13,14
MOTOCICLETA [3.889 5,52
TANQUE RO 90 0,13
TRAILER 118 0,17
VOLQUETE 341 0,48
TOTAL 70.497 100

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2012 (http://www.inec.gob.ec)
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Graéfico 11 Numero de vehiculos motorizados y matriculados, por uso, segin clase 2012 provincia de

Tungurahua
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Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2012 (http://www.inec.gob.ec)

Tabla 8 Namero de vehiculos motorizados matriculados, por uso, segun clase 2013 en Ecuador

USO DEL VEHICULO

TOTAL

PARTICULAR | ALQUILER ESTADO | MUNICIPIO
TOTAL 1,717,886 1,633,693 56,703 21,003 6,487
AUTOMOVIL 563,859 538,958 24,120 742 39
BUS 8,281 971 6,746 508 56
CAMION 111,266 102,164 7,988 712 402
CAMIONETA 305,590 291,130 3,446 8,897 2,117
COLECTIVO 1,511 630 763 106 12
FURGONETA
C 23,569 20,363 2,864 260 82
FURGONETA P 33,560 30,081 3,037 358 84
JEEP 275,790 270,692 10 4,350 738
MOTOCICLETA 362,357 357,353 430 3,312 1,262
OTRA CLASE 4,334 3,043 124 763 404
TANQUERO 2,719 1,738 646 178 157
TRAILER 12,766 8,687 3,754 219 106
VOLQUETE 12,284 7,883 2,775 598 1,028

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2013 (http://www.inec.gob.ec)
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Tabla 9 Namero de vehiculos motorizados matriculados, por uso, seguin provincia 2013 en Ecuador

NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS MATRICULADOS, POR USO,
SEGUN PROVINCIAS 2013

USO DEL VEHICULO
PROVINCIA

PARTICULAR  ALQUILER ESTADO MUNICIPIO

TOTAL 1,717,886 1,633,693 56,703 21,003 6,487
AZUAY 99,913 96,469 2,298 713 433
BOLIVAR 13,143 11,899 762 394 88
CARAR 40,092 38,584 1,013 301 194
CARCHI 19,318 17,878 1,086 276 78
CHIMBORAZO 43,511 40,541 1,863 835 272
COTOPAXI 55,015 52,494 1,837 560 124
EL ORO 73,898 71,081 2,058 581 178
ESMERALDAS 41,635 39,320 1,439 793 83
GALAPAGOS 825 636 75 114 -

GUAYAS 437,138 418,706 15,138 2,752 542
IMBABURA 45,860 43,608 1,535 546 171
LOJA 41,579 39,299 1,211 848 221
LOS RIOS 82,918 80,767 1,493 600 58
MANABI 147,807 138,056 8,260 1,302 189
MORONA SANTIAGO 7,692 6,618 530 346 198
NAPO 5,461 4,783 329 276 73
ORELLANA 12,245 10,995 765 403 82
PASTAZA 8,291 7,537 411 242 101
PICHINCHA 387,858 370,286 8,478 6,431 2,663
SANTA ELENA 13,598 12,876 461 255 6
SANTO DOMINGO DE 32,693 30,444 1,636 461 152
SUCUMBIOS 21,087 19,272 682 925 208
TUNGURAHUA 80,694 76,584 3,037 812 261
ZAMORA CHINCHIPE 5,615 4,960 306 237 112

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2013 (http://www.inec.gob.ec)



Tabla 10 Numero de vehiculos motorizados matriculados, por clase, segin clase 2013-2014 en Ecuador

NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS
MATRICULADOS, POR CLASE, SEGUN
MODELO

2013 2014

TOTAL 1,717,886 176,156 50,420

AUTOMO

VIL 563,859 44,919 15,516
BUS 8,281 876 296
CAMION 111,266 4,158 1,378
CAMIONE

TA 305,590 22,415 6,301
COLECTI

VO 1,511 91 28
FURGON

ETA C 23,569 2,338 805
FURGON

ETAP 33,560 4,282 775
JEEP 275,790 27,221 9,032
MOTOCIC

LETA 362,357 66,550 14,051
TANQUE

RO 2,719 201 55
TRAILER 12,766 1,718 803
VOLQUE

TE 12,284 1,146 444
OTRA

CLASE 4,334 241 36

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte 2013 (http://www.inec.gob.ec)



2.2.3.2. Tipo de mercado: monopolio, competencia perfecta, etc.

Por la cantidad de productos, servicios, repuestos y componentes que dispone
“EINSTRONIC”, se puede decir que se encuentra en un mercado de competencia
perfecta en lo que la reparacion y mantenimiento se encuentra en un mercado perfecto
por la diversidad de almacenes y talleres y es en donde mas necesita trabajar en la
propuesta de marketing para lograr ser lider en el mercado.

También cuenta con trabajos especificos especializados que son Unicos en su linea lo
que constituye un monopolio y le ha permitido generar mejores ingresos y maximizar

utilidades como son el de sonido, escaneo y trabajos en plantas estacionarias.

En el grupo de importadores y distribuidores de repuestos, componentes y accesorios se
encuentran pocos quienes imponen precios en el mercado controlan la oferta y demanda

de servicios y productos.

2.2.3.3. Demanda

Para la investigacion se toma en cuenta los vehiculos matriculados en el afio 2013 en la
provincia de Tungurahua, se llegaron a matricular de 86,395 vehiculos, en las agencias:
Ambato y Pelileo; hasta el viernes 27 de diciembre segin la Agencia Nacional de
Transito. (Heraldo-Ambato, 2014)
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2.2.3.4. Segmento de mercado

Tabla 11 Segmentacion de mercado de EINSTRONIC LTDA

PERFIL DE CLIENTES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

BASES DESCRIPCION
DEMOGRAFICAS
Sexo Femenino-Masculino
Edad 20-60 afios
Estado Civil Soltero, casado, divorciado, unién libre
Tipo de Vehiculo Transporte, carga, uso particular y uso empresarial
GEOGRAFICAS
. Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Puyo, Tena, Riobamba y
Ciudad
Latacunga
.. Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua, Pastaza, Chimborazo y
Provincia .
Cotopaxi.
Pais Ecuador
SOCIOECONOMICAS
SRLER Empleado publico, empleado privado, trabajador independiente
Nivel de estudios Secundaria, superior.
Ingresos mensuales $2000-$8000
PSICOLOGICAS
Clase social Mediana-Alta
Estilo de vida Vehiculos con mejoras en el sonido, motor, carroceria

Vehiculos con sistema de sonido exclusivo, interior con tapizado

Beneficios buscados )
personalidad

CONDUCTUALES
*Reparacion del computador de autos. *
.. Programacion y reparacién de médulos electrénicos: bcm, bsi, ecm,
Productos y servicios que A .
etc. Diagnostico

requiere de la empresa . - -
computarizado y mantenimiento electronico.

*Tienda de repuestos.

Frecuencia que adquiere los
productos o utiliza los Mensual, trimestral y annual
servicios en la empresa

Aspectos que consideran

. . Precio, calidad, disefio, descuento, servicio y producto
importantes los clientes

Medios por el que conocid ala
empresa

Fuente: Propias del autor.

Informacién de amigos y conocidos, prensa, afiches

En la empresa se maneja segmentos definidos en trabajos, servicios y repuestos por

grupos de vehiculos, marcas, afio de fabricacién y acorde al tipo de combustible

78



utilizado los trabajos se especializan y se determinan los precios y costos acorde a un

diagnostico previo.

También maneja trabajos individuales que son especificos acorde al cliente y el costo
que esta dispuesto a pagar por los productos o servicios esto corresponde a sistemas de

sonido, alarma, entre los mas destacados.

2.2.3.5. Actual posicionamiento

La empresa EINSTRONIC LTDA, se encuentra en una pequefia y a su vez tradicional y
conservadora por lo que todo los pobladores identifican la ubicacién, lugar y a que se
dedica la empresa, por lo tanto mantiene a sus clientes de afios anteriores, brindandoles
una atencion Unica y especializada de acuerdo a las necesidades de cada producto y/o

servicio a ofertar.

En el mercado de los conductores de vehiculos de transporte de carga y pasajeros esta
muy bien posesionado, cooperativas como Santa, 22 de Julio, Trasandina realizan
trabajos con la empresa y confian en la calidad y seriedad que se les ofrece. Unidades de
transporte de carga como Al Pacifico, Pillarefia son clientes frecuentes que se mantienen

por mucho tiempo trabajando con la empresa.

Propietarios de vehiculos pequefios de uso particular y de servicio publico es menor, y

es en los segmentos que se debe trabajar.

Hace falta alianzas estratégicas con organismos del Estado y Gobiernos seccionales para

realizar trabajos en vehiculos y equipos.

2.2.3.6. Proveedores

La empresa EINSTRONIC LTDA, ha creado alianzas como:

- Firma de convenios con proveedores nacionales y extranjeros.- Esto debe

conllevar a que ambas partes se comprometen a realizar actividades conjuntas para
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el desarrollo del sector automotor y, en especial, de los productores locales de
partes de vehiculos se comprometan e identifiquen las oportunidades del sector y
autopartista, tanto en su produccién como en su comercializacion; ademas, brindar
asesoria y apoyo técnico a la empresa EINSTRONIC LTDA para su desarrollo, y

de esta manera incorporar iniciativas de desarrollo de partes y piezas de vehiculos.

- Establecer alianzas de mercadotecnia para la empresa.- El fin basico de esta
alianza es el incremento de ventas, puede ser expandiendo el negocio a los
mercados internacionales. También funciona como proteccion por incursiones de

la competencia.

- Establecer alianzas para el desarrollo de tecnologia.- Con esta alianza se reducen
los riesgos y costos por el desarrollo de productos o nuevas tecnologias ya que se
comparte el capital invertido.

- Contratar una empresa especializada en mercadeo.- Una propuesta de mercadeo

incide positivamente en los intereses sociales y econdmicos que tiene el empresario.

Por la diversidad de componentes, repuestos, accesorios, insumos los proveedores son
nacionales y extranjeros que mantienen una variedad de repuestos y cantidades
suficientes que permiten en caso de no contar en la empresa recibir en término de 24

horas a partir del pedido.
En el caso de las importaciones son proveedores centroamericanos, americanos,
europeos, y asiaticos los que cuentan con bodegas en puntos especificos del continente y

envia en un tiempo menor a 8 dias los repuestos y componentes solicitados.

Las vias de comunicacién y los sistemas de encomiendas facilitan el trabajo y

dinamizan el mercado permitiendo que los vehiculos volver a circular con normalidad.
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Las empresas con las que trabaja EINSTRONIC LTDA son las siguientes:
Tabla 12 Empresas con las que trabaja EINSTRONIC LTDA

Importadora Voirdiesel

Motores Deutz, Repuestos Deutz,
Mwm, Deutz, Jhon Deere

Av.Bolivar Madero Vargas y

15ava Oeste Esq., Machala

Importadora Markwilliam's Importadora  De  Repuestos | Mz: ¢ solar: 40, Duran
Automotriz
Importadora  de  repuestos | Autoclima S.a  Refrigeracion | Huancavica 1803 Y Av. Del
automotrices Automotriz Automotores | Ejército, Guayaquil, Ecu,
Automotriz, Compresores | Guayaquil
Sanden, Compresores Selteck,
Evaporadores
Honda Partes- Amazonas | Motor, Embrague, Suspension, | AV AMAZONAS E1-28 Y LA
Importadores Carroceria, Accesorios CANELA (EL LABRADOR),

QUITO, FRENTE AL POLLO
GUS EL LABRADOR

Importadora Villalva

Repuestos Deutz, Repuestos Para

Motores

Villavicencio #1419 y

Venezuela, Guayaquil

Korea Import

Auto

Rubros, Categorias O Productos
De Tu Empresa, Repuestos Para
Autos

REPUESTOS DE AUTOS KIA,
HYUNDAI,DAEWOO,
CHEVROLET COREANOS

Av. De la Prensa N47-278 y

Palora, La Concepcién, Quito,

Korea Import Auto

Suspencion, Motor, Repuestos,

Repuestos Automotrices

Av.6 de Diciembre N47-315 vy

Samuel Fritz, Quito, el inca

Fuente: Propias del autor.
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2.2.3.7. Competencia

Tabla 13 Cuadro comparativo de EINSTRONIC LTDA y su competencia directa

CUADRO COMPARATIVO DE EINSTRONIC Y SU COMPETENCIA DIRECTA

EINSTRONIC
LTDA
POSEE PCI)\ISCI)EE
COMPETIDOR N° 1: ELECTROMECANICA MEDINA
*Taller de sistema eléctrico para automotores a diesel y gasolina v
* Tienda de Repuestos. Y
* Tienda de baterias d
* Tienda de autolujos Y
COMPETIDOR N° 2: ELECTROMECANICA ROMERO & HNOS.
* Reparacion del computador de autos. v
* Programacion y reparacion de moédulos electrénicos: bem, bsi, ecm, etc. v
* Sistemas electronicos de abs y air bag. v
* Venta y programacion de llaves con chip o electronicas multimarcas. v v
* Activacion o eliminacion de sistemas de inmovilizadores. v
* Calibracién de modulos y tableros digitales. v
* Diagnostico computarizado y mantenimiento electrénico v
COMPETIDOR N° 3: ELECTROMECANICA MUQUINCHE
* Programacion de llaves 4
* Correccion de Odometros de toda clase de Vehiculos v v
* ABC Electrénico y chequeo de fallas eléctricas del vehiculo v
* Venta de repuestos electronicos para su vehiculo™ v
COMPETIDOR N° 4: INGEAUTO
* Inyeccion Electronica multimarca. v
* Servicio vehiculos Gasolina y Diesel v
* Abc electronico de motor 4
* Limpieza de inyectores 4
* Reparacion de motores 4
* Electricidad (Arranques, alternadores, sistemas de luces y accesorios) v
* Mecanica en general y expréss. 4
* ABC de Frenos y Suspension 4
* Lavadora y lubricadora. 4

Fuente: Propias del autor.

En lo que respecta a partes, accesorios e insumos estan los siguientes almacenes de

menor competencia:
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Tabla 14 Competidores menores de accesorios e insumos de EINSTRONIC LTDA

Fuente: Propias del autor.
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Los talleres de reparacion y mantenimiento son:

Tabla 15 Competidores menores de reparacion y mantenimiento de EINSTRONIC LTDA

GRUPO MAVESA AV.ELREY SINY
Talleres Automotrices Especializados FLOREANA
Teléfono: (593) (3) 2421200

MAXDRIVE S.A. AV. INDOAMERICA (SECTOR
REDONDEL DE LAS FOCAS)
Teléfono: (593) (3) 2450907

MECANICA AUTOMOTRIZ LAS AMERICAS AV.LAS AMERICAS 11-05 Y
CHILE
Teléfono: (593) (3) 2523279

NEOAUTO S.A. PANAMERICANA NORTE
KM.8, (SECTOR
VALPARAISO)

IGNIS TRAINING NOBOA CAAMANO Y
AGUILERA, FRENTE
BODESUR

Celular: (593) 0995389232

Fuente: Propias del autor.

2.2.3.8. Canales de distribucion

El crecimiento del sector automotriz en la provincia de Tungurahua ha permitido el
incremento de esta linea por lo que la empresa EINSTRONIC LTDA se ve en la
necesidad de abrir una sucursal en el otro extremo de la ciudad de Ambato; la cual
actualmente se encuentra en pleno desarrollo con respecto a la comercializacion de

repuestos.

Para el servicio de mantenimiento y reparacion que hace la empresa es un canal directo
en el que no existen intermediarios distribuidores, en estos trabajos utilizan personal
propio de la empresa los cuales son distribuidos acorde a sus caracteristicas y

capacidades.

Para la venta de repuestos y componentes importados que se entregan en las diferentes

provincias del pais también se utiliza un canal directo.
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Los trabajos especializados en seguridad, sonido tienen la misma caracteristica de los

dos componentes anteriores.

2.3. Marco conceptual

v

Plan estratégico de Marketing: "un plan financiero a mediano y largo plazo,
pero considerablemente enriquecido con informaciones sobre el origen y destino
de los flujos financieros”. (LAMBIN JACQUES, 1995)

Marketing: “Es un proceso social y administrativo mediante el cual los
individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean, creando e
intercambiando valor con otros”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary,
2012).

Necesidades: “Estados de carencia percibida”. (KOTLER Philip &
AMSTRONG Gary, 2012)

Deseos: “Forma que adopta una necesidad humana moldeada por la cultura y la
personalidad del individuo™. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)
Demandas: “Deseos humanos respaldados por el poder de compra”. (KOTLER
Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Ofertas de mercado: “cierta combinacion de productos, servicios, informacion
0 experiencias que se ofrece a un mercado para satisfacer una necesidad o un
deseo”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Miopia del Marketing: “El error de poner mayor atencion a los productos
especificos que ofrece una compafiia, que a los beneficios y experiencias
producidos por los mismos”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)
Intercambio: “Acto de obtener de alguien un objeto deseado, ofreciéndole algo
a cambio”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Mercado: “Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)
Administracion de Marketing: “El arte y la ciencia de elegir mercados meta y
establecer relaciones redituales con ellos”. (KOTLER Philip & AMSTRONG
Gary, 2012)

Produccion: “La idea de que los consumidores prefieren productos que estan

disponibles y son muy accesibles y que la organizacion debe, por lo tanto,
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enfocarse en incrementar la produccion y la eficiencia de la distribucion”.
(KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Producto: “La idea de que los consumidores prefieren los productos que ofrece
lo mejor en cuanto a calidad desempefio y caracteristicas, y de que, por lo tanto,
la organizacion deberia dedicar su energia a mejorar continuamente sus
productos”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Ventas y marketing. “Actividades, costos y activos relacionados con la fuerza
de ventas, publicidad y promocién, investigacion y planeacion de mercado y
soporte para los distribuidores”. (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)
Satisfaccion del cliente: “Grado en el que el desempefio recibido de un
producto coincide con las expectativas del consumidor”. (KOTLER Philip &
AMSTRONG Gary, 2012)

Matriz de expansion de productos y mercados: “Herramienta de la
planificacion de cartera para identificar las oportunidades de crecimiento de la
empresa mediante la penetracion de mercados, el desarrollo de estos y de
productos, o de la diversificacion”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary,
2012)

Penetracion del mercado: “Crecimiento de una compafia al aumentar las
ventas de los productos actuales, en los segmentos de mercado actuales, sin
modificar el producto”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)
Desarrollo de mercado: “Crecimiento de una compaifila mediante la
identificacion y el desarrollo de nuevos segmentos de mercado para sus
productos actuales”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Desarrollo de productos: “Crecimiento de la empresa que consiste en ofrecer
productos nuevos o modificados al segmento actual del mercado”. (KOTLER
Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Diversificacion: “Crecimiento de una empresa al iniciar o adquirir negocios que
estan fuera de los productos y los mercados actuales de la empresa”. (KOTLER
Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Publico: “Cualquier grupo de individuos que tienen un interés o un impacto real
o0 potencial en la capacidad de una organizacion para alcanzar sus objetivos”.
(KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)

Compradores: “Individuos en el centro de compras de una organizaciéon que

efectlian una compra real”. (KOTLER Philip & AMSTRONG Gary, 2012)
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Cartera de negocios: “Coleccion de negocios y productos que componen a la
empresa”. (KOTLER Philip & AMSTRONG, 2013)

Marca Propia (Marca Privada): “Marca creada y que es propiedad de un
revendedor de un producto o servicio”. (KOTLER Philip & AMSTRONG,
2013)

Precio: “La calidad de dinero que se cobra por un producto o servicio; la suma
de valores que los clientes intercambian por los beneficios de tener o usar el
producto o servicio”. (KOTLER Philip & AMSTRONG, 2013)

Distribucion Selectiva: “Es el uso de mas de uno pero menos de todos los
intermediarios dispuestos a tener el inventario de los productos de la compaiiia”.
(KOTLER Philip & AMSTRONG, 2013)

Base de datos de los clientes: “Una coleccion organizada de la informacion
exhaustiva sobre clientes individuales o prospectos que incluye datos
geogréficos, demogréaficos, pictograficos y conductuales”. (KOTLER Philip &
AMSTRONG, 2013)

Administracion: “Es una disciplina cuyo objetivo es analizar las decisiones que
la empresa toma para enfrentarse a las exigencias dindmicas de su contexto,
elaborar estrategias de accion, resistir a las tensiones internas y lograr altos
niveles de eficiencia”. (ARELLANO, 2010)

Motivacion: “Es la basqueda de la satisfaccion de la necesidad, basqueda que
generalmente se centra en la realizacion de las actividades especificas tendientes
a disminuir la tensién producida por la necesidad”. (ARELLANO, 2010)
Manejo de la cadena de abastecimiento. “Actividades, costos y activos
asociados a la compra de combustible, energia, materias primas, partes y
componentes, mercancia y articulos consumibles de las maquinas expendedoras;
recibir, almacenar y distribuir insumos de los proveedores; inspeccion y manejo
de inventarios”. (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

Operaciones. “Actividades, costos y activos asociados con la transformacion de
los insumos en el producto final (produccién, ensamblado, empaque,
mantenimiento de equipos, instalaciones, operaciones, aseguramiento de la
calidad, proteccién ambiental)”. (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)
Distribucion. “Actividades, costos y activos referentes a la distribucion fisica
del producto a los compradores (almacenamiento de bienes terminados,

procesamiento de pedidos, levantamiento y empaque de pedidos, transporte,

87



2.4,

operaciones de entregas vehiculares, establecimiento y soporte de una red de
distribuidores)”. (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

Servicio. “Actividades, costos y activos asociados a la asistencia de los
compradores, como instalacion, entrega de refacciones, mantenimiento y
reparacion, asistencia técnica, atencion a los compradores y quejas”. (PETERAF
T.&STRICKLAND G, 2012)

lyD del producto, tecnologia y desarrollo de sistemas. “Actividades, costos y
activos relacionados con la lyD del producto, su proceso, mejora del proceso de
disefio, desarrollo de equipo, desarrollo de software, sistemas de
telecomunicaciones, disefio e ingenieria asistida por computadora, capacidades
de bases de datos y desarrollo de sistemas de soporte computarizados”.
(PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

Gestion de recursos humanos. “Actividades, costos y activos asociados con la
seleccion, contratacion, capacitacion, desarrollo y compensaciones de toda clase
de personal; actividades de relaciones laborales y desarrollo de habilidades
basadas en conocimiento y competencias esenciales”. (PETERAF
T.&STRICKLAND G, 2012)

Administracion general. “Actividades, costos y activos relacionados con la
administracion general, contabilidad y finanzas, asuntos legales y regulatorios,
seguridad e higiene, gestion de sistemas de informacion, formacion de alianzas
estratégicas y colaboraciones con socios estratégicos y otras funciones de
caracter directivo. (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

Hipotesis de la Investigacion

2.4.1. Hipdtesis General

La aplicacion de un plan de marketing estratégico conseguira un impacto positivo en el
desarrollo organizacional de la empresa EINSTRONIC LTDA., de la ciudad de Ambato
afio 2015.

2.4.2. i Preguntas cientificas?

v' ¢La implementacién de un plan estratégico de marketing afecta positivamente a

los resultados econémicos de la empresa?
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v’ ¢La implementacion de un plan estratégico de marketing mejoraria el
posicionamiento de la empresa?

v' ¢La implementacion de un plan estratégico de marketing mejora la satisfaccion
de los clientes propietarios de vehiculos de la ciudad de Ambato?

v ¢La implementacion de un plan estratégico de marketing mejoraria la eficiencia

y productividad de los empleados?

2.5. Conceptualizacion y operacionalizacion de las variables

Variable dependiente: impacto positivo en el desarrollo organizacional de la empresa
EINSTRONIC LTDA.

Desarrollo organizacional.- Es un esfuerzo a largo plazo guiado y apoyado por la alta
direccion, con el propésito de mejorar los procesos de resolucion por medio de un
diagnostico eficaz y colaborativo y de la administracion de la cultura organizacional con
énfasis en los equipos formales de trabajo en los equipos temporales y la cultura
intergrupal.

Variable independiente: aplicacion de un plan estratégico de marketing para la
empresa EINSTRONIC LTDA.

Plan de marketing estratégico.- Es un instrumento de comunicacion plasmado en un
documento escrito que describe con claridad lo siguiente: La situacion de mercadotecnia
actual, los resultados que se esperan conseguir en un determinado periodo de tiempo, el
cdmo se los va a lograr mediante la estrategia y los programas de mercadotecnia.

Los recursos de la compariia que se van a emplear y las medidas de monitoreo y control

que se van a utilizar.
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Tabla 16 Variables: dependiente e independiente de EINSTRONIC LTDA

VARIABLE
DEPENDIENTE

Desarrollo organizacional.- Es un esfuerzo a largo plazo guiado y apoyado por la alta
direccién, con el proposito de mejorar los procesos de resolucién por medio de un
diagndstico eficaz y colaborativo y de la administracion de la cultura organizacional
con énfasis en los equipos formales de trabajo en los equipos temporales y la cultura
intergrupal. Para mi investigacion utilizaré encuestas para EINSTRONIC LTDA,
|

——— NDEPENDENTE |
Plan de marketing estratégico.- Es un instrumento de comunicacién plasmado en un
documento escrito que describe con claridad lo siguiente: La situacion de
mercadotecnia actual, los resultados que se esperan conseguir en un determinado
periodo de tiempo, el cdmo se los va a lograr mediante la estrategia y los programas de
mercadotecnia. Los recursos de la compafiia que se van a emplear y las medidas de
monitoreo y control que se van a utilizar. Para mi investigacion aplicaré el desarrollo
de un manual para EINSTRONIC LTDA.

Fuente: Propias del autor.

3. Marco metodoldgico

3.1. Tipo de investigacion

Existen varios tipos de investigacion:

1. Investigacion tedrica.- “El propdsito de esta investigacion es el anélisis de leyes,
teorias, conceptos y conocimientos de una tematica especifica, ubicada dentro de una
disciplina de estudios; bajo un enfoque de caracter cientifico, y confiabilidad y todo

aquello que permita determinar la correcta aplicabilidad cientifica”. (MUNOZ, 2011)

2. Investigacion experimental.- “Se basa en los principios tedrico empiricos de las
ciencias naturales y experimentales, y en la realizacion de pruebas, ya sea en el
laboratorio, en escenarios disefiados ex profeso, o bien, en el ambiente real donde tiene
lugar el fendmeno bajo estudio”. (MUNOZ, 2011)

3. Investigacion empirica (practica).- “Se efectla directamente en el medio donde se
desenvuelve el hecho, fendmeno o evento a investigar, y desde un punto de vista
cientifico se analizan sus caracteristicas, comportamiento, circunstancias, repercusiones
y todos aquellos aspectos relacionados con la problematica propuesta como
investigacion de tesis”. (MUNOZ, 2011)
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4. Investigacion tecnoldgica.- “Se apoya en las teorias y los conocimientos de la
ciencia para aplicarlos a la transformacion de bienes y servicios Utiles a la sociedad; con
su aplicacion es posible innovar métodos, técnicas y conocimientos para el desarrollo
cientifico y tecnoldgico de la sociedad, las empresas y la poblacion en general”.
(MUNOZ, 2011)

5. Investigacion documental.- “Es un proceso ordenado y l6gico de pasos que se
siguen para formalizar una propuesta de investigacion surgida de un problema en
especial o derivada del planteamiento de una investigacion teorica especifica”.
(MUNOZ, 2011)

6. Investigacion en areas de ciencias sociales.- “Esta metodologia contribuye a
explicar la realidad social a través de la observacion, la experimentacion y diversos
instrumentos de recopilacion de datos. Su aplicacion abarca muchas y muy variadas
disciplinas, como economia, administracion, ciencias politicas, psicologia, sociologia,

derecho, historia, ciencias de la educacion y otras mas”. (MUNOZ, 2011)

7. Investigacion para estudios de caso.- “Se pretende hacer el analisis de un
individuo, un fendmeno o evento en especial, una unidad de anélisis especifica, un
objeto de estudio concreto o un caso de especial interés. En su mayoria, estas propuestas
son de caracter empirico, pues se analizan directamente en el medio ambiente donde se

desenvuelve el individuo o fenémeno a estudiar”. (MUNOZ, 2011)

Los tipos de investigacion que se han definido para este proyecto y de acuerdo a varios
aspectos que representan modalidades particulares de investigacion, entre otras: su
finalidad, a un momento especifico, a las fuentes de informacion, al enfoque historico,

en la observacion, en la experimentacion, a la amplitud y el método de casos tenemos:

v' Investigacién tedrica: En la investigacion se recoge documentos que
evidencian las ventas, trabajos y servicios realizados en la empresa durante los
afios anteriores, documentos que nos ayudan a determinar que se ha producido

una merma significativa que incide en la situacion econdémica.
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v Investigacion no experimental: En la investigacion se recaba informacion
mediante formatos de encuestas estructuradas aplicadas al personal que trabaja
en la empresa y clientes.

v" Investigacion para estudios de caso: En la empresa se ha determinado que los
ingresos han disminuido en los Ultimos afios a causa de multiples factores en los
que se distinguen a simple vista la falta de una plan de marketing, nuevas
estrategias y el incremento de propuestas o competidores ubicados en puntos
estratégicos de la ciudad de Ambato.

3.2. Enfoque de la investigacion

La eleccion de este tema “Plan de marketing estratégico y su impacto en el desarrollo
organizacional de la empresa EINSTRONIC LTDA., de la ciudad de Ambato afio
2015”, tiene un enfoque cualitativo — cuantitativo, en razon del problema y los objetivos
a conseguir, puesto que en el proceso de investigacion, se utiliza técnicas cualitativas
para la comprension y descripcion de los hechos, orientando el trabajo hacia el

conocimiento de una realidad dindmica y holistica y el uso de las técnicas estadisticas.

El método cuantitativo o metodo tradicional se fundamenta en la medicion de las
caracteristicas de los fenomenos sociales, lo cual supone derivar de un marco
conceptual pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen
relaciones entre las variables estudiadas de forma deductiva. Este método tiende a
generalizar y normalizar
resultados. EI método cualitativo o método no tradicional, se orienta a profundizar casos
especificos y no a generalizar. Su preocupacion no es prioritariamente medir, sino
cualificar y describir el fendmeno social a partir de rasgos determinantes, segin sean
percibidos por los elementos mismos que estan dentro de la situacién estudiada.
(BONILLA E. RODRIGUEZ P., 2000)

En la presente investigacion se utiliza ambos métodos ya que los investigadores utilizan
el método cualitativo buscan entender una situacion social como un todo, teniendo en
cuenta sus propiedades y su dindmica. Mientras en su forma general la investigacion

cuantitativa parte de cuerpos tedricos aceptados por la comunidad cientifica, la
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investigacion cualitativa busca conceptualizar sobre la realidad, con base en la

informacion obtenida de la poblacion o las personas estudiadas.

3.3. Métodos de la investigacion
3.3.1. Método Inductivo deductivo

Este es un método de inferencia basado en la l6gica y relacionando con el estudio de
hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo
particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo general). (BERNAL,
2006)

Mediante este método de razonamiento se obtienen conclusiones partiendo de lo
general, aceptado como valido, hacia aplicaciones particulares. Este método se inicia
con el analisis de los postulados, teoremas, leyes y principios de aplicacion universal y,
mediante la deduccion, el razonamiento y las suposiciones, entre otros aspectos, se

comprueba su validez para aplicarlos en forma particular.

La empresa de servicios eléctricos EINSTRONIC LTDA., de la ciudad de Ambato, ha
tenido un crecimiento regular generado por la calidad del trabajo que realiza,
actualmente se ve amenazado por la presencia de competidores, es necesario que se
evalué la situacion real de la empresa y se proponga alternativas que ayuden a mejorar
administrativa y financieramente, para lo cual se debe hacer un analisis interno y del

entorno, destacando cada uno de los factores que inciden.

3.3.2 Analitico Sintético

Este método estudia los hechos, partiendo de la descomposicidn del objeto de estudio en
cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual (analisis), y luego se
integran dichas partes para estudiarlas de manera holistica e integral (sintesis).
(BERNAL, 2006)

Se emplea cuando reunimos cada una de las partes de un diagnostico para ir analizando

uno por uno como parte de la solucion y el mejoramiento de la situacién social
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administrativa financiera y de posicionamiento en el mercado de la ciudad de Ambato y

la zona central del pais.

3.4. Técnicas e instrumentos de la investigacion

Son las herramientas utilizadas por el investigador en la recopilacion de los datos, las
cuales se seleccionan conforme a las necesidades de la investigacion en funcién de la
muestra elegida, y se aplican tanto para hacer la recoleccion, la observacion y/o la
experimentacion. (MUNOZ, 2011)

En la presente investigacion se utilizaran las siguientes técnicas de investigacion:

v Recopilacién documental.- Se refiere al acopio de informacién y antecedentes
relacionados con la investigacion que se realiza a través de documentos escritos,
testimonios fonogréaficos, grabados, iconograficos, electronicos o de paginas
Web, sean formales e informales, en donde se plasma el conocimiento que es
avalado por autores que realizaron una previa investigacion. (MUNOZ, 2011).
Para la presente investigacion se consideran los resultados econdmicos y los
documentos de gestién administrativa operativa que dispone la empresa.

v Entrevistas.- Este sistema se emplea para la recopilacion de informacion, cara a
cara, para captar tanto las opiniones como los criterios personales, formas de
pensar y emociones de los entrevistados. Mediante las entrevistas, se profundiza
sobre los juicios emitidos para que el investigador realice mas adelante las
interpretaciones pertinentes. (MUNOZ, 2011) Para iniciar la investigacion se
realizd una entrevista con el propietario de la empresa, para conocer aspectos
puntuales de los productos y servicios.

v' Encuestas.- Es la informacién que se obtiene a través de cuestionarios y
sondeos de opinion masiva, generalmente en anonimato, con el proposito de
conocer comportamientos y las tendencias de los encuestados sobre el hecho o
fendmeno a estudiar. (MUNOZ, 2011) . Formularios estructurados se han
disefiado para ver el criterio de personal de la empresa y los clientes propietarios
de vehiculos de la ciudad de Ambato respecto a los servicios de mantenimiento
y reparacion del sistema eléctrico de los vehiculos.

v" Observacién.- Es la obtencién de informacion a partir de un seguimiento

sistematico del hecho o fendmeno en estudio, dentro de su propio medio, con la
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finalidad de identificar y estudiar su conducta y caracteristicas. (MUNOZ,
2011). Es el método por el cual la empresa EINSTRONIC LTDA establece una
relacién concreta e intensiva entre el investigador y los clientes de los que se
obtienen datos que luego se sintetizan para desarrollar la investigacion e

implementar nuevas ideas de emprendimiento.

3.5. Aplicaciones de instrumentos

Es la forma de captura y almacenamiento de los datos para la recopilacion, tabulacion y
calculo de la informacién obtenida con cualquiera de las herramientas antes indicadas.
El propdsito es concentrar la informacion, tabular los datos y organizar los resultados
en cifras estadisticas, diagramas, tablas, graficas, cuadros representativos y demas
elementos necesarios para hacer la interpretacion adecuada del fendmeno en estudio.

Entre algunas formas de procesamiento de estos datos encontramos las siguientes:

Método de tabulacién computacional.- En los modernos sistemas de computacion es
posible efectuar no solo la recopilacion, la tabulacion y el analisis de datos, sino que,
ademas, se ha agregado una serie de sistemas que ayudan a la elaboracion de
instrumentos de recopilacion, concentracion y presentacion de resultados en gréaficas,

cuadros e incluso documentos que resumen la informacion obtenida. (MUNOZ, 2011)

Para la investigacion se emplea el SPSS que es un programa estadistico informatico
muy usado en las ciencias sociales y las empresas de investigacion de mercado.
Originalmente SPSS fue creado como el acronimo de Statistical Package for the Social

Sciences.

La encuesta.- Es la informacion que se obtiene a través de cuestionarios y sondeos de
opinibn masiva, generalmente en anonimato, con el propdsito de conocer
comportamientos y conocer tendencias de los encuestados sobre el hecho o fenémeno a
estudiar. (MUNOZ, 2011) .

Sirve para recoger informacion de propietarios de vehiculos de la ciudad de Ambato
respecto a los servicios de mantenimiento y reparacion del sistema eléctrico de los

vehiculos.
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3.6. Poblacién y muestra
3.6.1 Poblacién

Es el conjunto de individuos que tienen ciertas caracteristicas o propiedades que son las
que se desea estudiar. Cuando se conoce el namero de individuos que la componen, se
habla de poblacién finita y cuando no se conoce su nimero, se habla de poblacion

infinita.

Esta diferenciacion es importante cuando se estudia una parte y no toda la poblacion,
pues la férmula para calcular el nimero de individuos de la muestra con la que se

trabajara variard en funcion de estos los tipos de poblacion. (ICART, 2006)

Para la presente investigacion nos encontramos con 2 poblaciones:
1) La poblacion de la empresa, representada por todos los empleados de la misma,
esta conformada por 10 personas. Por lo que se investigara toda la poblacion.
2) También se considera la poblacion relacionada a los clientes de la empresa, el
publico objetivo, para esto se toma en cuenta los vehiculos matriculados en el
afio 2013 en la provincia de Tungurahua, se llegaron a matricular de 86.395
vehiculos, en las agencias: Ambato y Pelileo; hasta el viernes 27 de diciembre

segun la Agencia Nacional de Transito.
3.6.2 Muestra
Es la unidad de analisis, o subconjunto representativo y suficiente de la poblacién que

sera objeto de las observaciones, entrevistas, aplicaciones de encuestas,
experimentaciones, etc. (PONCE, 1997)

Para la realizacién del proyecto se emplearé la siguiente formula:

N*Z_ *p*q
d>*(N 1)+Z.p*q
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SIMBOLOGIA:

= Tamario de la muestra

= Poblacion

= 1,96 al cuadrado (si el nivel de seguridad es del 95%)
= Proporcion esperada en este caso 5%

= 1—-p (enestecaso 1-0,05=0,95)

= Precision (en la investigacion se usa el 3%)

o o ot N Z S
|

= Tamafio de la muestra

1,96
= 0.05
= 0,95
= 0.03

o o - N Z S
1

. 86.395*1.96% *0.05*0.95
0.032(86.395-1)+1.962 *0.05*0.95
. 86.395*3.8416*0.05*0.95
0.0009(86.394)+3.8416*0.05*0.95
. 15.765,01
0.0009(86.394)+ 3.8416*0.0285
_15.76501
- 7794
n=20227
n =202

= 86.395 vehiculos matriculados en el 2013 en Ambato.
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3.7. Procesamiento de datos y analisis de resultados
ENCUESTA No. 1:

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
"PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO

ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA., DE LA CIUDAD DE AMBATO
ANO 2015"

GUIA DE ENCUESTAS PARA TRABAJADORES Y EMPLEADOS DE LA
EMPRESA

INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente cada pregunta y responda. Las respuestas seran manejadas
confidencialmente.

1. Grado de preparacion

Primaria ( )
Secundaria ( )
Tecnolodgica ( )
Superior ( )
2. Tiempo de trabajo en la empresa
Menos de un afio ( )
Dos afios ( )
Tres afios ( )
Mas de cuatro afios ( )

3. Parael desarrollo de las actividades, la empresa cuenta con:

ELABORADO Y EN PROCESO

INSTRUMENTO SOCIALIZADO DE NO DISPONE
ELABORACION

Reglamento interno ( ) ( ) ( )
Organigrama ( ) ( ) ( )
estructural
Organigrama ( ) ( ) ( )
funcional
Manual de funciones ( ) ( ) ( )
Plan de marketing ( ) ( ) ( )
Manual de ( ) ( ) ( )
procedimientos

4. Laempresa ha realizado alguna investigacién para conocer las necesidades de los clientes
En este afio ( )
El afio anterior ( )
No ha realizado ( )

5. Laempresa esté definida en forma clara las funciones, objetivos, metas y tareas para cada
persona

Si existe y es conocido por todos ( )
Se esta elaborando ( )
No conoce de su existencia ( )
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10.

11.

12.

¢Cada qué tiempo se realiza una evaluacion del desempefio del personal que trabaja en la
empresa?

Mensualmente ( )
Trimestralmente ( )
Anualmente ( )
No se realiza ( )

En la siguiente lista sefiale qué aspectos son importantes para el crecimiento de la empresa:

Nuevos productos y servicios ( )
Un plan de marketing y publicidad ( )
Reorganizacion de la administracion | ( )
de la empresa mejorando
infraestructura e imagen

Actualizacion 'y capacitacion al | ( )
personal

Marque con una X.
En su criterio en que medios de comunicacién tiene mas éxito la aplicacion de estrategias de

publicidad:

ASPECTOS MARCAR CON UNA X
Prensa ( )
Television ( )
Radio ( )

Segun su criterio: ¢Cuanto influyen la aplicacion de estrategias de publicidad de ventas en la
empresa?

Influye mucho

( )
Influye poco ( )
No influye ( )

Marque con una X.
Usted como empleado: ¢cuales de los siguientes aspectos, considera que es el mas importante
para los clientes?:

ASPECTOS MARCAR CON
UNA X

Precio

Calidad de producto

Calidad del servicio personal
competente, con experiencia y
capacitado

Disefio del producto

Descuentos y promociones

Buena atencion

Instalaciones y ambiente

Tiempo de entrega

La ubicacion de la empresa es:

Muy adecuada

Adecuada

—~ |~ |~
N [ [N—

Nada adecuada

¢QUué debe mejorar la empresa?
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PREGUNTAS PARA TRABAJADORES Y EMPLEADOS DE LA EMPRESA
EINSTRONIC LTDA.

PREGUNTA:

1. Grado de preparacion.

Grafico 12 Grado de preparacion

GRADO DE PREPARACION

M primaria
M secundaria
tecnologica

M superior

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 4 de ellos poseen un grado de preparacién tecnoldgica, 3 empleados tienen
estudios secundarios, 2 empleados tienen estudios superiores y sélo 1 tiene estudios
primarios; por lo cual la empresa considera ayudar a que este empleado termine la

secundaria, otorgandole horarios flexibles en su trabajo.

100



PREGUNTA:
2. Tiempo de trabajo en la empresa.

Gréfico 13 Tiempo de trabajo de la empresa

TIEMPO DE TRABAJO EN LA EMPRESA
7
6
5
4
3 H TIEMPO DE TRABAJO EN
2 LA EMPRESA
1 B
. | N
menos de  dos afios tres afios mas de
un ano cuatro afios
ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 6 de ellos trabajan menos de un afio, 2 empleados trabajan hace dos afos,

1 hace tres afios y 1 hace mas de cuatro afios.
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PREGUNTA:

3. Los productos y servicios que requiere de la empresa Einstronic son:

Gréfico 14 Desarrollo de actividades de la empresa

DESARROLLO DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA
12
10 - H elaborado y socializado
8 — =
6 — =
a4 |  Hmen proceso de
2 elaboracién
0 ' o o o o _ ' mnodispone
xQ Q2 2 b@ b@‘ b@‘
& ¢§b® ] %'b@ KON SN
X S ®/z>° N @,bo
SO

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que los 10 concuerdan que dentro de las actividades de la empresa como:
organigrama estructural y organigrama funcional, ain se encuentran en proceso de
elaboracion. También indican que el reglamento interno, manual de funciones, plan de
marketing y manual de procedimientos, no dispone la empresa. Para ello desarrollar un

plan estratégico de marketing sera el instrumento indicado.
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PREGUNTA:

4. La empresa ha realizado alguna investigacion para conocer las necesidades de
los clientes.

Gréfico 15 Investigacion de necesidades de los clientes

INVESTIGACION NECESIDADES DE CLIENTES
0

M En este afio

B El afio anterior

No ha realizado

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 8 de ellos sefialan que la empresa no ha realizado alguna investigacion
para conocer las necesidades de los clientes; mientras tanto, 2 de ellos exponen que esto
se lo realiz6 el afio anterior. Esto indica que se debe buscar una mejor propuesta de la
situacion socio-econdémica de cada cliente, acorde a sus necesidades; por lo cual se debe

disponer de una planificacion detallada y segmentada.
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PREGUNTA:
5. Laempresa esté definida en forma clara las funciones, objetivos, metas y tareas
para cada persona:

Gréfico 16 Funciones, objetivos, metas y tareas establecidas por la empresa

FUNCIONES, OBIJETIVOS, METAS Y TAREAS
ESTABLECIDAS POR LA EMPRESA

B Si existe y es conocido
por todos

M Se esta elaborando

No conoce de su
existencia

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 6 de ellos no conocen sobre las funciones, objetivos, metas y tareas para
cada persona dentro de la empresa y 4 de ellos argumentan que si existen y es de
conocimiento por todos. Por esta razon los empleados llevan un trabajo desorganizado y
poco oportuno; ya que existe escasa comunicacion en cuanto a manuales y tareas
establecidas para cada uno de ellos.
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PREGUNTA:

6. ¢Cada qué tiempo se realiza una evaluacion del desempefio del personal que
trabaja en la empresa?

Gréfico 17 Evaluacion del desempefio del persona de la empresa

EVALUACIONES DEL DESEMPENO
DEL PERSONAL DE LA EMPRESA

00

B Mensualmente
W Trimestralmente
Anualmente

M No se realiza

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 6 de ellos cuestiona que no se realiza una evaluacion del desempefio del
personal que trabaja en la empresa; mientras que 4 de ellos argumentan que lo hacen
anualmente. Esto evidencia que en la empresa no existe un control de objetivos y metas

que deben ser constantes para mejorar los procesos.
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PREGUNTA:
7. En la siguiente lista sefiale qué aspectos son importantes para el crecimiento de
la empresa:

Graéfico 18 Aspectos importantes para el crecimiento de la empresa

ASPECTOS IMPORTANTES PARA EL
CRECIMIENTO DE LA EMPRESA

® Nuevos productosy
servicios

® Un plan de marketing y
publicidad

1 Reorganizacion de la
administracion de la
empresa mejorando
infraestructura e imagen

M Actualizacion y
capacitacion al personal

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 8 empleados sefialan que los aspectos mas importantes para el crecimiento
de la empresa son: nuevos productos y servicios y la reorganizacion de la
administracion de la empresa mejorando la infraestructura e imagen. Mientras 7 de ellos
opinan se deberia aplicar un plan de marketing adecuado y 6 que se deberia brindar
capacitaciones y actualizaciones al personal. El estudio de estos aspectos es parte de una
propuesta de reestructuracién administrativa operativa que optimice los recursos que
dispone la empresa para brindar servicios completamente renovados, en condiciones de
orden y calidad que adecuadamente difundidos logre que propietarios de vehiculos
nuevos y usados hagan de la empresa el taller de confianza para trabajos de
mantenimiento y reparacion del sistema eléctrico en un ambiente agradable y de confort

para la satisfaccion de los clientes y sus empleados.
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PREGUNTA:
8. Marque con una X.

¢En su criterio en qué medios de comunicacion tiene méas éxito la aplicacion de
estrategias de publicidad?:

Graéfico 19 Medios de comunicacion publicitarios

MEDIOS DE COMUNICACION PUBLICITARIOS

M Prensa
H Televisidon

= Radio

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 7 de ellos opina que el medio de comunicacion con mas éxito para la
aplicacion de estrategias de publicidad es la prensa, 6 de ellos opinan que es la radio y 3
la television. Lo cual evidencia que se deberia crear spots publicitarios en radio y

anuncios en prensa para captar nuevos clientes.
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PREGUNTA:

9. Segun su criterio: ¢Cuanto influyen la aplicacion de estrategias de publicidad de
ventas en la empresa?

Graéfico 20 Aplicacion de estrategias publicitaria que influyen en las ventas

APLICACION DE ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS QUE
INFLUYEN EN LAS VENTAS

0

B Influye mucho
B Influye poco

= No influye

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 8 de ellos opinan que la aplicacion de estrategias de publicidad
influye mucho en las ventas de la empresa y sélo 2 opinan que influye poco. Por

consiguiente la empresa deberia optar por afiches y banners publicitarios para
promocionarla.
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PREGUNTA:
10. Marque con una X.
Usted como empleado: ¢cudles de los siguientes aspectos, considera que es el

mas importante para los clientes?:

Grafico 21 Aspectos importantes para los clientes segtn los empleados

ASPECTOS IMPORTANTES PARA LOS
CLIENTES SEGUN LOS EMPLEADOS

N

ANALISIS:
De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede

M Calidad de producto

M Calidad del servicio
personal competente, con
experiencia y capacitado

M Disefio del producto

B Descuentos y promociones

M Buena atencion

1 Instalaciones y ambiente

1 Tiempo de entrega

observar que la mayoria de ellos concuerdan que los aspectos mas importantes para los
clientes son: precio, calidad de producto, calidad del servicio personal competente, con
experiencia y capacitado y la buena atencion. Esto hace referencia a que la competencia
mantienen costos mucho mas accesibles para los clientes, por lo tanto se debera optar
por repuestos genéricos pero de calidad. Mejorando la atencién del personal con

frecuentes capacitaciones durante el afio de labores.
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PREGUNTA:

11. La ubicacion de la empresa.

Grafico 22 Ubicacion de la empresa segin empleados

UBICACION DE LA EMPRESA

B Muy adecuada
M Adecuada

= Nada adecuada

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que 5 de ellos opinan que la ubicacion de la empresa, no es nada
adecuada, 3 opinan que es muy adecuada y solamente 2 opinan que es adecuada.
Esto refiere a la poca acertada ubicacion actual de la empresa, ya que la mayor
parte de la competencia se encuentra en el centro de la ciudad, evidenciando la

necesidad de crear un nuevo local céntrico.
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PREGUNTA:
12. ;Qué debe mejorar la empresa?

Graéfico 23 Mejoras de la empresa

MEJORAS DE LA EMPRESA

H instalaciones
M imagen de la empresa
servicios adicionales

B capacitaciones

ANALISIS:

De los 10 empleados encuestados de la empresa EINSTRONIC LTDA, se puede
observar que la mayoria de ellos, concuerdan que la empresa deberia mejorar en los
siguientes aspectos en arden prioritario: imagen de la empresa, instalaciones,
capacitaciones y servicios adicionales. La buena atencion y el espacio adecuado para los
clientes y empleados son importantes para el desarrollo de la empresa, es por esta razon
que se debera acondicionar salas de espera para los clientes y areas reestructuradas

dentro y fuera de la misma.
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ENCUESTA PARA CLIENTES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

ENCUESTA No. 2:

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

“PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO ORGANIZACIONAL DE
LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA., DE LA CIUDAD DE AMBATO ANO 2015~

GUIA DE ENCUESTAS PARA CLIENTES DE LA EMPRESA

INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente cada pregunta y responda. Las respuestas seran manejadas
confidencialmente

1. ;Qué vehiculo dispone?

Vehiculo de transporte ( )
Vehiculo de carga ( )
Vehiculo de uso particular ( )

2. ¢Cuanto tiempo lleva siendo cliente en la empresa Einstronic?

Menos de un afio ( )
Dos afios ( )
Tres afos ( )
Mas de cuatro afios ( )

3. Los productos y servicios que requiere de la empresa Einstronic son:

SERVICIOS Y Si NO
PRODUCTOS

Mantenimiento ( ) |« )
preventivo

Reparacion de | ( ) | ( )
vehiculos

Compra de | ( ) | ( )
repuestos

Sistema de [ ( ) | ( )
sonido

Sistema de [ ( ) | ( )
seguridad

Cambio de aceite | ( ) | ( )
y lubricacién

4. ¢Cbémo conocid a la empresa Einstronic?

Por informacion de amigos y ( )
conocidos

Propaganda radial ( )
Por medio de la prensa ( )
Por afiches ( )

5. Lacalidad de productos y servicios que oferta la empresa Einstronic son:

SERVICIOS Y MUY BUENO | REGULAR
PRODUCTOS BUENO

Mantenimiento ( )| ( )| ( )
preventivo

Reparacion de | ( )| ( )| ( )
vehiculos

Compra de | ( ) | ( )| ( )
repuestos
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10.

11.

12.

13.

¢Con qué frecuencia adquiere los productos o utiliza los servicios en la empresa Einstronic?

Mensualmente ( )
Trimestralmente ( )
Anualmente ( )

¢Como considera los costos de los productos en la empresa Einstronic?

Muy buenos ( )
Buenos ( )
Igual que la competencia ( )

¢Como considera los servicios que realiza la empresa Einstronic?

Muy buenos ( )
Buenos ( )
Igual que la competencia ( )

Margque con una X, de los siguientes aspectos: ¢cuales considera que es el mas importante para usted como

cliente?:

ASPECTOS MARQUE

UNA X

CON

Precio

Calidad de producto

Calidad del servicio personal
competente, con experiencia
y capacitado

Disefio del producto

Descuentos y promociones

Buena atencion

Instalaciones y ambiente

Tiempo de entrega

La publicidad empleada por la empresa Einstronic es:

Muy adecuada ( )
Adecuada ( )
Nada adecuada ( )
La ubicacidn de la empresa a su criterio es:

Muy adecuada ( )
Adecuada ( )
Nada adecuada ( )

¢Qué otra ubicacion le parece oportuna de |

a empresa Einstronic?

Centro

Norte

Sur

Este

Fuera de la ciudad

Otra

I~~~}

e = = N~ N— |~

¢Qué servicios adicionales quisiera encontrar en Einstronic?

Audio

Seguridad computarizada

Servicio de grua

Transporte privado puerta a puerta

Vulcanizadora

Lavadora de carros

I~~~}

e — [N = [~ |~
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PREGUNTA:

1. ¢Qué vehiculo dispone?

Gréafico 24 Tipo de vehiculos de clientes

TIPO DE VEHICULOS DE CLIENTES

M Vehiculo de transporte
M Vehiculo de carga

= Vehiculo de uso
particular

ANALISIS:
De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 63% responden que poseen

vehiculos de carga, 23% poseen vehiculos de transporte y 14% poseen vehiculos de uso
particular.

PREGUNTA:

2. ¢Cuanto tiempo lleva siendo cliente en la empresa Einstronic?

Gréfico 25 Tiempo siendo clientes

TIEMPO SIENDO CLIENTES

B Menos de un afio
B Dos afios
M Tres afios

B M3s de cuatro afios
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ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 38% responden que llevan
siendo clientes hace tres afios, el 29% son clientes mas de cuatro afos, el 27% son
clientes hace dos afios y el 6% son clientes menos de un afio. Esto evidencia que la
empresa mantiene clientes con fidelidad, por lo que el crecimiento no es muy grande,
solo se ha mantenido durante los ultimos afios, o que nos da a notar que hace falta

promover los productos y servicios que mantiene.

REGUNTA:

3. ¢Qué productos y servicios quisiera adicionar a la empresa Einstronic?:

Gréfico 26 Requerimiento de productos y servicios de clientes

REQUERIMIENTO DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE CLIENTES

200

150
100
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0
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ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, la mayoria de ellos responden
que los productos y servicios que requiere adicionar la empresa Einstronic son: compra
de repuestos, sistema de sonido y sistema de seguridad. Por lo que se evidencia la
necesidad de la apertura de un nuevo almacén de repuestos, taller y trabajos emergentes,

ubicado en el centro de la ciudad.

115



PREGUNTA:

4. ¢Cdomo conocio a la empresa Einstronic?

Graéfico 27 Cémo conocid el cliente a la empresa

COMO CONOCIO EL CLIENTE A LA EMPRESA

B Por informacidn de
amigos y conocidos
B Propaganda radial

= Por medio de la prensa

M Por afiches

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 76% responden que conocid
a la empresa por medio de afiches, el 14% por medio de informacion de amigos y
conocidos y el 10% por medio de la prensa. Esto da a deducir que el medio mas efectivo
ha sido los afiches publicitarios, los cuales se mantendran en forma periodica en los

siguientes afos posteriores.

PREGUNTA:
5. La calidad de los servicios y productos que oferta la empresa Einstronic son:

Grafico 28 Servicios y productos

SERVICIOS Y PRODUCTOS
200
150
100 B muy bueno
M bueno
50
W regular
0
Mantenimiento Reparacion de Compra de
preventivo vehiculos repuestos
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ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, la mayoria de ellos califico a
los productos y servicios que oferta la empresa Einstronic como muy buenos y estos
son: mantenimiento preventivo y reparacion de vehiculos; mientras la compra de
repuestos fueron calificados como bueno. Por lo tanto se debera capacitar mas a los
técnicos para que la satisfaccion del cliente sea al 100%. Adicional a esto, se evidencia
la introduccion de productos genéricos a costos accesibles a clientes, ya que en un 40%

acuden a la competencia a causa de este inconveniente.

PREGUNTA:
6. ¢Con qué frecuencia adquiere los productos o utiliza los servicios en la empresa
Einstronic?
Gréfico 29 Frecuencia que los clientes adquieren productos y servicios
FRECUENCIA QUE LOS CLIENTES ADQUIEREN
PRODUCTOS Y SERVICIOS
B Mensualmente
B Trimestralmente
Anualmente
ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 45% responden que
adquieren los productos o utilizan los servicios en la empresa Einstronic

trimestralmente, el 38% indicd que lo hace mensualmente y el 17% anualmente.
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PREGUNTA:

7. ¢Cbdmo considera los costos de los productos en la empresa Einstronic?

Gréfico 30 Costos de productos

COSTOS DE PRODUCTOS

B Superiorala
competencia

H Menor a la competencia

™ Igual que la competencia

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 60% responden que los
costos de los productos en la empresa Einstronic son superior a la competencia, el 27%
respondié que son menor a la competencia y el 13% dijo que son igual que la
competencia. Esto da a relucir que existen clientes que escogen repuestos de marca y en
cierto publico no lo prefieren, sin embargo, hay rechazos en trabajos por la diferencia de
precio y calidad ya que la empresa sélo trabaja con repuestos originales, es por esta
razon optan por acudir a la competencia. Cabe destacar que el porcentaje de rechazo de
la empresa Einstronic es del 40% por clientes que buscan marcas alternativas mas

econdmicas.
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PREGUNTA:

8. ¢Como considera los servicios que realiza la empresa Einstronic?

Gréfico 31 Calidad de servicios

CALIDAD SE SERVICIOS

B Muy buenos
W Buenos

m Igual que la competencia

ANALISIS:
De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 67% considera los servicios
que realiza la empresa Einstronic muy buenos, el 24% respondi6 que son buenos y el

9% igual a la competencia. Por lo tanto se debera capacitar mas a los técnicos para que
la satisfaccion del cliente sea el 100%.
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PREGUNTA:

9. Marque con una X, de los siguientes aspectos: ;cuales considera que es el méas
importante para usted como cliente?:

Grafico 32 Aspectos importantes que considera el cliente

ASPECTOS IMPORTANTES QUE CONSIDERA EL CLIENTE

M Precio

M Calidad de producto

m Calidad del servicio personal
competente, con experiencia 'y

capacitado
M Disefio del producto

H Descuentos y promociones

® Buena atencidn

I Instalaciones y ambiente

m Tiempo de entrega

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, 202 clientes; es decir el 100%
concuerdan que los siguientes aspectos son los mas importantes que ellos como clientes:
calidad de producto, calidad del servicio personal competente, con experiencia y
capacitado y la buena atencion. Los 160 clientes; es decir el 18% respondieron que son
importantes las instalaciones y ambiente. Los 145 clientes; es decir el 13% expresaron
que es importante el tiempo de entrega. Los 130 clientes; es decir el 11% manifestaron
que es importante el precio. Los 76 clientes; es decir el 6% sefialaron que es importante
los descuentos y promociones y finalmente, 20 clientes; es decir el 2% respondieron
que es importante el disefio del producto.

Se debe trabajar en un adecuado disefio de areas que eleve la calidad de los trabajos y
ahorre recursos. El ambiente, la comunicacion y las relaciones internas se mejoran,

dando como resultado mayor productividad y eficiencia.
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PREGUNTA:
10. La publicidad empleada por la empresa Einstronic es:

Graéfico 33 Publicidad empleada por la empresa

PUBLICIDAD EMPLEADA POR LA EMPRESA

B Muy adecuada
W Adecuada

= Nada adecuada

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 75% responden que la
publicidad empleada por la empresa Einstronic es nada adecuada, el 20% expreso que es
adecuada y el 5% expuso que es adecuada. Difundir publicidad radial en emisoras que
tengan acogida en diferentes partes del pais; puede aumentar el 20% en ventas con
repuestos de marca; donde se incluya el servicio adicional de la mano de obra al mismo
precio que en la venta de los genéricos. Volantes distribuidos en puntos clave de la
ciudad. Activaciones de marca en ferias de vehiculos con stands propios de la empresa.
Stickers en los vehiculos. Ambientales para vehiculos con la marca de la empresa; son

acciones que se debe aplicar.
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PREGUNTA:

11. La ubicacion de la empresa a criterio de los clientes.

Graéfico 34 Ubicacion de la empresa segun criterio de clientes

UBICACION DE LA EMPRESA

B Muy adecuada

0,
£k m Adecuada

Nada adecuada

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 49% responden que la
ubicacién de la empresa es nada adecuada, el 38% expuso que adecuada y el 13% dijo
que es muy adecuada. EI sector centro de la cuidad es donde existe mayor
concentracion de empresas como estas, por lo tanto, se debe proyectar la apertura de un

nuevo local en este tramo.
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PREGUNTA:

12. ;Qué otra ubicacion le parece oportuna de la empresa Einstronic?

Gréfico 35 Ubicacion oportuna segun clientes

UBICACION OPORTUNA SEGUN CLIENTE

1%

m Centro

H Norte

m Sur

M Este

M Fuera de la ciudad

m Otra

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, el 58% responden que la
ubicacion oportuna de la empresa Einstronic seria en el centro de la ciudad, el 17% dijo
que en el sur, el 11% al norte, el 10% fuera de la ciudad y el 3% al este de la ciudad. Por
lo que se proyecta la apertura de un nuevo almacén de repuestos, taller y trabajos

emergentes, ubicado en el centro de la ciudad.
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PREGUNTA:

13. ¢Qué servicios adicionales quisiera encontrar en Einstronic?

Graéfico 36 Servicios adicionales que requiere el cliente

SERVICIOS ADICIONALES QUE
REQUIERE EL CLIENTE

13 B Audio

\‘ M Seguridad computarizada

M Servicio de grua

M Transporte privado puerta
a puerta

M Vulcanizadora

H Lavadora de carros

ANALISIS:

De los 202 clientes encuestados en la ciudad de Ambato, 143 clientes; es decir el 32%
responden que los servicios adicionales que quisiera encontrar en Einstronic es el
servicio de gria, 134 clientes; es decir el 30% necesitan el servicio de seguridad
computarizada, 94 clientes; es decir el 21% requieren el servicio de audio, 45 clientes;
es decir el 10% piden el servicio de transporte privado puerta a puerta, 19 clientes; es
decir el 4% solicitan el servicio de lavadora de carros y 13 clientes; es decir el 3%
requieren el servicio de wvulcanizadora. Por lo tanto se evidencia la necesidad
mayoritaria en la adquisicion de una gria y el servicio de remolque de vehiculos. Por
otra parte se debe adicionar el servicio de audio ya que la competencia crece dia a dia en
este segmento. Obtener convenios con una empresa de taxis seria lo ideal para

complementar las necesidades de ciertos clientes.
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4. Informe técnico final

4.1. Propuesta

4.1.1. Tema

"PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO
ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA., DE LA CIUDAD
DE AMBATO ANO 2015"

4.1.2. Objetivos de la propuesta

PLANTEAR UNA CADENA DE VALOR

El estudio de la cadena de valor que se realizard en la empresa EINSTRONIC
LTDA., servird para dar un salto importante a nivel competitivo, permitiéndole
dar a conocer en forma adecuada los servicios y productos a propietarios de
automotores de la ciudad de Ambato y la zona central del pais, debido a que
fundamentara su plan en temas y conceptos de vanguardia que le ayudaran a
generar ventajas competitivas diferenciadoras. Un analisis interno administrativo
organizacional y metas planteadas, determinara el grado de crecimiento
esperado.

ENFOCARSE A LAS FUERZAS DE PORTER

El objetivo de la empresa EINSTRONIC LTDA en base al “ENFOQUE DE LAS
FUERZAS DE PORTER” es elevar el nUmero de compradores en servicios y
productos con un plan de marketing y la apertura de almaceén, taller y grua de
auxilio en el centro de la ciudad, para mejorar los ingresos de la misma.
ESTRATEGIAS DE LAS5P

El estudio de las “ESTRATEGIAS DE LAS 5 P” forma parte de una propuesta
de reestructuracion administrativa operativa que optimice los recursos que
dispone la empresa para brindar servicios completamente renovados, en
condiciones de orden y calidad que adecuadamente difundidos logre que
propietarios de vehiculos nuevos y usados hagan de la empresa el taller de

confianza para trabajos de mantenimiento y reparacién del sistema eléctrico.
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e PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

La propuesta busca mejorar la situacion socio econdmica, para lo cual debe

disponer de una planificacion detallada, con sistemas de informacién e

instrumentos que permitan conocer en forma confiable y oportuna la situacion

en un momento determinado, para ello un plan estratégico de marketing seré el

instrumento indicado.

4.1.3. DESARROLLO

Gréfico 37 Proceso de elaboracidn y ejecucion de una estrategia

Fase 1

Desarrollar
una vision

estratégica,
mision
y valores

Figura 2.1 Proceso de elaboracion y ejecucién de una estrategia

Fase 2 Fase 3 Fase 4

Disenar una
estrategia
para alcanzar
los objetivos
Establecer de la visién Ejecutar
objetivos y llevara la la estrategia
compania
a lo largo de
la ruta
establecida

P

Debe revisarse conforme se necesite con base
en el desempeno real, las condiciones cambiantes,
las nuevas ideas y las oportunidades

T

Fase b

Supervisar
los avances,
evaluar el
desempeno
y emprender
medidas
correctivas

Fuente: (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)
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CADENA DE VALOR

Gréfico 38 Cadena de valor

figura 4.3 Cadena de valor representativa de una empresa

Manejo
Actividades dela Ventas Maraen de
y costos | cadena de Operaciones = Distribucion >y Servicio rgen
S . marketing ganancias
primarios | abasteci-
miento
A A A H A
1 [ | 1 [ | 1
lyD del preducto, tecnologia y desarrollo de sistemas
Actividades
de apoyo Gestion de recursos humanos
y costos

Administracion general

Fuente: (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

“La cadena de valor de una empresa identifica las actividades primarias que crean
valor al cliente y las actividades de soporte relacionadas. Todas las actividades diversas
que desempefia una compafiia se combinan internamente para formar una cadena de
valor, llamada asi porque el propdsito ulterior de las actividades de una empresa es
hacer cosas que al final creen valor para los compradores”. (PETERAF
T.&STRICKLAND G, 2012)
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La descripcion de la Cadena de valor para empresa de servicios eléctricos EINSTRONIC LTDA se desarrolla con la supervision y aprobacion de los
ejecutivos de la empresa, cuyos resultados se presentan en la siguiente figura:

Gréfico 39 Cadena de valor de EINSTRONIC LTDA

IDENTIFICACION Y PROPUESTA DE LA CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

Actividades
primarias

Actividades
de apoyo

Fuente: Propias del Autor

lyD DEL PRODUCTO, TECNOLOGIA Y DESARROLLO DE SISTEMAS:
*Equiposy herramientas apropiadas para actividad en lareparaciény mantenimiento.
*Tecnologiade punta con equipos de comprobaciény escaneo de vehiculos.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS:
*Personal calificado y profesionales técnicos en cada dareade laempresa.
*Personal con experienciay trayectoria.

*Capacitacion del personal, implementar manuales de cargos, establecer procesos, mejorar procesos de reclutamientoy
seleccion.

ADMINISTRACION GENERAL:
*Propietario con amplios conocimientos en reparacién, mantenimientoy demas servicios de laempresa.
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Actividades primarias
1.-ABASTECIMIENTO:

En la empresa EINSTROC LTDA, la gestion de la cadena de abastecimiento se sostiene
principalmente de las necesidades de los clientes y de los productos (repuestos) de los

proveedores, asi como se muestra a continuacion:

Gréfico 40 Cadena de abastecimiento de EINSTRONIC LTDA
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Fuente: Propias del autor.

La empresa EINSTRONIC LTDA, necesita proveedores de confianza, que conozcan sus
necesidades y expectativas; que puedan superar las dificultades para adecuarse a las
necesidades de la empresa. Por tanto, los proveedores tienen un caracter vital para la
empresa, en donde se inicia la gestion de la cadena y del ciclo productivo. Y necesita a los
proveedores para mantener su nivel de actividad. Por consiguiente, los proveedores son
integrados en la organizacion. En una asociacion de mutuo beneficio. Las buenas relaciones
y puesta marcha de los negocios entre los proveedores y el resto de la organizacion,
redundan en beneficio de ambas partes y ayuda a mejorar la calidad final del producto. Y a

satisfacer las necesidades y expectativas del cliente y su entorno.
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Propuesta:

La relacion con los proveedores que tiene la empresa EINSTRONIC LTDA en la
actualidad es en cooperacion mutua para los principales proveedores de repuestos. Para
mejorar la gestion de la cadena de abastecimiento en cuanto a las relaciones con los clientes
y proveedores nacionales se proponen las siguientes estrategias que van encaminadas a

relaciones de beneficio mutuo entre las partes:

e En principio se realizara una relacion bilateral con acuerdos comerciales donde el
proveedor nacional se beneficie con un contrato a largo plazo (5 afios).

e Con algunos de los proveedores internacionales la relacion sera diferente porque se
maneja casi como una representacion, entonces EINSTRONIC LTDA gestionara
toda la parte comercial de estos en la region.

e La empresa operard procesos bajo pedido, es decir, segun las necesidades del
cliente. Se manejard un bajo stock de repuestos de marca y poco comunes para
evitar el acaparamiento de solicitudes, cotizacion depreciada y Ordenes de
incumplimiento en funcién de distribucion oportuna (despachos), en lo referente a
los tiempos de entrega, dafios causados en su traslado de la empresa al cliente.

e Manejar varios modelos de repuestos ya sean de marca o genéricos con diferentes
precios, los cuales sean accesibles a los multiples tipos de clientes de la empresa
EINSTRONIC LTDA.

e Contar con un apropiado sistema de comunicacion (via correo electronico, Skype,
redes sociales) con los proveedores nacionales y extranjeros para el abastecimiento,
distribucién y despacho en tiempos oportunos; mejorado asi la rotacion de
inventarios de la empresa.

e Abastecimiento con proveedores de repuestos genéricos, los cuales sean mas

accesibles para la economia del cliente.

132



2.- DISTRIBUCION:

El estudio a la empresa EINSTRONIC LTDA, es parte de una propuesta de
reestructuracién administrativa operativa que optimice los recursos que dispone la empresa
para brindar servicios completamente renovados, en condiciones de orden y calidad que
adecuadamente difundidos logre que propietarios de vehiculos nuevos y usados hagan de la
empresa el taller de confianza para trabajos de mantenimiento y reparacion del sistema

eléctrico.

Propuesta:
e Servicio de remolque de vehiculos.
e Distribucion de las diferentes areas (externas e internas) de la empresa.
e limplementacion de un almacén de repuestos en la zona comercial de la ciudad de
Ambato, con un taller de mantenimiento preventivo y atencion de emergencias a

vehiculos en la urbe.

3.- VENTAS Y MARKETING:

Para la empresa EINSTRONIC LTDA la estrategia para disputar el mercado se basa en
aprovechar y dar a conocer por medio de publicidad radial el lugar de ubicacion de la
empresa ya que se encuentra muy distante del centro de la ciudad por lo que ocasiona que

clientes nuevos recurran a otras competencias de facil acceso.

Propuesta:
e Captar clientes de otras las partes de la ciudad y del pais; por la diversificacion de
servicios, audio, seguridad, grda.
e Se ampliara la gama de repuestos.
e Se contara con productos genéricos de calidad y menor precio.
e Aumento de las ventas por precio de servicios equiparados con los de la
competencia.

e Adquisicion de grua.
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Se propone un aumento del 20% en las ventas de la empresa con repuestos de
marca; donde se incluira el servicio adicional de la mano de obra al mismo precio
que en la venta de los genéricos.

Difundir publicidades radiales en otras emisoras que tengan acogida en diferentes

partes del pais.

Volantes distribuidos en puntos clave de la ciudad.

Activaciones de marca en ferias de vehiculos con stands propios de la empresa.
Stickers en los vehiculos.

Ambientales para vehiculos con la marca de la empresa.

4.- SERVICIOS:

La estrategia general para la empresa EINSTRONIC LTDA se orienta a lograr la

diferenciacion del servicio, que viabiliza una barrera de entrada contra la competitividad

debido a las caracteristicas que posee la empresa en el mercado de reparacion,

mantenimiento y venta de repuestos, componentes, equipos, lo cual permitira mejorar e

incrementar el namero de clientes de la ciudad de Ambato y la zona central del pais.

Propuesta

Mayor cobertura con apertura de local.

Servicio de remolque de vehiculos, donde el cliente encuentre todo en una sola
Distribucién de las diferentes areas (externas e internas) de la empresa donde
clientes tengan una sala de espera comoda y confortable y los empleados puedan
desarrollar su trabajo de forma ordenada y oportuna.

Climatizacion del local.

Contar con un servicio de transporte privado y temporal para el cliente al momento

de la reparacion de su vehiculo el cual lo movilice a su hogar de forma segura.
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llustracion 13 Modelo de reestructuracion de oficinas de EINSTRONIC LTDA

Fuente: Propias del autor.

llustracion 14 Modelo de sala de espera de EINSTRONIC LTDA

Fuente: Propias del autor.
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Actividades de apoyo

Tabla 17 Actividades de apoyo de EINSTRONIC LTDA

ESTRATEGIA

ACCION

lyD DEL PRODUCTO, TECNOLOGIA
Y DESARROLLO DE SISTEMAS:

Equipos y herramientas apropiadas para
actividad en la reparacion y mantenimiento.
Tecnologia de punta, quipos comprobacion

y escaneo de vehiculos.

Mantenimiento preventivo y reposicion
de equipo viejo.

Utilizar un equipo profesional de
diagndsticos es  importante  para
inspeccionar el estado actual y
funcionamiento general del vehiculo y
controlar fallas en el sistema de
diagndstico computarizado.

Sistema de diagnostico computarizado
para determinar fallas y necesidades de
vehiculos.

GESTION DE RRHH:

Personal capacitado y profesional con
experiencia en cada puesto de trabajo de la
empresa

Clasificar al personal que ingrese a la
empresa implementado procesos de
seleccion y reclutamiento. Los cuales
permitan incrementar la capacidad de
desarrollo profesional en todas las areas
ya que esto serd beneficioso para el
crecimiento de la misma.

La capacitacion técnica en base a
competencias y vision estratégica de la
empresa, para  adquirir nuevos
conocimientos para el buen desempefio
en todas las areas, supervision de
procesos, estipular reuniones por area,
reuniones con proveedores para alianzas
estratégicas, hacer cumplir los objetivos
trazados del negocio.

GERENCIA Y DIRECCION
GENERAL:

Supervision y administracion por objetivos.

Supervisién constante de los objetivos
planteados.

Ejecucion de los planes en los tiempos
establecidos.

Promotor del cumplimiento de las metas
y objetivos del giro del negocio.

Fuente: Propias del autor
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MODELO DE COMPETENCIA DE CINCO FUERZAS

ESTRATEGIA EN BASE A LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Gréfico 41 Modelo de competencia de 5 fuerzas

Empresas de otras industrias que ofrecen
productos sustitutos

\ 4

Presiones competitivas provenientes de
fabricantes de productos sustitutos

Rivalidad entre verdaderos
competidores

Presiones competitivas
Proveedores del poder de Presiones competitivas de
negociacion del otras empresas de la
proveedor industria

Presiones competitivas de la amenaza de la
entrada de nuevos rivales

A

Nuevas empresas potenciales

Fuente: (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)

Presiones competitivas
del poder de negociacion
del comprador

P

Compradores
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MODELO DE COMPETENCIA DE CINCO FUERZAS

Graéfico 42 Modelo de competencia de cinco fuerzas. Proveedores

Sustitutos

‘ Rivalidad

i entre
- s - vendedores

competidores l

Nuevos
participantes

Compradores

¢ Qué tan fuertes son las presiones competitivas
provenientes del poder de negociacion de los compra-
dores?

El poder de negociacion de los compradores es mayor
cuando:

* Los costos de cambiar a productos competidores son
bajos

* Los productos de la industria estan estandarizados o no
estan diferenciados

* Los compradores son grandes y pocos en relacion con el
numero de vendedores de la indusiria

* La demanda del comprador es débil en relacion con la
oferta de la industria

* Los compradores estan bien informados sobre la calidad,
precios y costos de los vendedores

* Los compradores tienen la capacidad de integrarse hacia
atras al negocio de los vendedores

* Los compradores pueden postergar las compras

* Los compradores son sensibles al precio
— Los compradores tienen bajas utilidades o bajo ingreso
— El producto representa una fraccion significativa de sus

compras

— La calidad del producto tiene consecuencias limitadas

El poder de negociacion de los compradores es mas
debil cuando:

* Los costos de cambiar a marcas competidoras o susfitutas
son altos

* Los productos de los vendedores estan diferenciados

* Los compradores son pequefios y numerosos en relacion
con los vendedores

* La oferta de la industria es insuficiente para satisfacer la
demanda de los compradores

* La informacion que los compradores tienen de los
vendedores es limitada en calidad y cantidad

* Los compradores no son muy sensibles al precio (altas
utilidades o ingresos; fraccion pequena de la estructura de
costos o compras totales; el desempefio del producto es
realmente importante)

Fuente: (PETERAF T.&STRICKLAND G, 2012)
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Si consideramos que la competencia por la preferencia del comprador, presentes entre los
vendedores rivales de un producto o servicio. En efecto, un mercado es un campo de
batalla competitivo en donde la carrera por el favor del comprador es vertiginosa. Los
vendedores rivales son proclives a emplear cualquier arma que tengan en su “arsenal” de
negocios para fortalecer su posicién en el mercado y obtener buenas ganancias. (PETERAF
T.&STRICKLAND G, 2012)

La empresa EINSTRONIC LTDA, tiene como objetivo elevar el nimero de compradores

en servicios y productos con un plan de marketing.

ESTRATEGIAS PARA LA EMPRESA DE SERVICIOS EINSTRONIC LTDA
RESPECTO A LAS 5 FUERZAS DE PORTER:

ENFOQUE A LOS COMPETIDORES Y COMPRADORES.

COMPETIDORES

Los almacenes y proveedores de repuestos ubicados en el sector de la avenida el Rey de la
ciudad de Ambato, compiten fuertemente por las ventas a clientes o publico que necesitan
componentes Yy repuestos. Los precios varian segun la procedencia, los originales son caros,
por lo que se ofrecen copias que a simple vista o por falta de experiencia no identificable;
las envolturas o empaques son copias muy bien trabajadas, vendedores y propietarios de

almacenes aprovechan y obtienen mayores ganancias, provocando una fuerte competencia.

Para almacenes y distribuidores de repuestos originales con representacion de fabricantes a
nivel nacional e internacional, sus ventas han disminuido y la utilidad es menor,
propietarios de vehiculos y talleres no estan dispuestos a pagar un valor alto por el mismo
repuesto. Un componente se ofrece en los almacenes en dos o tres calidades y con precios
diferentes muy marcados, que confunden al cliente. El éxito econémico y las ventas estan

en ofertar productos de menor precio.
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En lo que respecta a los trabajos desarrollados en los talleres de mantenimiento y
reparacion automotriz sucede lo mismo los precios son diferentes y muy marcados, el
publico demanda servicios y productos de calidad a menor precio.
Nuestra estrategia a la ofensiva respecto a los competidores es:

1. Cobertura con la apertura de local

2. Representacion de marcas originales

3. Diversificacion de servicios, audio, seguridad, grda, transporte.

4. Buenas instalaciones.
Estrategias a la defensiva respecto a los competidores:

1. Diversificar repuestos a genéricos

2. Estrategia de precios, siendo competitivos respecto a la competencia.

COMPRADORES:

En la empresa de servicios eléctricos EINSTRONIC LTDA, representantes de algunas
marcas de repuestos y accesorios originales han tenido un lento crecimiento en los ultimos
afios respecto a la cantidad de trabajos y a las utilidades obtenidas especialmente en lo que

en respecta a reparacion y venta en almacén.

ESTRATEGIAS EN EL SERVICIO:

Diversificacion de los servicios ofrecidos

Climatizacién para mejor la estancia del cliente en nuestras instalaciones.
Mejoria en los precios.

Cliente encuentre todos los servicios en un solo lugar.

Disponibilidad de producto.

Entrega oportuna y a tiempo.

Imagen y reputacion.

Disponibilidad al tener mayor cobertura.

© 0o N o g Bk~ w0 D PE

Le damos al cliente opcién de productos: original y genérica.
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Se recurrird a préacticas de publicidad para lograr mantener la marca en el mercado, y sea un

aporte al promover nuestros productos generando utilidades significativas. Entre las tacticas

estan:

Publicidad en radio.

N o a b~ w D oE

Péagina web, fanpage, redes sociales.

Promociones especiales de ventas, rebajas, crédito.
Volantes, publicidad pagada en medios masivos de circulacién en Ambato.
Activacion de marca en casas abiertas, ferias de vehiculos.

Post venta, seguimiento del rendimiento del vehiculo de los clientes.

Imagen corporativa. Uniformes, hojas membretadas, papeleria, imagen del local.

Tabla 18 Estrategias de la empresa EINSTRONIC LTDA segun la teoria de las 5p.

1.- PRODUCTOS Y SERVICIOS

Reorganizar los servicios y productos de
la empresa.- La empresa durante este tiempo
ha trabajado con componentes y repuestos
originales por lo que los costos son elevados
con relacion a talleres de la ciudad.

Propietarios 'y conductores ante los
limitados recursos, requieren un menor
precio en el trabajo sin apreciar la calidad
del repuesto utilizado; por lo que se
implementara la venta de repuestos
originales y genéricos de acuerdo al tipo de
cliente.

Servicios y productos.- Reorganizar y
separar de areas de mantenimiento y
reparacion en la empresa.

Establecer tiempos para cada actividad.

Manejar un sistema de costos y comparar
con precios de la competencia.

Trabajar con propuestas en la que se puede
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ocupar los mismos repuestos que la
competencia

Ejemplo: Un trabajo que cuesta $100
dolares.

El repuesto (original) cuesta $50 y la mano
de obra $50.

La competencia cobra el mismo valor por
mano de obra ($50) pero ocupa un repuesto
genérico por $30

Por ello se puede plantear cambios en
cuanto a un sistema de costos.

2.- ESTRATEGIA DE PRECIOS

Poder de negociacion con proveedores y
clientes.- La capacidad econdémica que
tiene la empresa debe ser aprovechada para
poder negociar con los proveedores de
componentes y partes asi como de otros
elementos.

Las compras al contado permiten tener
mejores precios en los componentes, esto se
aprovecha para ofrecer al publico un menor
precio en el trabajo, pero con una utilidad
igual o superior.

Aprovechamiento de leyes y acuerdos.-
Para el sector publico existe en los sistemas
de contratacion en los cuales la empresa
debe participar como ofertante de
componentes 0 Servicios.

Los concursos de precios y ofertas se lo
hace en el portal del ministerio, los
ganadores son los que ofertan a menor
precio, a esto se agrega que se tiene una
demora en los pagos. La mayor parte de
talleres y almacenes trabajan con un alto
nivel de endeudamiento y por lo tanto no
participan. La empresa EINSTRONIC
LTDA dispone de recursos que pueden ser
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empleados y respaldar este tipo de trabajos
que arrojan utilidades mayores. El objetivo
es emplear recursos economicos de la
empresa para ofertar en el sector publico

De ser posible, comprar repuestos comunes
y muy solicitados por los clientes, al por
mayor y exigir rebajas a los proveedores.

3.- ESTRATEGIA DE PLAZA

Apertura de un nuevo almacén de
repuestos, taller y trabajos emergentes,
ubicado en el centro de la ciudad.-
Elementos ubicados en el centro de la
ciudad; utilizando el servicio en casos
emergentes con un precio del 30% menor al
costo de la competencia.

Tienda virtual para venta de productos a
nivel nacional permitiendo comercializar
directamente con clientes o personas que
estan buscando mejores oportunidades y
precios.

4.- ESTRATEGIA PROMOCION

Implementar una estrategia de mercadeo
manejada por la gerencia.- Una propuesta
de mercadeo incide positivamente en los
intereses sociales y econdmicos que tiene el
empresario. Se debe implementar un
departamento especializado en bloques de:
comercializacion y ventas.

Si trabajamos con cooperativas de
transportes: las ventas y servicios en mayor
volumen se premiara al fin del afio, se
puede auspiciar eventos o entregar articulos
como: gorras, franelas, esferos. También
aplica con propietarios de talleres segun el
volumen de compras. En un trabajo de
reparacion y mantenimiento, se obsequiara
una alineacion de ruedas.

Publicidad, difusion e imagen
corporativa.-

Se propone un aumento del 20% en las
ventas de la empresa con repuestos de
marca; donde se incluird el servicio
adicional de la mano de obra al mismo
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precio que en la venta de los genéricos.
Difundir publicidades radiales en otras
emisoras que tengan acogida en diferentes
partes del pais.

Volantes distribuidos en puntos clave de la
ciudad.

Activaciones de marca en ferias de
vehiculos con stands propios de la empresa.
Stickers en los vehiculos.

Ambientales para vehiculos con la marca de
la empresa.

Promociones:

Por servicios superiores a $200 se hara un
descuento del 5% en el total de la factura
del cliente.

5.- ESTRATEGIA DE PERSONAL

Establecer manuales de funciones
politicas e instrumentos administrativos
internos para la empresa y sus
colaboradores.- Un adecuado disefio y
aplicacion de politicas eleva la calidad de
los trabajos y ahorra recursos. EI ambiente,
la comunicacion y las relaciones internas se
mejoran, dando como resultado mayor
productividad y eficiencia.

BENEFICIOS SOCIALES
De acuerdo a la “Ley de Codigo
Laboral”.- Los beneficios sociales
corresponden a  aquellos  derechos
reconocidos a los trabajadores y que
también son de caracter obligatorio tales
como:

1. Afiliacion a la Seguridad Social.

2.Pago por horas extras y suplementarias.
3.Pago de la Décimotercera
Remuneracion (Décimo tercer sueldo)
0 Bono navidefio.

4.Pago de la Décimocuarta remuneracion
(Décimo cuarto Sueldo) o Bono escolar.
5.Pago del Fondo de reserva.

6. Vacaciones anuales.

7.Pago de la Jubilacién patronal.

8. Licencia por Paternidad.

9. Licencia por Maternidad.

10. Pago del Subsidio por Maternidad.

11. Pago de utilidades.
De acuerdo a los beneficios establecidos
por la empresa EINSTRONIC LTDA.-
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Los motivos que lleva a la empresa a
ofrecer beneficios adicionales a sus
colaboradores, es generar una reaccion
positiva con el bienestar y motivacion en
todos ellos, como por ejemplo:

1.-Seguro médico privado: la empresa
EINSTRONIC LTDA, contratard un seguro
privado de salud para cada empleado con
una cobertura del 80% del valor total.

2.- Dispensadores de agua en toda la
empresa sin costo alguno.

3.- La empresa EINSTRONIC LTDA,
cubrird el 50% del valor de los almuerzos
para todos sus empleados, en convenio con
un proveedor establecido de comida.

4.- EINSTRONIC LTDA realizara
integraciones con sus colaboradores dos
veces al afio dentro y fuera de la ciudad.

5.- Facilidades en préstamos o solicitudes
de adelanto de sueldo por emergencias
familiares de los empleados.
CAPACITACION A PERSONAL
Capacitaciones técnicas cada trimestre del
afio a todos sus empleados, en base a
competencias y vision estratégica de la
empresa, para adquirir nuevos
conocimientos para el buen desempefio en
todas las areas, supervision de procesos,
estipular reuniones por area, reuniones con
proveedores para alianzas estratégicas,
hacer cumplir los objetivos trazados del
negocio.

PROCESO DE SELECCION

Personal capacitado y profesional con
experiencia en cada puesto de trabajo de la
empresa

Clasificar al personal que ingrese a la
empresa  implementado  procesos de
seleccion y reclutamiento. Los cuales
permitan incrementar la capacidad de
desarrollo profesional en todas las areas ya
que esto serd beneficioso para el
crecimiento de la misma.
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD
DE VIDA DEL EMPLEADO

Premios a los mejores trabajadores con
bonos de incentivos econdmicos cada mes.
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Desarrollo profesional con productos que se
adaptan al crecimiento competitivo del
empleado; formacion general, formacion
especifica del puesto; uso de nuevas
tecnologias.

Fuente: Propias del autor

PLAN ESTRATEGICO GLOBAL

El presente documento constituye la propuesta de trabajo planificado que se orienta a sentar
las bases de un progreso sostenido para los proximos 5 afios, desarrollado sobre la base de
un diagnostico institucional en la que se distinguen fortalezas y debilidades existentes, asi

como las acciones a seguir en base a las cinco estrategias planteadas.

Esta herramienta de gestion, se sustenta asimismo en el establecimiento de determinadas
metas y objetivos institucionales y en las estrategias a seguir para su adecuada
implementacion a largo plazo, como la vision y la misién que sirven para dirigir la accion

institucional.

El documento servira de guia y orientacion en el desarrollo de actividades de los

propietarios, funcionarios y personal de la empresa.

Pretende responder a los retos del desarrollo futuro de la empresa, permitira consolidar la
presencia en el mercado, ofertando a los clientes y propietarios de vehiculos de uso
particular o servicio pablico, una sélida imagen institucional, respecto a otras empresas,
talleres y almacenes, en respuesta a cambios en el entorno y las exigencias inherentes a su

desarrollo como empresa.
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PLAN ESTRATEGICO
MISION
Ser una empresa comercializadora de una amplia gama de repuestos, ofertando servicios
automotrices a precios competitivos, con altos estandares de calidad, brindando un servicio
confiable, seguro y en tiempo oportuno.

VISION
Para el 2020 posicionar la marca en el 90% de la ciudad de Ambato, como una empresa que
vende una amplia gama de repuestos y oferta servicios automotrices de calidad y a precios

competitivos, permitiendo de esta forma incrementar nuestras ventas en un 20% anual.

VALORES
Los valores son cualidades que las personas cultivan para ser dignos y respetables en la
sociedad, los mismos que se adquieren y desarrollan con teson y esfuerzo. La empresa de

servicios eléctricos EINSTRONIC LTDA., adopta los siguientes valores:

- Solidaridad

- Equidad

- Honestidad

- Lealtad

- Compromiso

- Confianza

- Trabajo en equipo

- Responsabilidad

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS:

1. Posicionar la marca en el 90% de la ciudad de Ambato, a través de estrategias
publicitarias y de promocién.

2. Diversificar nuestra cartera de productos y servicios, en alianza con proveedores
estratégicos, tanto en repuestos originales como también ingresar al mercado con
marcas genéricas, dandole al cliente opciones de precio teniendo siempre productos de

calidad en ambas nominaciones.
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Mejorar nuestros servicios, con una atencion personalizada e instalaciones que brinden
una buena estancia al cliente en su espera.

Mejorar nuestra calidad de atencion y servicio al cliente a traves de la capacitacion y
reestructuracion de procedimientos y politicas internas de la empresa.

Incrementar nuestras ventas un 20% anual.
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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA
Tabla 19 Plan Estratégico de Marketing de la empresa EINSTRONIC LTDA

Objetivos Estrategias Acciones
1) Publicidad y promocion sobre los 1) Volantes a choferes y personas con automdviles sobre
productos y servicios. servicios y productos.
2) Publicidad pagada en medios masivos escritos de alta
aceptacion de la ciudad Ambato
3) Cuiias radiales por temporada
4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en transportes
Posicionar la marca en el publicos y privados.
90% de la ciudad de Ambato, | 2) Mejorar la imagen corporativa. 5) Banners en los exteriores sobre nuestras promociones Yy
a través de estrategias productos.
publicitarias y de promocion. 1) Identificacion de colores corporativos, azul, blanco y negro.
2) Imagen externa e interna de las instalaciones con colores
3) Presencia en la web corporativos.
3) Papeleria y uniformes con colores corporativos.
1) Pégina web
2) Facebook
3) Blogs
1) Diversificar  nuestra  cartera de 1) Hacer convenios con proveedores nacionales y extranjeros
productos y servicios. para asegurar el stock
Diversificar nuestra cartera 2) Buscar proveedores de repuestos genericos de buena calidad
de productos y servicios, en 3) Diversificar nuestros servicios en areas de seguridad y audio
alianza con  proveedores 4) Aumentar el servicio de gria
estratégicos, tanto en 5) Adquisicion de equipo especializado para diagndstico
repuestos originales como electrénico, computarizado y escaneo de vehiculos.
también ingresar al mercado
con marcas genéricas, | 2) Alianza con proveedores estratégicos 1) Tener representacidn exclusiva de marcas reconocidas en el
dandole al cliente opciones de mercado.
precio teniendo  siempre 2) Mejorar costos por volumen de compra
productos de calidad en
ambas nominaciones. 3) Mantener altos estandares de calidad 1) Brindar garantia de productos para generar confianza en el
cliente.
Mejorar nuestros servicios, 1) Servicio de transporte privado y temporal para el cliente al

con una atencion
personalizada e instalaciones

1) Instalaciones adecuadas y seguridad
para el cliente.

momento de la reparacion de su vehiculo el cual lo movilice
a su hogar de forma segura.
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que brinden una buena 2) Salas de esperas climatizadas y confortables.
estancia al cliente en su
espera.

1) Clasificar al personal que ingrese a la 1) Mejorar el proceso de seleccion y reclutamiento, por medio
empresa implementado procesos de de contratacion externa de empresas especializadas en el
seleccion y reclutamiento. campo interactuando las pruebas de campo en el

establecimiento.
2) Determinar: conocimientos, experiencia, habilidades,
destrezas, valores y actitudes que poseen los postulantes a
Mejorar nuestra calidad de los diferentes cargos.
atencién y servicio al cliente a 3) Proceso de evaluacion y desempefio de los aspirantes
través de la capacitacion y mediante: entrevistas, pruebas de conocimientos y
reestructuracion de psicoldgicas.
procedimientos y politicas 4) Induccion y capacitacion al personal seleccionado en cuanto
internas de la empresa. a las funciones, tareas, responsabilidades y obligaciones a
realizar para que se puedan desempefiar correctamente en
Sus nuevos puestos de trabajo.
1) Capacitaciones técnicas en base a competencias y vision

2) Personal capacitado y profesional con estratégica de la empresa, para adquirir nuevos
experiencia en cada puesto de trabajo conocimientos.
de la empresa 2) Organizar capacitaciones con los propios proveedores, sobre

los productos que tenemos en stock.

3) Realizar un plan de capacitacion cuatrimestral

1) Contratacion de empresa externa para asesoria en creacion
de manuales y politicas internas del negocio.

3) Establecer politicas e instrumentos 2) Creacion y registro de la politica interna de la empresa.
administrativos  internos para la 3) Creacién de manuales de cargos.
empresa y sus colaboradores 4) Creacion de perfiles de los cargos.
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5.- Incrementar

ventas un 20% anual.

nuestras

1) Implementacion de un almacén de
repuestos en la zona comercial de la
ciudad de Ambato.

2) Adquisicion de una grua para
transporte y asistencia a vehiculos con
desperfectos en cualquier punto de la
ciudad.

3) Distribucion de las diferentes areas
(externas e internas) de la empresa.

4) Cupones promocionales

1)
2)
3)
1)
2)
1)

2)

1)

Capital propio
Ubicacidn céntrica
Mejora de cobertura

Equipos y personal altamente calificado para garantizar el
trabajo y captar nuevos clientes.

Servicio a un precio del 20% menor al costo de la
competencia por apertura.

Creacion de una sala de espera para clientes, comoda y
confortable.

Creacion y distribucion de areas de trabajo para los
empleados donde puedan desarrollar su labor de forma
ordenada y oportuna, para una entrega del trabajo en menor
tiempo que la competencia, maximizando el beneficio al
cliente.

Cupones en periodicos o en cufias radiales para incentivar al
cliente a la compra de un bien o servicio.

Fuente: Propias del autor.
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4.1.4. PLAN DE EJECUCION

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 20 Cronograma de actividades de la empresa EINSTRONIC LTDA

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

OBJETIVO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
12|34l 3|alr]|2]3a]1]2]|3|a4l1|2|3]a]1]2]3]¢4

1. Posicionar
la marca en
el 90% de la
ciudad de
Ambato, a
través de
estrategias
publicitarias y
de
promocion.

1) Volantes a choferes y personas con automoviles
sobre senicios y productos.

1) Publicidad y
promocion sobre

2) Publicidad pagada en medios masivos escritos de|
alta aceptacion de la ciudad Ambato

los productos y |3) Cufias radiales por temporada
servicios. 4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en
transportes publicos y privados.
5) Banners en los exteriores sobre nuestras
promociones y productos.
1) Identificacién de colores corporativos, azul, blanco y
2) Mejorar la negro.
imagen 2) Imagen externa e interna de las instalaciones con
corporativa. |colores corporativos.

3) Papeleria y uniformes con colores corporativos.

3) Presencia en
la web

1) Pagina web

2) Facebook

3) Blogs
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3] 4 1 2 3] 4 1 2 3 4 1 2 3| 4 1 2 3| 4 2 3 4
1) Hacer conwenios con proveedores nacionales vy
2 Diversificar nuestra extranjeros para asegurar el stock
cartera de productos y 2) Buscar proveedores de repuestos genéricos de buena
senicios, en alianza | 1) Diversificar |calidad
t rt
con, p'roveedores nuestra cartera 3) Diversificar nuestros senvicios en areas de seguridad
estratégicos, tanto en| de productos y audio
repuestos originales senvicios. Y — -
» 4) Aumentar el senicio de gria
como también
ingresar al mercado 5) Adquisicion de equipo especializado para diagndstico
con marcas electrénico, computarizado y escaneo de vehiculos.
genéricas, dandole al
cliente opciones de 2) Alianza con 1) Tener  representacion  exclusiva de marcas
precio teniendo proveedores reconocidas en el mercado.
siempre productos de| - estratégicos 2) Mejorar costos por wlumen de compra
calidad en ambas
nominaciones. 3) Mantener . ]
altos estandares|1) Brindar garantia de productos para generar confianza
de calidad en el cliente.
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.
ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2|34l 1]2]3]4)1]2 3] 4 1]12]3] 4 1 2| 3] 4 2 3 4

3. Mejorar nuestros senicios,

con una atencién
personalizada e

instalaciones que brinden
una buena estancia al cliente
en su espera.genéricas,
dandole al cliente opciones
de precio teniendo siempre

1) Instalaciones
adecuadas y
seguridad para
el cliente.

1) Senicio de transporte privado y temporal para el
cliente al momento de la reparacién de su vehiculo el
cual lo mowlice a su hogar de forma segura.

2) Salas de esperas climatizadas y confortables.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 2 3 4
1) Mejorar el proceso de seleccion y reclutamiento, por medio de
contratacion externa de empresas especializadas en el campo
interactuando las pruebas de campo en el establecimiento.
1) Clasif | | 2) Determinar: conocimientos, experiencia, habilidades, destrezas,
) Clasi !cara personal | piores y actitudes que poseen los postulantes a los diferentes
que ingrese a la cargos
empresa implementado i
4. Mejorar  |procesos de selecciony (3) Proceso de evaluacion y desempefio de los aspirantes

nuestra calidad
de atencion y
senicio al cliente
a través de la
capacitacion y
reestructuracion
de
procedimientos y
politicas internas
de la empresa.

reclutamiento.

mediante: entrevistas, pruebas de conocimientos y psicoldgicas.

4) Induccién y capacitacion al personal seleccionado en cuanto a
las funciones, tareas, responsabilidades y obligaciones a realizar
para que se puedan desempefiar correctamente en sus nuevos
puestos de trabajo.

2) Personal capacitado
y profesional con
experiencia en cada
puesto de trabajo de la
empresa

1) Capacitaciones técnicas en base a competencias y \ision
estratégica de la empresa, para adquirir nuevos conocimientos.

2) Organizar capacitaciones con los propios proveedores, sobre
los productos que tenemos en stock.

3) Realizar un plan de capacitacion trimestral

3) Establecer politicas e
instrumentos
administrativos internos
para la empresa y sus
colaboradores

1) Contratacién de empresa externa para asesoria en creacion de
manuales y politicas internas del negocio.

2) Creacion y registro de la politica interna de la empresa.

3) Creacion de manuales de cargos.

4) Creacion de perfiles de los cargos.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

OBJETIVO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1|l 234|123 |a]lr]l2|3al1]2]3|4]1]2]|3]4 2|1 3] 4

5) Incrementar
nuestras ventas
un 22,5% el
primer afio y una
ewlucién de 10%
anual en los
demas perfodos.

1) Implementacién de un almacén
de repuestos en la zona comercial
de la ciudad de Ambato

1) Capital propio

2) Ubicacién céntrica

3) Mejora de cobertura

2) Adquisicion de una grda para
transporte y asistencia a vehiculos
con desperfectos en cualquier
punto de la ciudad.

1) Equipos y personal altamente calificado
garantizar el trabajo y captar nuevos clientes.

para|

2) Senicio a un precio del 20% menor al costo de la|
competencia por apertura.

3) Distribucién de las diferentes
areas (externas e internas) de la
empresa.

1) Creacion de una sala de espera para clientes, coémoda|
y confortable.

2) Creacion y distribucién de areas de trabajo para los
empleados donde puedan desarrollar su labor de formal
ordenada y oportuna, para una entrega del trabajo en
menor tiempo que la competencia, maximizando el
beneficio al cliente.

4) Cupones promocionales

1) Cupones en periédicos o en cufias radiales para]

incentivar al cliente a la compra de un bien o senicio.

Fuente: Propias del autor.
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4.1.5. PRESUPUESTO

PRESUPUESTO DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA
Tabla 21 Presupuesto de la empresa EINSTRONIC LTDA

ANOS PROYECTADOS CON INFLACION DEL 5%

OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCIONES 205 2015 2017 2018 200 2020
VALOR
PARCIAL | VALORTOTAL | Proyectado Proyectado Proyectado Proyectado Proyectado
1) Volantes a choferes y personas con automéules sobre]
senicios y productos. 350.00 700.00 735.00 771.75 810.34 850.85 893.40
2) Publicidad pagada en medios masivws escritos de altal
1) Publicidad y promocion|aceptacion de la ciudad Ambato 300.00 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30 765.77
sobre los productos y - [3) Cufias radiales por temporada 350.00 350.00 367.50 385.88 405.17 425.43 446.70
Sencios. 4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en transportes
publicos y privados. 200.00 200.00 210.00 220.50 231.53 243.10 255.26
1) Posicionar ‘a_mama enel 5) Banners en los exteriores sobre nuestras promociones |
S0% de [a cludad de prodiuctos. 20000 120000 26000 | 13300 | 1sods | mseel | 15314
Ambato, a través de
estrategias publicitarias y de 1) Identificacién de colores corporativos, azul, blanco y negro.
promocion. 2) Mejorar la imagen 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
corporativa. 2) Imagen externa e interna de las instalaciones con colores|
corporativos. 2500.00 2500.00 2625.00 2756.25 2894.06 3038.77 3190.70
3) Papeleria y uniformes con colores corporativos. 2000.00 2000.00 2100.00 2205.00 2315.25 2431.01 2552.56
1) Pagina web 150.00 150.00 157.50 165.38 173.64 182.33 191.44
3) Presencia en laweb |2) Facebook 150.00 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30 765.77
3) Blogs 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1) Hacer convenios con proveedores nacionales y extranjeros
para asegurar el stock 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2) Diversificar nuestra cartera 2) Buscar proweedores de repuestos genéricos de buenal
de productos y senicios, en | 1) piversificar nuestra  [calidad 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
alianza con proeedores | cartera de productos y o - , )
estrate’g\ct.)s‘, tanto en senicios. 3) Diversificar nuestros senicios en areas de seguridad y audio 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
repuestos originales como 4) Aumentar el senicio de gria 35000.00 35000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
también ingresar al mercado — —
con marcas genéricas, 5) Adquisicion de equipo especializado para
5 . ! electrénico, computarizado y escaneo de vehiculos. 18000.00 18000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
déndole alclente opciones 1) Tener representacion exclusiva de marcas reconocidas en el
de peci teriendosiempre | 3) janzacon || 500000 | 10000.00 0.0 0.00 000 000 000
productos de calidad en | proveedores gicor . - - : : : : :
ambas nominaciones. 2) Mejorar costos por vlumen de compra 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3) Mantener altos 1) Brindar garantia de productos para generar confianza en el
de calidad _[cliente. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3) Mejorar nuestros . . "
senigios, con una atencion 1) Sendcio de transponfe privado y temporal para el clle.n.te al
personalizada e mohmentoddefo\a reparacion de su vehiculo el cual lo movlice a|
instalaciones que brinden 1) Instalaciones Su hogar de forma segura.
una buena estancia al cliente| - 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
€N su espera.genéricas, el cliente
déandole al cliente opciones P .
de precio temendo. siempre 2) Salas de esperas climatizadas y confortables.
productos de calidad en
ambas nominaciones.
2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1) Mejorar el proceso de seleccion y reclutamiento, por mediof
de contratacion extemna de empresas especializadas en el
campo interactuando las pruebas de campo en el
establecimiento. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2) Determinar:  conocimi
1) Clasificar al personal .
la empresa destrezas, valores y actitudes que poseen los postulantes a|
Que ingrese a omPreS® s dierentes cargos. 10000 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
p, 3) Proceso de evaluacion y desempefio de los aspirantes|
de selecciony i . .
reclutamiento mediante:  entrevistas, pruebas de  conocimientos Y|
) psicolégicas. 100.00 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
4) Mejorar nuestra calidad de 4) Induccion y capacitacion al personal seleccionado en cuanto|
atencion y senicio al cliente a las funciones, tareas, responsabilidades y obligaciones al
atravs de la capacitacion y realizar para que se puedan desempefiar correctamente en sus
reestructuracion de nuewvos puestos de trabajo. 100.00 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
procedimientos y politicas . iy i .
intemas de la empresa, | 2) Personal capacitado y 1) Capacnacmnes técnicas en base‘ a competencias y ision
profesional con estratégica de la empresa, para adquirir nuevos conocimientos. | ¢ g 500,00 525,00 551,25 578.81 607.75 638.14
experiencia en cada 2) Organizar capacitaciones con los propios proveedores, sobre|
puesto de trabajo de la los productos que tenemos en stock. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
empresa
i 3) Realizar un plan de capacitacion trimestral 300.00 1200.00 1260.00 1323.00 1389.15 1458.61 1531.54
o 1) Contratacion de empresa extema para asesorfa en creacion
3) Establecer politicas e
) i P N de y politicas intemas del negocio. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ivos internos |2) Creacion y registro de la politica interna de la empresa. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
para la empresay sus |3) Creacién de manuales de cargos. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
colaboradores 4 creacion de perfes de los cargos. 300.00 300.00 0.0 0.00 0.00 0.0 0.00
5) Incrementar nuestras "
ntas un 22.5% en el primer 1) Implementacién de un )
ve~ ! Jucion del 10% almacén de repuestos en|1) Capital propio, UBICACION CENTRICA,
2oy una swlucion ? ®| la zona comercial de la [MEJORAR COBERTURA
anual en los demds ciudad de Ambato
periodos. 140000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL: S 78,800.00 | $ 10,500.00 | $ 11,025.00 | $ 11,576.25 | $ 12,155.06 | $ 12,762.82

Fuente: Propias del autor.
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4.1.6. IMPACTO ESPERADO EN LAS VENTAS

Tabla 22 Impacto esperado en las ventas de EINSTRONIC LTDA

§ Ul S SE6600 5 82800 S 720280 S 86159 S 8369 S 610001 § 57839 § 70060 § 75T § 562240 § 801640
S 6Am6L S SAMB S SN S 41919 § 4239 § 93BN § S0 S SMA § 4263 S 6135% § 491038 § 73600
B0 A% 608k A1S0% U086 W6 240k 0 0% 86Tk 66 1%

§ 87871

§ 160

1750

s semmls sssals 7aue]s smssls anems smmls somsols smmls smmls sson|s |3 7680

En el presente cuadro se evidencia el decremento en las ventas de los productos y
servicios de la empresa EINSTRONIC LTDA en el afio 2014 en un 17,52% con
relacion al 2013.

Entre las razones encontradas tenemos:

v A nivel externo el incremento de vehiculos en la provincia de Tungurahua, ha
hecho mas atractivo el mercado; profesionales preparados a nivel tecnolégico y
universitario, personal con experiencia adquirida en talleres, optan por abrir
locales en el sector centro de la ciudad, con servicios de electromecanica en
audio y sonido, convirtiéndose en competidores directos de la empresa.

v Almacenes de repuestos y accesorios genéricos se han incrementado también en
la ciudad de Ambato. Siendo esto un grave problema para la empresa Einstronic,
ya que exclusivamente se trabaja con repuestos originales y de marcas
reconocidas como: FORD, MAZDA, CHEVROLET, HYUNDAI.

v" No cuenta con carros de remolque y plataformas de traslado de vehiculos desde
el lugar de donde se ocasional los desperfectos, hasta los talleres de empresa.

v" No existe una alternativa en la empresa para captar un mayor niamero de
clientes, que considere este inconveniente. Lo que es aprovechado por la
competencia para dar a conocer sus Servicios.

v’ La estructura empresarial no esta definida, la disponibilidad de tecnologia no es
suficiente, es importante que la empresa fortalezca su funcionamiento con
personal adecuadamente capacitado, motivado y convencido de su rol y que los
realice de la mejor manera, garantizando al cliente la calidad que busca.

v El personal con menor tiempo en la empresa, no esta adecuadamente capacitado

y motivado en el desempefio y responsabilidad de su trabajo, en ocasiones
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existen reclamos e inconformidades por parte de los clientes ya que los trabajos
son realizados por personal inexperto.

Ante la llegada de nuevos clientes que requieren de trabajos en la empresa, no se
da la informacion y orientacion adecuada. Algunos empleados no saben a donde
tienen que dirigirse, lo que demuestra la presencia de un problema a nivel
interno.

En base a las encuestas realizadas a empleados y clientes, esto confirma la
necesidad de crear una cadena de valor y la aplicacion de un plan de marketing

estratégico para el mejoramiento de la misma.

POSICION OPTIMISTA

Tabla 23 Posicion Optimista de EINSTRONIC LTDA

§ 86010 S 71902 $ 930808 § 743079
S UM S 9348 S 1288050 § 96603
§ 1466938 S 1216127 $ 1674466 § 1255804
§ 1807019 § 1580965 $ 2076805 § 1631545
S UTBLL S N5 S BIBAT § 21,308
$

32.2860 5 2671831 5 3678801 5 2759001

o o o o
o U U U U

§ §
§ §
§ §
$ §

835213
10,857.90
1411526
18,349.84
58480

31,0014

11,550.3
15,0130
19,519.89
1358
32,988.61

088519

o U U U U

783485
10,185.30
13,2409
1721315
23110

250903

o U U U U

19321
9,792.52
12,730.8
16,549.37
151417

27,9843

o U U o U
o U U O U

THL10 S 88951 S 6631 § 1000532 1§
96735 § 1156036 $ 830020 $ 1300691 'S
12576 § 15083 115026 $ 1630899 |9
16,3830 § 1853683 S 1504134 $ 2198169 |
L1079 § 53978 5 1955374 S 2857619 19

$

)
)
)
NEBE § BB § 5498 § 3905

$ $
$ §
$ $
$ $

101,670.33
1317148
17,8228
13367
290,380,64

37749483

POSICION CONSERVADORA

Tabla 24 Posicién Conservadora de EINSTRONIC LTDA

801240
9,61488
115378

§ G648
$

$

§ 138548

$

$

197097
956517
1147820
B384

1652861

91459
10975.10
B3R

§ 68919

$

$
58045 §

$

$

§ 3103
9871.24
11,852.68
Wmn

17,067.86

16,6452
199742

18%64.98

$
$
$
$
$
§ L%

$
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$
$
$
$

$
$
$
$
$
$

170975
925170
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133045
15986.93

1918432

o e o o o

1066175 $
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1535290 $
184350 $
21082 §

§

2650985

123216
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10413
1249118
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$
§
$
$
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$

$
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$
$
$
$
§ 0450
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$
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$
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1915110
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Nuestra posicion es la optimista, donde consideramos que el incremento sera de un 30%

anual en el rendimiento de la empresa, sin embargo haremos referencia al presente

cuadro el cual refleja las ventas anuales en los proximos 5 afios, en un escenario

conservador. Su principal objetivo es incrementarlas en un 20% anual, en donde el

principal motor del incremento son los siguientes puntos:
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Adquisicion de nuevos productos genéricos a costos accesibles para los usuarios.
Sélo con este punto atendemos al 40% de rechazo de trabajos a clientes.

La compra de una grda es otra de las estrategias propuestas en el presente
proyecto, al cual se adicionara el servicio de remolque con un precio
competitivo.

Adicional, se introduciré los servicios en sistema de sonido y seguridad en base
a los requerimientos de los clientes en las encuestas realizadas.

Mejorar en publicidad y posicionamiento del mercado mediante difusiones
radiales en emisoras que tengan acogida en diferentes partes del pais.

Establecer manuales de funciones politicas e instrumentos administrativos
internos para la empresa y sus colaboradores.

Optimizar la imagen de la empresa con la distribucion de diferentes areas
(externas e internas), donde los empleados puedan desarrollar su trabajo de
forma ordenada y oportuna.

Mejorar en la atencién a los clientes creando una sala de espera cdmoda y
confortable con climatizacion adecuada.

Establecer convenios con empresas de servicios de transportes privados y
temporales para los clientes al momento de la reparacion de sus vehiculos, el
cual los movilice a sus hogares de forma segura.

Implementar capacitaciones técnicas cada trimestre del afio a todos sus
empleados, en base a competencias y vision estratégica de la empresa, para
adquirir nuevos conocimientos para el buen desempefio en todas las areas,
supervision de procesos, estipular reuniones por area, reuniones con proveedores
para alianzas estratégicas, hacer cumplir los objetivos trazados del negocio.
Adquisicion de equipo especializado para diagnostico electronico,
computarizado y escaneo de vehiculos diversificando los servicios en areas de
seguridad y audio.

Tener representacion exclusiva de marcas reconocidas en el mercado como:
FORD, MAZDA, CHEVROLET, HYUNDAI.
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4.1.7. CUADRO COSTO BENEFICIO

POSTURA SIN HACER NINGUNA INVERSION
Tabla 25 Costo beneficio de EINSTRONIC LTDA. Postura sin hacer ninguna inversion

VENTAS ANUALES PROYECTADAS SIN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
AR MAYO  JUNIO  JUUO  AOSTO  SEPTIEVBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICEMBRE  TOTAL
AETIEE S 6B S SE0% S T4 S 4% 6 430% § 97BN § G9LM § 6020 § 4MED S 634 § 0680 § THNM
QLTI S 7600 S 67518 S 88009 § SX554 § SIS § 1168 § 74009 § 764 S 52950 § T67L 6 61816 § X5
AUEPIRE S GU6T S 8D S N0MRI S G3RES § 6358 S UMK § 89610 § BN § 63939 § 1ML § T3B! § 1062
QUSRS S 10900 § 97807 § 183 S TSR 6 70 § 644 S 10683 S 1060 § 181D 31102711 § GEMS § BESS

L § § § S S0A% § S1822 § 24T § Y § 0B § 41518 § BB § 105094 §

L § ) § 863 § 0BL07 § T8 § 15008 § UM § 1038808 § 1581908 § 1S §

INERO  FEBRERO  MARZO

VENTA

ANUALES 2019 B35 116568 5 149019 5 G088 & 510920 5 02457 5 189 5 1481 5 9151 5 BALRI 5 105846 5 1530656

§
§
§
§
§
SANUALES 2000 58559 > BB68L 5 1759003 5 1091863 5 05BLOT 5 W14 5 BATM 5 UIBATD 5 103803 5 51K 5 W3 5 190819

POSTURA CONSERVADORA
Tabla 26 Costo beneficio de EINSTRONIC LTDA. Postura conservadora

(0STO BENEFICIO CONSERVADOR
OGO FEBRERD  WARIO  ABRL  MAYO JNO O

POSTURA OPTIMISTA
Tabla 27 Costo beneficio de EINSTRONIC LTDA. Postura optimista

(0STO BENEFICIO-OPTIMISTA
MAYOJUNIOJUO
3992 5 L8018 § LpB1L
558636 $ 33005 § 27
T84 5 5819 5 43U
10788 5 85038 § 6588
§ 0§
T §

INERO  FEBRERO  MARIO  ABRIL
23819 § 1513 § 26167 § 3008
36184 S 26060 § 40041 S 43048
55060 § 406705 5 63855 § 623938
BOM 5 60%59 § 9287 § 87306
$
3

AGOSTO
151089
25610
405858
6183
502692
19817

SEPTIEVBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL
304% & 251108 & 17950 § 234
430406 5 3005 5 20 Y 380167
6612 5 58908 5 42647 5 58T

§ 390% § 1M §
§SH80 5 41647 §
B8 § 8987 § 616% § &7mal
SI53 § 848 §
S 0§ umi §

NTAS ANUALES 2015
NTAS ANUALES 2016
NTAS ANUALES 2017
NTAS ANUALES 2018
NTAS ANUALES 2019
NTAS ANUALES 2020

161992 5 88%87 5 BB 5 12141
1641303 5 LBLS0 5 18787 5 16671137

147438 5 1TRU 5 953731
008017 5 1862171 5 1BEBA)

0SI7 5 1165% 5 8%429 5 1266953

i
i
i
i
i
i 1663960 5 171820 5 1071250 5 1806106

§ 1388 § § 308§ § 1508 §
§ 36H § § 40§ § 15610 §
§ 550§ § 6% § § 4083 §
§ 808 § § 47806 § § 6183 §
§ 11699 § § 0D § § 9089 §
§ 188 § § 1LY § S %7 §
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INVERSION ANUAL EN EL PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

PRESUPUESTADO
Tabla 28 Inversion anual en el Plan de Marketing Estratégico de EINSTRONIC LTDA

ANOS PROYECTADOS CON INFLACION DEL 5%

2015 2016 2017 2018 2019 2020

VALORTOTAL | Proyectado Proyectado Proyectado Proyectado Proyectado

$ 78,800.00 | $ 10,500.00 [ $ 11,025.00 [ $ 11,576.25| $ 12,155.06 | S 12,762.82

Como se observa en el cuadro de ventas anuales proyectadas sin plan estratégico de
marketing, las ventas se mantienen; mientras que el cuadro de ventas anuales
proyectadas con un plan estratégico de marketing en un escenario conservador, se
proyecta que al incrementar el 20% anual en sus ventas, durante los cinco proximos
afios, el cuadro de costo beneficio nos indica que la aplicacion del proyecto representara
ganancias de $109,102.08 reflejadas en el cuarto afio y cuya inversion fue de
$78,800.00.

Mientras que si aumentamos el 30% en las ventas anuales proyectadas con un plan
estratégico de marketing en un escenario optimista, el costo beneficio crece
elocuentemente a un valor de $130,212.81 recuperando la inversion en el tercer afio.
Esto nos permite decir que el proyecto a implementar resulta rentable y con liquidez
para que la empresa EINSTRONIC LTDA pueda lograr las siguientes inversiones como
son:
e Diversificar servicios en areas de seguridad y audio con un valor de $ 2,000.00.
e Aumentar el servicio de gria con una valor de $ 35,000.00
e Adquisicion de equipo especializado para diagndstico electrénico,
computarizado y escaneo de vehiculos con un valor de $ 18,000.00
e Tener representacion exclusiva de marcas reconocidas en el mercado con un
valor de $ 10,000.00.
Adicional la empresa desea ampliar su negocio en el centro de la ciudad con la apertura
de un nuevo local; el cual no se encuentra estipulado en el presupuesto con un valor de
$180,000.00.
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Conclusiones:

Al finalizar el estudio de esta investigacion se concluye que el proyecto es viable y
rentable para la aplicacién de un plan de marketing estratégico que se llevara a cabo en
la empresa EINSTRONIC LTDA., con el cual se logrard mejorar los ingresos y ventas

en un 20% anual.

El estudio que se realiz6 en la empresa EINSTRONIC LTDA., sirvié para dar un salto
importante a nivel competitivo que fundamentara su plan en temas y conceptos de
vanguardia que ayudara a generar ventajas competitivas diferenciadoras. Un analisis
interno administrativo organizacional y metas planteados, determinando el grado de
crecimiento logrado. Siendo necesaria la revision bibliografica de temas de

administracion y de marketing.

La adquisicion de nuevos productos genéricos a costos accesibles para los usuarios,
incrementara las ventas favorablemente; ya que en este aspecto, la empresa atendera al

40% de clientes que eran rechazados por servicios no implementados en la misma.

De acuerdo a mi investigacion, la compra de una grda es una inversion muy importante
en el presente proyecto, al cual se adicionara el servicio de remolque con un precio
competitivo. Ademas, se introducira los servicios en sistema de sonido y seguridad en

base a los requerimientos de los clientes en las encuestas realizadas.

Se mejorara la publicidad y posicionamiento del mercado mediante difusiones radiales
en emisoras que tengan acogida en diferentes partes del pais, asi como el
establecimiento de manuales de funciones politicas e instrumentos administrativos

internos para la empresa y sus colaboradores.

Implementar capacitaciones técnicas cada trimestre del afio a todos sus empleados, en
base a competencias y vision estratégica de la empresa, para adquirir nuevos
conocimientos, para el buen desempefio en todas las areas, supervision de procesos,
estipular reuniones por area, reuniones con proveedores para alianzas estratégicas, hacer

cumplir los objetivos trazados del negocio.
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Recomendaciones:

En la investigacion realizada me permite situar las siguientes recomendaciones que

pueden ser posibles soluciones a problemas que posee la empresa:

e Plantear una cadena de valor para la empresa EINSTRONIC LTDA., servira a
nivel competitivo, permitiéndole conocer en forma adecuada los servicios y
productos a propietarios de automotores de la ciudad de Ambato y la zona
central del pais, que le ayudaran a generar ventajas competitivas diferenciadoras.

e Un andlisis interno administrativo organizacional y metas planteadas,

determinaré el grado de crecimiento esperado.

e Incrementar el nimero de servicios y productos que posee la empresa con un
plan de marketing estratégico y la apertura de almacén, taller y grda de auxilio

en el centro de la ciudad, mejorara los ingresos de la misma.

e La reestructuracion administrativa operativa optimizara los recursos que dispone
la empresa EINSTRONIC LTDA., para brindar servicios completamente
renovados, en condiciones de orden y calidad que adecuadamente difundidos
logre que propietarios de vehiculos hagan de la empresa el taller de confianza

para trabajos de mantenimiento y reparacion del sistema eléctrico.

e La empresa EINSTRONIC LTDA., debe efectuar estrategias de publicidad
eficaces para lograr la completa satisfaccion a propietarios de vehiculos de la
ciudad de Ambato, aprovechando de manera positiva la fidelizacién que el

mismo tiene para la empresa.
e Implementar capacitaciones técnicas frecuentes con personal calificado, el cual

pueda medir el cumplimiento de los objetivos y metas planteadas, determinando

el grado de crecimiento de la empresa y la calidad en la atencion al cliente.
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Anexos

ANEXO 1: COSTOS DE SERVICIOS DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

2013-2014
COSTOS DE SERVICIOS

Cddigo |Descripcién General Marca | VALOR | IVA | TOTAL

EC001 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S 750.00 $ 90.00 $ 840.00
EC002 Gobernor Nissan Diesel,Reparacién Nissan S 30000 $ 3600 $ 336.00
ECO03 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S 150.00 $ 18.00 S 168.00
EC004 EDC Hino Diesel,Reparacién Hino S 33928 § 4071 $ 379.99
EC005 ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S 22322 § 26.79 $§ 250.01
EC006 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacidn Man S 53571 § 64.29 $ 600.00
EC007 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S 1,785.71 $ 214.29 $ 2,000.00
ECO08 Retardador Hino AK, Reparacién Hino S 450.00 $ 54.00 $ 504.00
ECO09 Mdbdulo FR, Reparacién Mercedes $ 950.00 $ 114.00 $ 1,064.00
ECO10 Modulo EPS, Reparacién Mercedes S 500.00 $ 60.00 $ 560.00
ECO11 ECM, Clio, reparacién Renault S 380.00 $§ 4560 S 425.60
EC012 ECM, Peugeot 206, Reparacion Peugeot S 450.00 S 5400 S 504.00
EC013 ECM, Phatfinther, Reparacién Nissan S 750.00 $ 90.00 $ 840.00
EC014 ECM, Murano, Reparacion Nissan S 750.00 S 90.00 $§ 840.00
ECO15 ECM, Twingo, Reparacién Renault S 280.00 §$ 33.60 $§ 313.60
EC016 EDC, Dutro freno maquina, Reparacion Hino S 380.00 $§ 4560 S 425.60
EC017 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacion Chevrolet S 280.00 $ 33.60 $ 313.60
ECO18 INS, Hilux,reparacién Toyota S 280.00 §$ 3360 $§ 313.60
EC019 INS, GD, Reparacién Hino S 22000 $ 2640 S§ 246.40

Fuente: Propias del autor.

ANEXO 2: COSTOS DE PRODUCTOS DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

2013-2014
COSTO DE productos
PRODUCTO MARCA VALOR | IVA | ToTAL

Lexia $ 1,200.00 $ 144.00 $ 1,344.00
Clip $ 1,300.00 $ 156.00 $ 1,456.00
Di osti fesi | Star2000 $ 4,500.00 $ 540.00 $ 5,040.00
fagnostico protesiona Cat $ 3,20000 $ 38400 $ 3,584.00
Hino explorer $3,20000 $ 38400 $ 3,584.00
Cummins insite $ 4,500.00 $ 540.00 $ 5,040.00
Opel Tech2 USB $ 25000 $ 30.00 $ 280.00
Interfases Opel Tech2 RS232 $ 25000 $ 30.00 $ 280.00
VAG COM USB $ 25000 $ 3000 $ 280.00
ELM Scan $ 25000 $ 3000 $ 280.00
$ -8 -
Osciloscopios $ 1,500.00 $ 180.00 $ 1,680.00
Instrumentos de medida Multimetros S 700.00 S 84.00 $  784.00

$ -8
$ -8 -
Cautines $ 45000 $ 5400 $ 504.00
Estacion de soldadura $  480.00 $ 57.60 $ 537.60
Laboratorio electrénico Soplador de aire caliente S 500.00 $ 60.00 $  560.00
$3,200.00 $ 384.00 $ 3,584.00

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 3: FACTURAS EMITIDAS POR PRODUCTO Y SERVICIO DE

LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA DEL 2013

FACTURACION VENTAS ENERO 2013

v

CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S $ 15000 $ 15000 S 18.00| S 168.00
2 Laboratorio electrénico Estacién de soldadura P S 480.00|S$ 960.00|$ 11520 S  1,075.20
1 Sistema EDC Nissan,Calibracion Nissan S $ 15000 $ 15000 $ 18.00| S 168.00
1 Interfases VAG COM USB P $ 25000 $ 250.00|$ 30.00]|$ 280.00
1 Gobernor Nissan Diesel,Reparacion Nissan S S 30000|S$ 30000|S 3600]|$ 336.00
1 ECM, Phatfinther, Reparacion Nissan S S 75000 S 750.00[S 90.00]|$ 840.00
1 ECM, Murano, Reparacién Nissan S S 750.00(S$ 750.00(S 90.00]|$ 840.00
2 ECM, Clio, Reparacién Renault S $ 380.00|$ 760.00[S 9120(S 851.20
2 Retardador Hino AK, reparacién Hino S S 450.00 S 900.00 S 108.00|S$  1,008.00
2 Panel de Instrumentos, D-max diesel, reparaciéon |Chevrolet S S 28000|S 56000(S 67.20($ 627.20
1 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 28000(S 28000(S 3360|$S 313.60
3 INS, GD, reparacion Hino S $ 22000|$ 660.00[S 79.20(S 739.20
FACTURACION VENTAS FEBRERO 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
3 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 280.00|S$ 840.00|$ 100.80| S 940.80
1 ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S S 22322($ 22322|$ 2679|S 250.01
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $ 1,785.71 | $ 21429 | $ 2,000.00
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 180.00 | $  1,680.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00|S 56000(S 67.20($ 627.20
1 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S S 15000 $ 15000 |S 1800 S 168.00
FACTURACION VENTAS MARZO 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECM, Phatfinther, Reparacion Nissan S $ 75000 $ 750.00|$ 90.00|$ 840.00
3 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00|S 840.00| S 100.80| S 940.80
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000|$ 22000|S$ 26.40|S 246.40
1 Programadores Tacho Universal V2008 P $ 3,200.00 | $ 3,200.00 | $ 384.00| $  3,584.00
1 Mddulo FR, Reparacion Mercedes S S 95000 S 950.00|$ 114.00($  1,064.00
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S S 50000 S 50000|S 60.00]|$S 560.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 28000|S 56000(S 67.20($ 627.20
1 EDC, Dutro freno méaquina, Reparacion Hino S S 38000|S 38000|S 4560]|$ 425.60
FACTURACION VENTAS ABRIL 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 280.00|$ 280.00| S 3360]|S 313.60
2 EDC, Dutro freno méaquina, Reparacion Hino S S 38000|S$ 760.00|S 91.20|S 851.20
1 Diagndstico profesional Cummins insite P $ 4,500.00 | $ 4,500.00 | $ 540.00| $  5,040.00
2 Retardador Hino AK, Reparacion Hino S S 450.00 | $ 900.00|$ 108.00|$  1,008.00
FACTURACION VENTAS MAYO 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 Laboratorio electrénico Estacién de soldadura P S 48000 $ 960.00|$ 11520 S  1,075.20
1 Laboratorio electrénico Soplador de aire caliente P $ 50000 $ 500.00|$ 60.00]|$ 560.00
6 ECM, Peugeot 206, Reparacién Peugeot S S 450.00 | $ 2,700.00 | $ 324.00| $  3,024.00
3 EDC Nissan Diesel,Reparacién Nissan S S 750.00 | $ 2,250.00 | $ 270.00 | $ 2,520.00
2 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S S 53571|$1,071.42|$ 12857 (S  1,199.99
1 INS, GD, Reparacion Hino S $ 22000|$ 220.00(S 2640(S 246.40
FACTURACION VENTAS JUNIO 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S S 22322 (S 44644 |S 5357|S 500.01
1 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacion Man S $ 53571|$ 53571|$ 64.29|$ 600.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $ 1,785.71 | $ 21429 | S  2,000.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 38000|S$ 760.00|S 91.20|S 851.20
1 Mddulo FR, Reparacién Mercedes S S 950.00 S 950.00 S 114.00|S  1,064.00
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S S 500.00|$ 500.00|$ 60.00($S 560.00
2 EDC Nissan Diesel,Reparacién Nissan S S 33928|S 67856 S 8143|S 759.99
3 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacion |Chevrolet S S 280.00|S 840.00|S 100.80|$S 940.80
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 28000|S 56000|S 67.20]$ 627.20
2 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000|S 44000|S 52.80 (S 492.80




FACTURACION VENTAS JULIO 2013

CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 INS, GD, Reparacién Hino S S 22000 | S 44000|S 5280 (S 492.80
3 INS, Hilux,reparacién Toyota S $ 28000 S 840.00|S$ 100.80 (S 940.80
2 ECM,Mazda 323, Reparacién Mazda S S 223.22|S 44644|S 5357(S 500.01
1 Modulo EPS, Reparacién Mercedes S $ 500.00|$ 500.00|$ 60.00(S$ 560.00
4 ECM, Phatfinther, Reparacién Nissan S S 750.00 [ $3,000.00| S 36000 S  3,360.00
1 INS, GD, Reparacién Hino S S 220.00(S 22000|S 2640]|S 246.40
FACTURACION VENTAS AGOSTO 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S S 53571 |$1,071.42|$ 12857|S  1,199.99
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,78571| $ 1,785.71 | $ 21429 S  2,000.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S $ 38000|S$ 760.00|$ 9120(S$ 851.20
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S $ 500.00|$ 50000(S$ 6000]|S 560.00
3 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién |Chevrolet S $ 280.00|$ 840.00(S$ 10080 (S 940.80
1 INS, GD, Reparacién Hino S $ 22000|$ 22000(S 2640(S 246.40
FACTURACION VENTAS SEPTIEMBRE 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 Programadores Tacho Universal V2008 p $3,200.00 | $ 3,200.00 | $ 384.00 S  3,584.00
1 Mddulo FR, Reparacién Mercedes S $ 950.00|$ 950.00|$ 11400(S$  1,064.00
1 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacion [Chevrolet S $ 28000|S 280.00|S 3360(S 313.60
1 Modulo EPS, Reparacién Mercedes S $ 50000 $ 500.00|$ 60.00(S$S 560.00
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 [ $ 1,500.00 | $ 180.00| $  1,680.00
FACTURACION VENTAS OCTUBRE 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S S 223.22|S 44644|S 5357(S 500.01
1 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacion Man S $ 53571|S$ 535.71|$ 6429(S 600.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $ 1,785.71 | S 21429 | S  2,000.00
1 ECM, Phatfinther, Reparacién Nissan S S 750.00|$ 750.00|$ 90.00(S 840.00
1 EDC, Dutro freno maquina, Reparacion Hino S S 380.00|$ 38000|S 4560(S 425.60
1 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién |Chevrolet S S 280.00|$ 28000(S 3360(S 313.60
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S $ 500.00|$ 50000(S$S 6000]|S 560.00
2 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S $ 339.28|S$ 67856 (S 8143(S 759.99
1 INS, Hilux,reparacion Toyota S $ 280.00|$ 28000(S 3360(S 313.60
3 INS, GD, reparacion Hino S S 22000$ 660.00|S 79.20|$ 739.20
2 INS, GD, Reparacién Hino S S 220.00(S 440.00|S 5280|S 492.80
FACTURACION VENTAS NOVIEMBRE 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 Laboratorio electrénico Estacion de soldadura p S 480.00|$ 960.00|$ 11520($  1,075.20
1 Laboratorio electrénico Soplador de aire caliente P S 500.00|$ 50000|$ 60.00(S 560.00
2 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 3,000.00 | $ 360.00 S  3,360.00
2 INS, Hilux,reparacién Toyota S $ 28000|$ 560.00|$ 67.20($ 627.20
FACTURACION VENTAS DICIEMBRE 2013
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 Laboratorio electrénico Estacion de soldadura p S 48000 S 480.00|$ 5760(S 537.60
1 Laboratorio electrénico Soplador de aire caliente P S 500.00|$ 50000|$ 60.00(S 560.00
1 ECM, Peugeot 206, Reparacion Peugeot S S 45000 | S 450.00|S 54.00 | $ 504.00
1 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S $ 750.00|S$ 750.00|$ 90.00(S$S 840.00
1 Instrumentos de medida Osciloscopios p $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 180.00 | S  1,680.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S $ 280.00|$ 56000(S 67.20(S 627.20
1 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S $ 150.00|$ 15000(S$ 18.00( S 168.00
2 ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S S 22322|S$ 44644|S 5357|S 500.01
1 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S S 53571[S 53571|S 6429(S 600.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $ 1,785.71 | $ 1,785.71 | $ 21429 S  2,000.00




RESUMEN DE TRABAJOS Y SERVICIOS REALIZADOS EN EL ANO 2013
Resumen de trabajos y servicios realizados en el afio 2013

TRABAJOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
servicios 75 85,23
productos 13 14,77
TOTAL 88 100,00

Resumen de trabajos y servicios realizados en el afio 2013
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B Seriesl

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 4: FACTURAS EMITIDAS POR PRODUCTO Y SERVICIO DE LA
EMPRESA EINSTRONIC LTDA DEL 2014

FACTURACION VENTAS ENERO 2014

CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 280.00(S 840.00|S 100.80|S$ 940.80
1 ECM,Mazda 323, Reparacién Mazda S S 223.22(S$ 223.22(S 26.79(S 250.01
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ S 180.00 | $ 1,680.00
1 Interfases VAG COM USB P S 250.00 | $ 250.00 | $ 30.00 | S 280.00
1 Gobernor Nissan Diesel,Reparacién Nissan S S 30000($ 30000(S 36.00|S$ 336.00
2 Panel de Instrumentos, D-max diesel, reparacién |Chevrolet S S 28000(S 56000(S$S 67.20(S 627.20
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ S 180.00 | $ 1,680.00
1 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 28000(S$ 28000(S$S 3360](S 313.60
FACTURACION VENTAS FEBRERO 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 MR, Mercedez Actros, Reparacién Actros S $1,785.71| S 1,785.71 | S 21429 | $ 2,000.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 380.00|$ 76000|S 9120(S 851.20
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ S 180.00 [ $ 1,680.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 28000(S$ 56000(S$S 67.20(S 627.20
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000|S$S 22000(S 26.40]|S 246.40
FACTURACION VENTAS MARZO 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
3 Retardador Hino AK, Reparacién Hino S S 450.00 | $ 1,350.00 | S 162.00( $ 1,512.00
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000 $ 220.00($ 26.40 | $ 246.40
1 Mddulo FR, Reparacion Mercedes S S 95000($ 950.00(S$ 114.00| S 1,064.00
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S S 50000($ 50000(S$S 60.00]|S$S 560.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 28000($ 56000(S$S 67.20](S$ 627.20
3 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S S 750.00 | $ 2,250.00 | $ 270.00( $ 2,520.00
1 EDC, Dutro freno maquina, Reparacion Hino S S 38000(S 38000(S 4560]|S 425.60
FACTURACION VENTAS ABRIL 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECM, Twingo, Reparacién Renault S S 280.00| S 28000|S 3360[S 313.60
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000 S 22000 S 2640 | S 246.40
3 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S S 535715160713 |S 19286 | $ 1,799.99
2 EDC, Dutro freno mdquina, Reparacién Hino S S 380.00|$ 760.00|S 9120(S 851.20
2 Retardador Hino AK, Reparacion Hino S S 450.00| S 900.00 S 108.00( S 1,008.00
FACTURACION VENTAS MAYO 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S $ 53571|S$ 53571($S 6429|S 600.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71| $ 1,785.71 | S 21429 $ 2,000.00
1 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S S 15000 $ 15000 S 18.00| S 168.00
1 Interfases VAG COM USB P S 250.00| S 250.00]|$ 30.00 | S 280.00
1 Gobernor Nissan Diesel,Reparacion Nissan S S 30000(S$ 30000(S$S 36.00]|S 336.00
1 ECM, Phatfinther, Reparacién Nissan S S 75000($ 750.00(S 90.00]|S$S 840.00
FACTURACION VENTAS JUNIO 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECM, Twingo, Reparacién Renault S S 280.00| S 28000|S 3360[S 313.60
2 EDC, Dutro freno maquina, Reparacion Hino S S 38000|(S$ 76000[S 91.20(S 851.20
1 Diagndstico profesional Cummins insite P S 4,500.00 | S 4,500.00 | S 540.00 | $ 5,040.00
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S S 380.00|$ 760.00|S 9120(S 851.20
1 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién |Chevrolet S S 28000(S 28000(S$S 3360]|S 313.60
1 Modulo FR, Reparacion Mercedes S S 95000 S 950.00(S$ 114.00]| $ 1,064.00
1 Mddulo EPS, Reparacién Mercedes S S 500.00 | S 500.00|S$ 60.00]|S 560.00
1 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S S 339.28(S 339.28(S 4071 (S 379.99




FACTURACION VENTAS JULIO 2014

CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S $ 750.00[$ 750.00[S 90.00|S 840.00
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | S 180.00 | S  1,680.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00|S$ 56000(S 67.20|S 627.20
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S $ 500.00$ 500.00S 60.00(S$S 560.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $ 1,785.71 | $ 21429 | S  2,000.00
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000($ 22000|S$S 2640]|$S 246.40
FACTURACION VENTAS AGOSTO 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
3 Mddulo FR, Reparacion Mercedes S S 950.00 | $2,850.00 S 342.00(S$  3,192.00
1 Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién |Chevrolet S S 280.00$ 280.00(S 3360(S 313.60
2 ECM, Twingo, Reparacion Renault S $ 380.00($ 760.00(S 91.20(S$ 851.20
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S $ 500.00|$ 50000|S$ 60.00|S$ 560.00
2 INS, Hilux,reparacién Toyota S S 280.00$ 560.00(S 67.20]$ 627.20
1 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000(S$ 22000(S 2640 246.40
FACTURACION VENTAS SEPTIEMBRE 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacion Man S S 53571|$ 53571(S$S 6429(S 600.00
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $1,785.71 | $ 21429 (S  2,000.00
1 ECM, Phatfinther, Reparacion Nissan S $ 750.00($ 750.00S 90.00 (S 840.00
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S $ 500.00$ 500.00S$ 60.00(S$ 560.00
1 INS, GD, Reparacién Hino S S 22000($ 22000[S$S 2640]|S 246.40
FACTURACION VENTAS OCTUBRE 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
1 Instrumentos de medida Osciloscopios P $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 180.00 | $  1,680.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00|S$S 56000(S 67.20|S 627.20
2 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S $ 15000 |$ 30000|S 36.00]|S 336.00
1 Modulo EPS, Reparacién Mercedes S $ 500.00|$ 50000|S 60.00|S$ 560.00
2 EDC Nissan Diesel,Reparacién Nissan S $ 33928|S 67856|S 8143|S 759.99
3 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00|S$ 840.00(S 100.80| S 940.80
3 INS, GD, reparacion Hino S S 22000|S$S 66000[S 79.20|S 739.20
2 INS, GD, Reparacion Hino S S 22000|S 44000(S 52.80|S 492.80
FACTURACION VENTAS NOVIEMBRE 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S $ 28000|$ 56000|S 67.20|S 627.20
2 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S $ 15000 |$ 30000|S 36.00]|S 336.00
2 EDC Nissan Diesel,Reparacién Nissan S $ 33928|S 67856|S 8143|S 759.99
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $1,785.71 | $ 1,785.71 | S 21429 | S  2,000.00
1 Modulo EPS, Reparacion Mercedes S S 500.00($ 50000 S 60.00]|$S 560.00
2 INS, Hilux,reparacion Toyota S S 280.00S$ 560.00(S 67.20(S$ 627.20
FACTURACION VENTAS DICIEMBRE 2014
CANTIDAD DETALLE PRODUCTO/ | PRECIOU. | PRECIOT. IVA TOTAL
DESCRIPCION MARCA SERVICIO
2 Laboratorio electrénico Estacion de soldadura P S 480.00$ 960.00 S 11520(S$  1,075.20
1 Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S $ 150.00$ 150.00( S 18.00 (S 168.00
2 Interfases VAG COM USB P S 250.00|$ 500.00(S$ 60.00(S 560.00
1 Gobernor Nissan Diesel,Reparacion Nissan S $ 30000|$ 30000|S 3600]|S 336.00
1 ECM, Phatfinther, Reparacin Nissan S S 750.00[$ 750.00 S 90.00]|S 840.00
1 ECM, Murano, Reparacion Nissan S $ 75000|$ 750.00|S 90.00|S 840.00
1 ECM, Clio, Reparacion Renault S S 380.00|S 38000(S 4560 425.60
1 Retardador Hino AK, reparacién Hino S $ 45000 | S 45000|S 54.00|S 504.00
2 Panel de Instrumentos, D-max diesel, reparacién |Chevrolet S $ 28000|$ 56000|S 67.20|S 627.20
1 MR, Mercedez Actros, Reparacion Actros S $ 1,785.71| $ 1,785.71 | S 21429 | S 2,000.00

173




RESUMEN DE TRABAJOS Y SERVICIOS REALIZADOS EN EL ANO 2014

Resumen de trabajos y servicios realizados en el afio 2014

TRABAJOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
servicios 70 87,50
productos 10 12,50
TOTAL 80 100,00

Resumen de trabajos y servicios realizados en el afio 2014

100

50

M productos [Eservicios

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 5: TABLA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA

EINSTRONIC LTDA 2013-2014

SERVICIOS 2013 2014

Descripcion General Marca VALOR CANTIDAD|VALORSIN IVA  |VALOR CON IVA |CANTIDAD|VALOR SIN I\VALOR CON IVA
EDC Nissan Diesel,Reparacion Nissan S 750.00 8l $ 6,000.00 | $ 6,720.00 9 $ 6,750.00 | $ 7,560.00
Gobernor Nissan Diesel,Reparacion Nissan S 300.00 1 s 300.00 | $ 336.00 3[$ 900.00(S 1,008.00
Sistema EDC Nissan,Calibracién Nissan S 150.00 4 $ 600.00 | $ 672.00 6/ S 900.00(S 1,008.00

EDC Hino Diesel,Reparacion Hino S 339.28 ol $ - S - ol $ - S -
ECM,Mazda 323, Reparacion Mazda S 223.22 9| S 2,008.98 | $ 2,250.06 1S 22322($ 250.01
ECU, ZBR2 Control de luces, Reparacién Man S 535.71 7| $ 3,749.97 | 4,199.97 5[ $ 267855 (S 2,999.98
MR, Mercedez Actros, Reparacién Actros S 178571 50 $ 8,928.55 | $ 9,999.98 6| $10,714.26 | $  11,999.97
Retardador Hino AK, Reparacién Hino S 450.00 4'$ 1,800.00 | $ 2,016.00 6| $ 2,700.00 | $ 3,024.00
Mddulo FR, Reparacién Mercedes S 950.00 3| S 2,850.00 | $ 3,192.00 5[ $ 4,750.00 [ $ 5,320.00
Modulo EPS, Reparacién Mercedes S 500.00 6| $ 3,000.00 | $ 3,360.00 7| $ 3,500.00 | $ 3,920.00
ECM, Clio, reparacién Renault S 380.00 2| S 760.00 | $ 851.20 11$ 380.00| S 425.60

ECM, Peugeot 206, Reparacion Peugeot S 450.00 0| $ - S - 0] $ - S -
ECM, Phatfinther, Reparacion Nissan S 750.00 7| $ 5,250.00 | $ 5,880.00 3] $ 2,250.00 | $ 2,520.00
ECM, Murano, Reparacién Nissan S 750.00 1 s 750.00 | $ 840.00 11$ 750.00 | $ 840.00
ECM, Twingo, Reparacion Renault S 280.00 10| $ 2,800.00 | $ 3,136.00 11| $ 3,080.00 | $ 3,449.60
EDC, Dutro freno méquina, Reparacion Hino S 380.00 4 S 1,520.00 | $ 1,702.40 5[ $ 1,900.00 [ $ 2,128.00
Panel de Instrumentos, D-max diesel, Reparacién  |Chevrolet S 280.00 10| $ 2,800.00 | $ 3,136.00 6/ $ 1,680.00 [ $ 1,881.60
INS, Hilux,reparacion Toyota S 280.00 16| $ 4,480.00 | $ 5,017.60 16| $ 4,480.00 | $ 5,017.60
INS, GD, Reparacion Hino S 220.00 16| $ 3,520.00 | $ 3,942.40 11| $ 2,420.00 | $ 2,710.40
TOTAL S 51,117.50 | $  57,251.60 $50,056.03 | $  56,062.75

PRODUCTOS 2013 2014

DESCRIPCION GENERAL MARCA VALOR CANTIDAD|VALOR SIN IVA[VALOR CON IVA |CANTIDAD|VALOR SIN IVA [VALOR CON IVA

Lexia $ 1,200.00 0 $ - s - 0 $ - 1S -

Clip $ 1,300.00 0| $ - S - 0] $ - S -

Diagnéstico profesional Star2000 5 450000 o 5 ) = o 5 - |s =

Fuente: Propias del autofCe > 320000 qs - 15 : o5 S :

Hino explorer $  3,200.00 0 $ - S - 0 s - S -

Cummins insite S 4,500.00 0| $ - S - 0 $ - S -

Opel Tech2 USB $ 250.00 0| $ - s - 0| $ - s -

Interfases Opel Tech2 RS232 S 250.00 IS - |s - 0 $ - |8 -

VAG COM USB $ 250.00 0| $ - s - 0| $ - ]S -

ELM Scan S 250.00 0 $ - s - 0 $ - 1S -
Osciloscopios $ 1,500.00 5/$ 750000 | S 8,400.00 5 $ 7,500.00 | $ 8,400.00

Instrumentos de medida Multimetros S 700.00 0| $ - s - 0| $ - s -

Cautines $  450.00 0 $ - s - 0's - 1S -
Estacion de soldadura | $  480.00 7[$  3360.00]|$ 3,763.20 28 960.00 | $ 1,075.20

Soplador  de  aire
Laboratorio electrénico caliente S 500.00 3]$  1,500.00 | $ 1,680.00 0 s - S -
Programadores Tacho Universal

2008 S 3,200.00 2| S  6,400.00 | S 7,168.00 0| $ - S -

TOTAL S 18,760.00 | $ 21,011.20 S 8,460.00 | $ 9,475.20
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ANEXO ©6: CUADRO COMPARATIVO DE EINSTRONIC Y SU

COMPETENCIA DIRECTA

EINSTRONIC LTDA
POSEE [NO POSEH

COMPETIDOR N° 1: ELECTROMECANICA MEDINA

*Taller de sistema eléctrico para automotores a diesel y gasolina v
* Tienda de Repuestos. v
* Tienda de baterias v
* Tienda de autolujos v

COMPETIDOR N° 2: ELECTROMECANICA ROMERO &

* Reparacion del computador de autos.

* Programacion y reparacion de modulos electrénicos: bem, bsi, ecm,
* Sistemas electronicos de abs y air bag.

ANENANEN

*\enta y programacion de llaves con chip o electronicas multimarcas.

* Activacion o eliminacién de sistemas de inmovilizadores. v
* Calibracion de modulos y tableros digitales.

AN

* Diagnostico computarizado y mantenimiento electronico

COMPETIDOR N° 3: ELECTROMECANICA MUQUINCHE

* Programacion de llaves

* Correcion de Oddmetros de toda clase de Vehiculos

* ABC Electronico y chequeo de fallas electricas del vehiculo

NARA

* Venta de repuestos electronicos para su vehiculo”

COMPETIDOR N° 4: INGEAUTO
* |nyeccion Electronica multimarca.

* Servicio vehiculos Gasolina y Diesel

AR RN

* Abc electronico de motor
* Limpieza de inyectores v

* Reparacion de motores v

* Electricidad (Arranques, alternadores, sistemas de luces y accesorios) v

* Mecanica en general y express.

* ABC de Frenos y Suspension

NAYA

* |_avadora y lubricadora.

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 7: SEGMENTACION DE MERCADO

PERFIL DE CLIENTES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

Nivel de estudios
Ingresos mensuales

BASES DESCRIPCION
DEMOGRAFICAS
Sexo Femenino-Masculino
Edad 20-60 anos
Estado Civil Soltero, casado, divorciado, unién libre
Tipo de Vehiculo Transporte, carga, uso particulary uso empresarial
GEOGRAFICAS
Ciudad Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Puyo, Tena, Riobambay
Latacunga
L Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua, Pastaza, Chimborazo
Provincia .
y Cotopaxi.
Pais Ecuador
SOCIOECONOMICAS
Ocupacion Empleado publico, empleado privado, trabajador

independiente
Secundaria, superior.
$2000-S8000

PSICOLOGICAS
Clase social
Estilo de vida

Beneficios buscados

Mediana-Alta

Vehiculos con mejoras en el sonido, motor, carroceria
Vehiculos con sistema de sonido exclusivo, interior con
tapizado personalidad

CONDUCTUALES

Productos y servicios
que requiere de la
empresa

*Reparacion del computador de autos.

* Programacion y reparacion de mdédulos electrénicos: bcm,
bsi, ecm, etc.

*Diagndstico computarizado y mantenimiento electrdénico.
*Tienda de repuestos.

Frecuencia que
adquiere los productos
o utiliza los servicios en

la empresa

Mensual, trimestral y anual

Aspectos que
consideran importantes
los clientes

Precio, calidad, disefio, descuento, servicio y producto

Medios por el que
conoci6 alaempresa

Informacién de amigos y conocidos, prensa, afiches

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 8: IDENTIFICACION Y PROPUESTA DE LA CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTD

Actividades
primarias
lyD DEL PRODUCTO, TECNOLOGIA Y DESARROLLO DE SISTEMAS:
*Equiposy herramientas apropiadas para actividad en lareparaciény mantenimiento.
*Tecnologiade punta con equipos de comprobaciény escaneo de vehiculos.
GESTION DE RECURSOS HUMANOS:
Actividades *Personal calificadoy profesionales técnicos en cada areade laempresa.
*Personal con experienciay trayectoria.
de apoyo

*Capacitacion del personal, implementar manuales de cargos, establecer procesos, mejorar procesos de reclutamientoy
seleccion.

ADMINISTRACION GENERAL:

*Propietario con amplios conocimientos en reparacién, mantenimientoy demas servicios de laempresa.

Fuente: Propias del auto
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ANEXO 9: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
ESTRATEGIAS ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1) Volantes a choferes y personas con automoviles
sobre senvcios y productos.
1) Publicidad y 2) Publicidadupagada gn medios masivos escritos de
promocion sobre alta aceptacion de la ciudad Ambato
los productos y [3) Cufias radiales por temporada
sernicios. 4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en
transportes publicos y privados.
5) Banners en los exteriores sobre nuestras
promociones y productos.
1) Identificacion de colores corporativos, azul, blanco y
2) Mejorar la negro.
imagen 2) Imagen externa e interna de las instalaciones con
corporativa. colores corporativos.
3) Papeleria y uniformes con colores corporativos.
. 1) Pagina web
3) Presencia en 2) Facebook
la web
3) Blogs
ARNOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
ESTRATEGIAS ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

1) Publicidad y

promocién sobre

los productos y
senvcios.

1) Volantes a choferes y personas con automoviles
sobre senvcios y productos.

2) Publicidad pagada en medios masivos escritos de
alta aceptacion de la ciudad Ambato

3) Cuias radiales por temporada

4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en
transportes publicos y privados.

5) Banners en los exteriores sobre nuestras

promociones y productos.

2) Mejorar la
imagen
corporativa.

1) Identificacion de colores corporativos, azul, blanco y
negro.

2) Imagen externa e interna de las instalaciones con
colores corporativos.

3) Papeleria y uniformes con colores corporativos.

3) Presencia en
la web

1) Pagina web

2) Facebook

3) Blogs
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ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1) Hacer conwenios con proveedores nacionales vy
extranjeros para asegurar el stock
2) Buscar proveedores de repuestos genéricos de buena
calidad
3) Diversificar nuestros senicios en areas de seguridad
y audio
4) Aumentar el senvicio de grua
5) Adquisicion de equipo especializado para diagnostico
electrénico, computarizado y escaneo de vehiculos.
1) Tener representacion exclusiva de marcas
reconocidas en el mercado.
2) Mejorar costos por wolumen de compra
1) Brindar garantia de productos para generar confianza
en el cliente.
ANOS
2015 2016 2017 2018 2019 2020
ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 2 3 4 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1) Senvicio de transporte privado y temporal para el
cliente al momento de la reparacién de su vehiculo el
cual lo movilice a su hogar de forma segura.
2) Salas de esperas climatizadas y confortables.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA.

ANOS
. 2015 2016 2017 2018 2019 2020
OBJETIVO ACCIONES
TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES TRIMESTRES
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 2 3 4
1) Mejorar el proceso de seleccién y reclutamiento, por medio de
contratacion externa de empresas especializadas en el campo
interactuando las pruebas de campo en el establecimiento.
1) Clasif | | 2) Determinar: conocimientos, experiencia, habilidades, destrezas,
) Clasi _cara personal f alores y actitudes que poseen los postulantes a los diferentes
que ingrese a la cargos
empresa implementado .
4. Mejorar procesos de selecciony |3) Proceso de evaluacion y desempefio de los aspirantes

nuestra calidad
de atencion y
senvicio al cliente
através de la
capacitacion y
reestructuracion
de
procedimientos y
politicas internas
de la empresa.

reclutamiento.

mediante: entrevistas, pruebas de conocimientos y psicolégicas.

4) Induccién y capacitacién al personal seleccionado en cuanto a
las funciones, tareas, responsabilidades y obligaciones a realizar
para que se puedan desempefiar correctamente en sus nuewos
puestos de trabajo.

2) Personal capacitado
y profesional con
experiencia en cada
puesto de trabajo de la
empresa

1) Capacitaciones técnicas en base a competencias y vision
estratégica de la empresa, para adquirir nuevos conocimientos.

2) Organizar capacitaciones con los propios proveedores, sobre
los productos que tenemos en stock.

3) Realizar un plan de capacitacion trimestral

3) Establecer politicas e
instrumentos
administrativos internos
para la empresa y sus
colaboradores

1) Contratacién de empresa externa para asesoria en creaciéon de
manuales y politicas internas del negocio.

2) Creacion y registro de la politica interna de la empresa.

3) Creacién de manuales de cargos.

4) Creacion de perfiles de los cargos.
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ESTRATEGIAS

ANOS

2015

2016

2017

2018

2019

2020

ACCIONES

TRIMESTRES

TRIMESTRES

TRIMESTRES

TRIMESTRES

TRIMESTRES

TRIMESTRES

1

2

3

4

2

3

a4

2

3

4 1

2

3

1

2

3

1

2

3

a4

1) Implementacién de un almacén

1) Capital propio

de repuestos en la zona comercial

2) Ubicacion céntrica

de la ciudad de Ambato

3) Mejora de cobertura

2) Adquisicién de una grua para
transporte y asistencia a vehiculos

1) Equipos y personal altamente calificado para

garantizar el trabajo y captar nuewvos clientes.

con desperfectos en cualquier
punto de la ciudad.

2) Senvicio a un precio del 20% menor al costo de la|
competencia por apertura.

1) Creacion de una sala de espera para clientes, cé6moda
y confortable.

3) Distribucion de las diferentes
areas (externas e internas) de la
empresa.

2) Creacion y distribuciéon de areas de trabajo para los
empleados donde puedan desarrollar su labor de forma|
ordenada y oportuna, para una entrega del trabajo en
menor tiempo que la competencia, maximizando el
beneficio al cliente.

4) Cupones promocionales

1) Cupones en peridédicos o en cufias radiales para|

incentivar al cliente a la compra de un bien o senicio.

Fuente: Propias del autor
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ANEXO 9: PRESUPUESTO DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA DESDE 2015 AL 2020

ANOS PROYECTADOS CON INFLACION DEL 5%

OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCIONES 2015 2016 2017 208 200 2020
VALOR
PARCIAL | VALORTOTAL | Proyectado | Proyectado [ Proyectado | Proyectado | Proyectado
1) Volantes a choferes y personas con automéviles sobre
senicios y productos. 350.00 700.00 735.00 77175 810.34 850.85 893.40
2) Publicidad pagada en medios masivos escritos de altal
blicidad d di i itos de al
1) Publicidad y promocién|aceptacion de la ciudad Ambato 300.00 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30 765.77
sobre los productos y  [3) Cufias radiales por temporada 350.00 350.00 367.50 385.88 405.17 425.43 446.70
sencios. 4) Colocar stickers con publicidad de la empresa en transportes
) plblicos y privados. 200.00 200.00 210.00 220.50 231.53 243.10 255.26
) Poso‘cmar Ia,marca enel 5) Banners en los exteriores sobre nuestras promociones y
90% de la ciudad de productos. 200,00 1200.00 1260.00 1323.00 1389.15 145861 153154
Ambato, a través de
estrategias publicitarias y de 1) Identificacion de colores corporativos, azul, blanco y negro.
promocion. 2) Mejorar la imagen 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
corporativa. 2) Imagen extema e interna de las instalaciones con colores|
corporativos. 2500.00 2500.00 2625.00 2756.25 2894.06 3038.77 3190.70
3) Papelerfa y uniformes con colores corporativos. 2000.00 2000.00 2100.00 2205.00 2315.25 2431.01 2552.56
1) Pagina web 150.00 150.00 157.50 165.38 173.64 182.33 191.44
3) Presencia en laweb |2) Facebook 150.00 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30 765.77
3) Blogs 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1) Hacer convenios con proveedores nacionales y extranjeros|
para asegurar el stock 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2) Diversificar nuestra cartera 2) Buscar proveedores de repuestos genéricos de buena)
de productos y senicios, en 1) Diversificar nuestra ~ [calidad 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
alianza con proveedores cartera de productos y . . i i i
estratégicos, tanto en senicios 3) Diversificar nuestros senicios en areas de seguridad y audio 2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
repuestos originales como 4) Aumentar el seniicio de griia 35000.00 35000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
también ingresar al mercado — - — ———
con marcas genéricas 5) Adgquisicion de equipo especializado para diagnéstico
déandole al cliergne opcior;es electronico, computarizado y escaneo de vehiculos. 18000.00 18000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
i . . 1) Tener representacion exclusiva de marcas reconocidas en el
de precio teniendo siempre | 2) Alianzacon {1 5000.00 10000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
productos de calidad en | proveedores estratégicos
ambas nominaciones. 2) Mejorar costos por volumen de compra 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3) Mantener altos 1) Brindar garantia de productos para generar confianza en el
estandares de calidad |cliente. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
3) Mejorar nuestros . . "
senicios. con una atencién 1) Senicio de transporte privado y temporal para el cliente all
per’sonahzadae momento de la reparacion de su vehiculo el cual lo movilice af
instalaciones que brinden 1) Instalaciones su hogar de forma segura.
una buena estancia al cliente ; 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
. adecuadas y seguridad
en su espera.genéricas, )
. y . para el cliente.
déandole al cliente opciones
de precio tenlendo» siempre 2) Salas de esperas climatizadas y confortables.
productos de calidad en
ambas nominaciones.
2000.00 2000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1) Mejorar el proceso de seleccion y reclutamiento, por medio
de contratacién externa de empresas especializadas en el
campo interactuando las pruebas de campo en el
establecimiento. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1) Clasif i ! 2) Determinar: conocimientos, —experiencia, habilidades,
) X as! caral persona destrezas, valores y actitudes que poseen los postulantes a
que !ngrese i‘ a ?ongggeossa los diferentes cargos. 100.00 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
" de seleccign 3) Proceso de evaluacion y desempefio de los aspirantes|
reclutamienloy mediante:  entrevistas, pruebas de conocimientos |
' psicolégicas. 100.00 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
4) Mejorar nuestra calidad de 4) Induccioén y capacitacion al personal seleccionado en cuantol
atencién y senvcio al cliente a las funciones, tareas, responsabilidades y obligaciones a
a través de la capacitacion y realizar para que se puedan desempefiar correctamente en sus|
reestructuracion de nuewos puestos de trahajo. 100.00 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
procedimientos y politicas o o . B
internas de la empresa. 2) Personal capacitado y 1) Capacitaciones técnicas en base a competencias y Vision|
prg.fesiona\ con estratégica de la empresa, para adquirir nuevos conocimientos. 500.00 500.00 525.00 55125 578.81 607.75 638.14
Experiencia en_ cada 2) Organizar capacitaciones con los propios proveedores, sobre
puesto de trabajo de la
embres ; los productos que tenemos en stock. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
P 3) Realizar un plan de capacitacion trimestral 300.00 1200.00 1260.00 1323.00 1389.15 1458.61 1531.54
™ 1) Contratacion de empresa externa para asesoria en creacion|
3) Establecer politicas e
) instrume’;tos de manuales y politicas intemas del negocio. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ivos intemos |2) Creacién y registro de la politica interna de la empresa. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
para la empresa y sus |3) Creacion de manuales de cargos. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
colaboradores | Creacién de perfiles de los cargos. 300.00 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5) Incrementar nuestras .
tas un 22,5% en el primer 1) Implementaci6n de un <
ve~n B, almacén de repuestos en |1) Capital propio, UBICACION CENTRICA,
afio y una ewolucion del 10%
. la zona comercial de la |MEJORAR COBERTURA
anual en los demas ciudad de Ambato
periodos. 180000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL: $ 78,800.00 | $ 10,500.00 | $ 11,025.00 | $ 11,576.25 | § 12,155.06 | $ 12,762.82

Fuente: Propias del autor.
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ANEXO 10: ENCUESTA A EMPLEADOS DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

"PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO ORGANIZACIONAL DE LA
EMPRESA EINSTRONIC LTDA., DE LA CIUDAD DE AMBATO ANO 2015"

GUIA DE ENCUESTAS PARA TRABAJADORES Y EMPLEADOS DE LA EMPRESA

INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente cada pregunta y responda. Las respuestas seran manejadas confidencialmente.

1. Grado de preparacion

Primaria ( )
Secundaria ( )
Tecnoldgica ( )
Superior ( )
2. Tiempo de trabajo en la empresa
Menos de un afio ( )
Dos afios ( )
Tres afios ( )
Mas de cuatro afios ( )
3. Parael desarrollo de las actividades, la empresa cuenta con:
ELABORADO Y EN PROCESO
INSTRUMENTO SOCIALIZADO DE ) NO DISPONE
ELABORACION
Reglamento interno ( ) ( ) ( )
Organigrama ( ) ( ) ( )
estructural
Organigrama ( ) ( ) ( )
funcional
Manual de funciones ( ) ( ) ( )
Plan de marketing ( ) ( ) ( )
Manual de ( ) ( ) ( )
procedimientos

4. Laempresa ha realizado alguna investigacion para conocer las necesidades de los clientes

En este afio
El afio anterior
No ha realizado

~ |~~~
— [ N—

5. Laempresa estd definida en forma clara las funciones, objetivos, metas y tareas para cada persona

Si existe y es conocido por todos ( )
Se esta elaborando ( )
No conoce de su existencia ( )

6. ¢Cada qué tiempo se realiza una evaluacion del desempefio del personal que trabaja en la empresa?

Mensualmente ( )
Trimestralmente ( )
Anualmente ( )
No se realiza ( )
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10.

11.

12.

En la siguiente lista sefiale qué aspectos son importantes para el crecimiento de la empresa:

Nuevos productos y servicios ( )
Un plan de marketing y publicidad ( )
Reorganizacion de la administracion | ( )
de la empresa mejorando
infraestructura e imagen

Actualizacion 'y capacitacion al | ( )

personal

Marque con una X.

En su criterio en que medios de comunicacion tiene mas éxito la aplicacion de estrategias de publicidad:

ASPECTOS MARCAR CON UNA X
Prensa (
Television (
Radio (

Segun su criterio: ¢Cuanto influyen la aplicacion de estrategias de publicidad de ventas en la empresa?

Influye mucho

(

)

Influye poco

(

)

No influye

(

)

Marque con una X.

Usted como empleado: ¢cuales de los siguientes aspectos, considera que es el mas importante para los clientes?:

ASPECTOS

MARCAR CON
UNA X

Precio

Calidad de producto

Calidad del servicio personal
competente, con experiencia 'y
capacitado

Disefio del producto

Descuentos y promociones

Buena atencién

Instalaciones y ambiente

Tiempo de entrega

La ubicacion de la empresa es:

Muy adecuada

Adecuada

Nada adecuada

|~

" [N— N—

¢Qué debe mejorar la empresa?
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ANEXO 11: ENCUESTA A EMPLEADOS DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

1.

2.

3.

4.

5.

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

“PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA
EINSTRONIC LTDA., DE LA CIUDAD DE AMBATO ANO 2015”

Guia de encuestas para CLIENTES de la empresa

INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente cada pregunta y responda. Las respuestas seran manejadas confidencialmente

¢Qué vehiculo dispone?

Vehiculo de transporte ( )
Vehiculo de carga ( )
Vehiculo de uso particular ( )
¢Cuénto tiempo lleva siendo cliente en la empresa Einstronic?
Menos de un afio ( )
Dos afios ( )
Tres afios ( )
Mas de cuatro afios ( )

Los productos y servicios que requiere de la empresa Einstronic son:

SERVICIOS Y PRODUCTOS

Sl

NO

Mantenimiento preventivo

Reparacion de vehiculos

Compra de repuestos

Sistema de sonido

Sistema de seguridad

Cambio de aceite y lubricacion

L~~~ |~~~

e N — [~ N~ |~ —

L~ |~ |~~~

e N N [ N~ N —

¢Como conocio a la empresa Einstronic?

Por informacion de amigos y conocidos

Propaganda radial

Por medio de la prensa

Por afiches

La calidad de productos y servicios que oferta la empresa Einstronic son:

SERVICIOS Y
PRODUCTOS

BUENO

REGULAR

Mantenimiento
preventivo

Reparacion de
vehiculos

Compra de repuestos
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10.

11.

12.

13.

¢Con qué frecuencia adquiere los productos o utiliza los servicios en la empresa Einstronic?

Mensualmente ( )
Trimestralmente ( )
Anualmente ( )
¢Como considera los costos de los productos en la empresa Einstronic?
Muy buenos ( )
Buenos ( )
Igual que la competencia ( )
¢Como considera los servicios que realiza la empresa Einstronic?
Muy buenos ( )
Buenos ( )
Igual que la competencia ( )

Marque con una X, de los siguientes aspectos: ¢cuales considera que es el mas importante para usted como cliente?:

ASPECTOS

MARQUE CON UNA X

Precio

Calidad de producto

Calidad del servicio personal competente, con

experiencia y capacitado

Disefio del producto

Descuentos y promociones

Buena atencion

Instalaciones y ambiente

Tiempo de entrega

La publicidad empleada por la empresa Einstronic es:

Muy adecuada ( )

Adecuada ( )

Nada adecuada ( )
La ubicacién de la empresa a su criterio es:

Muy adecuada ( )

Adecuada ( )

Nada adecuada ( )

¢Qué otra ubicacion le parece oportuna de la

empresa Einstronic?

Centro ( )
Norte ( )
Sur ( )
Este ( )
Fuera de la ciudad ( )
Otra ( )

¢Qué servicios adicionales quisiera encontrar en Einstronic?

Audio

(

Seguridad computarizada

Servicio de gria

Transporte privado puerta a
puerta

P N N N

(
(
(

Vulcanizadora

Lavadora de carros

( )
(

187



ANEXO 12: BANNER PUBLICITARIO DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

EE. 20
43 EINSTRONIC

’ INGENIERIA ELECTRONICA EN AUTOMOCION

REPARACION, RECONSTRUCCION, CALIBRACION
DE COMPUTADORAS Y PIEZAS SIMILARES

Computadoras: ECM, FDC, MR, FR, BS, GS
Tableros Digitales: Oddmetros, Taquigrafos
Car radios code

Llaves electronicas Inmovilizadores

SERVICIO ESPECIALIZADO

Vehiculos: Gasolina/Diesel; Electronicos/Hibridos
Truck’s - Maquinaria Agricola - Maquinaria Pesada
Grupo Electrégeno - Bike’s

Venta de herramientas y
Equipo de Diagndstico

service@einstronic.com
www.einstronic.com

Panamericana Norte Km. 7 (via a Quito), junto a JAC
Telefax:(03) 2436084 Cel: 095 866924

P.O.BOX: 18-01-665
Ambato - Ecuador
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ANEXO 13: AFICHE PUBLICITARIO DE LA EMPRESA EINSTRONIC LTDA

EINSTRONIC

INGENIERIA ELECTRONICA EN AUTOMOCION

+ REPARACION, RECONSTRUCCIGN, CALIBRAGIGN
DE COMPUTADORAS Y PIEZAS SIMILARES
Computadoras: ECM, EDC, MR, FR, BS, GS

Tableros Digitales: Odémetros, Taquigrafos
Car-radios code - Llaves electronicas - Inmovilizadores

* SERVICIO ESPECIALIZADO G,

Vehiculos: Gasolina / Diesel / Eléctricos / Hibridos
Truck’s - Maquinaria Agricola - Maquinaria Pesada
Grupo Electrogeno - Bike’s

EINSTRONIC
PARQUE
Venta de herramientas y INDLSERIAL e

EqU|pD de DlagnDStlco PANAMERICANA NORTE (VIAA QUITO) +I
[ o]

PARQUE PARQUE INDUSTRIAL
INDUSTRIAL

service®@einstronic.com
www.einsfronic.com

Dir.: Panamericana Norte Km. 7 (Via a Quito) junto a JAC- Telefax: (03) 2436084

Cel. 095 866924 / P.0.BOX: 18-01-665 * Ambato - Ecuador
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