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PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DIGITAL DE LA

MICROEMPRESA S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ DE LA CIUDAD DE LOJA.



2. RESUMEN

El presente trabajo investigativo tiene como finalidad desarrollar la propuesta de un plan
de marketing digital, dirigido a la empresa comercializadora de repuestos y productos varios
para vehiculos S.J. Punto Automotriz, la misma que posee un reconocimiento y participacion
bajo en el mercado digital. Este plan de marketing tiene como meta fortalecer a la empresa
mediante estrategias digitales para el posicionamiento de sus clientes e inducirla para que

evolucione y se acople a un mercado digital y tecnoldgico.

El desarrollo de la investigacibn se basé en 3 objetivos especificos, el primero
corresponde a un andlisis situacional, tanto interno como externo, para el interno se usaron
técnicas de recoleccion de informacion como la entrevista dirigida al gerente y la ficha de
observacion, proyectando como resultado el disefio de la matriz EFI donde se exponen las
fortalezas y debilidades de la empresa; para el desarrollo del analisis externo fue necesario
realizar un analisis PEST, analisis competitivo y 5 fuerzas de Porter, lo que permitié visualizar
un panorama claro de las oportunidades y amenazas que posee la empresa, esto resumido
en la matriz EFE. El segundo objetivo aterriza en un estudio de mercado dirigido a los clientes
reales de la empresa, enfocado en conocer su opinidn respecto a factores claves expuestos
en la encuesta aplicada. El tercer y altimo objetivo corresponde al desarrollo de la propuesta
de plan de marketing, enfocado en las estrategias digitales, las que permitirAn conseguir un
posicionamiento digital, por ende, que la empresa evolucione, se incorpore y se mantenga
en el mercado digital, estas estrategias fueron basadas en el andlisis de la matriz del alto
impacto, en donde estratégicamente se vincularon ciertas fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, con el objetivo de establecer los cuadros resimenes de las micro
Yy macro estrategias, las que posteriormente estuvieron aplicadas en el desarrollo del plan

de marketing.

El presupuesto para el cumplimiento de este plan de marketing es de $ 3,814.35 anual y
por ultimo se presentan las conclusiones y recomendaciones propuestas por el autor, asi

como la debida bibliografia y anexos correspondientes.

Palabras clave: Marketing digital, estrategias digitales, SEO, SEM & Inbound marketing
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ABSTRACT

The purpose of this research work is to develop a proposal for a digital marketing plan,
aimed at the company S.J. Punto Automotriz, which has a low recognition and participation
in the digital market. This marketing plan aims to strengthen the company through digital
strategies for the positioning of its customers and induce it to evolve and adapt to a digital

and technological market.

The development of the research was based on 3 specific objectives, the first one
corresponds to a situational analysis, both internal and external.

For the internal analysis, we used information gathering techniques such as the interview
with the manager and the observation form. Projecting as a result the design of the EFI
matrix, where the company's strengths and weaknesses are exposed; for the development
of the external analysis, it was necessary to carry out a PEST analysis, competitive analysis,
and Porter's 5 forces, which allowed to visualize a clear picture of the opportunities and
weaknesses of the company, summarized in the EFE matrix. The second objective is a
market study aimed at the company's real customers, focused on knowing their opinion
regarding key factors exposed in the survey applied. The third and last objective corresponds
to the development of a marketing plan proposal, focused on digital strategies which will allow
the company to achieve a digital positioning, thus allowing the company to evolve,
incorporate and maintain itself in the digital market. These strategies were based on the
analysis of the high-impact matrix, where they were strategically linked strengths,
weaknesses, opportunities and threats in order to establish the summary tables of micro and

macro strategies, which were subsequently applied in the development of the marketing plan.

The budget for the fulfillment of this marketing plan is $3,814.35 annually. Finally the
conclusions and recommendations proposed by the author are presented, as well as the

proper bibliography and corresponding annexes.

Keywords: Digital marketing, digital strategies, SEO, SEM & Inbound marketing



3.

INTRODUCCION

Como se puede evidenciar en la actualidad, los mercados, las empresas, la sociedad y la
manera de comprar y vender ha evolucionado de forma acelerada, debido a varios factores:
politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos; otra realidad actual es la adaptabilidad de los
mercados y empresas comerciantes, para solventar sus actividades economicas, buscando
la manera de llegar a los clientes mediante el apalancamiento de los medios digitales de
comunicacion y venta mas populares a nivel global. Actualmente la micro empresa S.J. Punto
Automotriz no posee ni aplica un plan de marketing digital, lo que trae como resultadouna
baja o nula participacién en el mercado y una limitante al momento de atraer a nuevos

clientes y por ende, vender mas.

El trabajo de investigacion pretende inducir a la empresa S.J. Punto Automotriz, a dar un
paso hacia la digitalizacién e innovacion, respecto a métodos de venta, de publicidad, de
comunicacion, de angachment, esto mediante la aplicacion de la propuesta de plan de
marketing digital establecido en la presente investigacion, lo que traera consigo resultados
positivos como la maximizacion de reconocimiento local y nacional, una imagen institucional
sélida que perdure en la mente de los clientes, mayor atraccion de trafico que visite los

portales empresariales, mayores ventas y la creacion de una comunidad cliente — empresa.

Para el desarrollo de la investigacion se tomé en cuenta la siguiente estructura: a)
revision de literatura: en esta primera parte se recopilaron los conceptos tedricos
necesarios para la correcta comprension del lector respecto al desarrollo del trabajo
investigativo, referenciados en fuentes bibliograficas cientificas y profesionales, de alto
impacto; b) Materiales y métodos: en el presente apartado se menciona el disefio de

investigacion, los materiales, métodos y técnicas de recoleccion de informacion, que fueron
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necesarios para el desarrollo del posterior analisis situacional tanto externo como interno y
los resultados del estudio de mercado; ¢) Resultados: dentro de este apartado se especifica
el analisis referente a la encuesta aplicada a clientes, entrevista dirigida al gerente y ficha de
observacion, ademas de esto, se expresan los resultados del analisis situacional tanto
externo (analisis PEST, 5 fuerzas de Porter, analisis de la competencia y la matriz EFE ) e
interno (analisis institucional, los recursos empresariales, marketing mix, matriz bcg, matriz
EFI); d) Discusion: se presenta la matriz FODA, seguido de la matriz de alto impacto donde
se correlacionaron las distintas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a las que
se enfrenta la empresa y como resultado se obtuvieron cuadros resiumenes de micro y macro
estrategias que posteriormente fueron detalladas en la propuesta de plan de marketing; €)
Propuesta: aqui se especifican las micro y macro estrategias enfocadas en SEO, SEM e
Inbound marketing, estas direccionadas a la participacion, permanencia y evolucion en el
mercado digital de la empresa en estudio; f) Conclusiones: se detallan especificamente los
resultados de cada una de las fases propuestas en el desarrollo de la investigacion y la
propuesta; g) Recomendaciones: hacen referencia al cumplimiento de la propuesta y la

flexibilidad que la empresa podria llegar a tener respecto a las estrategias planteadas.



4. REVISION DE LITERATURA

4.1. MARCO REFERENCIAL

En el plano internacional, en Monteria — Colombia, Ledn & Carvajal (2019),
plantearon la “PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA LA
EMPRESA ALUMITEX DE LA CIUDAD DE MONTERIA” el plan nace de la necesidad de
generar posicionamiento digital y competitividad, ya que esta ha permanecido sin
crecimiento alguno en los ultimos periodos, se plantean como objetivo principal el disefio
e implementacion de estrategias digitales a fin de optimizar la comercializacion. Utilizaron
como metodologia el disefio de investigacion descriptiva con enfoque cuantitativo,
respaldada en fuentes primarias y secundarias y la aplicacion de métodos estadisticos.
La conclusion general a la que llegaron los autores es que la implementacién del uso de
la herramienta del marketing digital provee un alcance mayor a todos los consumidores

y posibles consumidores o usuarios.

Esta investigacion es relevante, por cuanto mantiene estrecha relacion con la
direccionalidad metodolégica del presente estudio, el tema, y propositos; trazando asi un

modelo en el cual guiar el camino de la investigacion en curso.

A nivel nacional (Sevilla, 2012) en su trabajo de investigacion titulado “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA EMPRESA IMPORTADORA Y
COMERCIALIZADORA DE REPUESTOS AUTOMOTRICES "IMPORVAL" EN LA
CIUDAD DE QUITO” manifiesta que, en la actualidad los usuarios y consumidores son
cada vez mas exigentes y minuciosos en la adquisicion de servicios y productos, en este
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sentido el proveedor y las empresas se deben acoplar a las exigencias de la modernidad
para permanecer fuertes en el mercado, es debido a esto que se plantea como objetivo
principal realizar un plan de marketing digital y aplicar estrategias digitales para mantener
a los clientes actuales y atraer a nuevos. La metodologia utilizada en este proyecto parte
de un analisis del sector y de la empresa para posteriormente realizar analisis
cuantitativos y cualitativos. La conclusion general que determina el autor indica que el
mercado de repuestos para vehiculos es considerado como muy competitivo debido a la
gran variedad de empresas con el mismo giro de negocios, también asegura que, la
comercializacion de suministros y accesorios automotrices esta en continuo crecimiento,
esto seria una de las razones mas evidentes, respecto a la innumerable oferta de
proveedores en el mercado, situacion que predispone entre otras cosas, la fijacion de
precios promedio, con el propdsito de permanecer competitivos; adicional a esto se

considera las estrategias de marketing, calidad y disponibilidad del producto.

Esta investigacion es selecta debido a que posee gran similitud que posee con la
presente investigacion, debido al giro del negocio, a los objetivos que se quieren lograr y

al procedimiento implementado para la creacion del plan de marketing.

A nivel regional, Jimenez (2019) en su trabajo titulado “ANALISIS DE LA
UTILIZACION DE LAS REDES SOCIALES EN EMPRESAS ECUATORIANAS CON
PROPOSITO DEL MARKETING DIGITAL” menciona que las empresas ecuatorianas
sienten la necesidad de llegar a sus clientes, sin embargo, por los escases de presupuesto
se ven obligadas a usar social media como vinculo para darse a conocer, elprincipal

objetivo de esta investigacion fue analizar los usos promocionales de la redes



sociales por parte de las empresas ecuatorianas para el fortalecimiento de su marca. La
metodologia utilizada por el autor reside en la busqueda de datos primarios, para luego
crear una tabla de analisis en los que se detallan las diferentes redes sociales y las
estrategias de marketing que posee cada una de estas y su alcance. Como conclusion
general de la investigacion se determina que el uso alternativo de las redes sociales ha
permitido el desarrollo comercial de las marcas gracias al alto impacto que estas tienen

en la poblacion en general y su alcance.

El presente trabajo de investigacién se relaciona directamente con el presente
proyecto debido al uso de estrategias digitales para poder potencializar o expandir una

marca.

A nivel provincial, Galvan (2016) en su trabajo de titulacion “ANALISIS DEL
IMPACTO DEL MARKETING DIGITAL COMO HERRAMIENTA DE NEGOCIOS EN LAS
PYMES DEL SECTOR SERVICIOS DE LA CIUDAD DE LOJA, ANO 2016” manifiesta que
las PyMES en el pais juegan un papel importante dentro de la economia del pais, sin
embargo, es necesarios mencionar que estas se enfrentan a varias barreras al surgir de
ideas o emprendimientos que tienen poca experiencia, poca disponibilidad de recursos,
poco acceso a créditos y limitantes que se concentran en la tecnologia de primera mano
para el desarrollo de los diferentes procesos. Este trabajo investigativo tuvo como objetivo
general dar a conocer cual es el impacto del marketing digital en la PyMES lojanas,
determinando si este es una pieza clave para mejorar su crecimiento y competitividad en
el mercado. La metodologia aplicada en el presente trabajo consta de un diagnéstico y un
estudio minucioso de los factores influyentes en las PyMES, por medio de una
investigacion y posteriormente la aplicacion de herramientas de recoleccion de datos con

el objetivo de determinar resultados reales. En conclusion, el 89% del sector servicios de



la ciudad de Loja han obtenido un impacto positivo luego de aplicar estrategias de
marketing digital, sin embargo, una parte considerable no mantiene una correcta
administracién y uso de las mismas, considerando que la eficiencia de estas va en funcién
de su costo.

Esta investigacion tiene relacion, por cuanto mantiene estrecha correlacion con los
propésitos en el desarrollo de PyMES mediante el uso del marketing digital; trazandoasi

un modelo en el cual guiar el camino de la investigacion en curso.

Finalmente a nivel local Darquea (2020) menciona en su trabajo investigativo
llamado “PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA PARA LA
EMPRESA COMERCIALIZADORA PERNICENTRO, DE REPUESTOS Y ACCESORIOS
PARA TRACTO-CAMIONES, DE LA CIUDAD DE LOJA” que, existen factores internos y
externos que afectan el crecimiento de una empresa, entre ellos se sefnalan, la falta de
capacitacién al personal, la carencia de stock y la inflexibilidad en la adaptacion a las
nuevas tecnologias. En dicho estudio se planted una propuesta que busca establecer a la
empresa como pionera en la provincia de Loja, y sur del Ecuador, “utilizando varias
estrategias de marketing y enfocandolas a optimizar las fortalezas de la empresa, ya que
la empresa ha utilizado por afios técnicas tradicionales y muy basicas de mercadeo, por
lo que ha destinado mayor inversion a otras areas, e indirectamente estancando su
crecimiento” (pag. 3). Para la presente investigacion se implemento6 el método deductivo,
método inductivo, método estadistico y se aplicaron técnicas de recoleccion de
informacién como observacion directa, entrevista y encuesta. Como conclusion general
por parte del autor se menciona que la empresa Pernicentro mantiene practicas

tradicionales de venta, estancando el crecimiento y posicionamiento en el mercado, es



por eso que se ve necesario la aplicacion de estrategias digitales y asi incrementar la

presencia y poder de la marca en la mente del consumidor.

Esta investigacion es relevante, por cuanto mantiene estrecha relacion con la
direccionalidad metodoldgica del presente estudio, el tema, y propdsitos; trazando asi un

modelo en el cual guiar el camino de la investigacion en curso.

4.2.  MARCO TEORICO CONCEPTUAL

El sistema de mercadeo, tiene su origen epistemologico en la palabra “Marketing”
qgue es un anglicismo conformado por la palabra “Market” que proviene del latin mercatus,
que en espafol significa mercado y la terminacion verbal en inglés “ing” que indica que
se esta realizando alguna actividad en gerundio; juntas dan como resultado la palabra

Marketing es decir “Mercadeando”. (Definiciona.com, 2020)

Segun Quiroa y Arias, (2019) el origen y sus técnicas son tan antiguas como la
misma civilizacion, sin embargo, este se profesionaliza con la llegada de la revolucién
industrial en el siglo XVIIl, en manos de Adam Smith creador de la escuela clasica en
economia. Tiempo después, en el 1902 D.E. Jones profesor de la universidad de
Michigan, utilizé por primera vez el termino marketing, lo hizo en el marco del curso “The
distributive and regulative industries of the United States”. Casi 90 afos después de este
acontecimiento, entre los afios 1990 y 1994 aparece el termino marketing digital junto al
primer motor de busqueda “Archie”, en 1993 se incorpora el primer banner publicitario

web seleccionable, un ano después se da la primera venta electrénica en Netmarket, asi
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como la aparicion de plataformas como Yahoo!; en los siguientes afos se desarrolla y

se crea la primera red social llamada SixDegrees.com, asi lo sefala (Castro, 2018)

A partir de estos y otros acontecimientos histéricos el marketing ha evolucionado
aceleradamente, siendo hoy por hoy uno de los principales métodos de comercializacion.

En este sentido, se han realizado varios estudios e investigaciones de gran relevancia.

4.2.1. Marketing

El marketing es una ciencia y arte, dotada de la capacidad para identificar y
satisfacer las necesidades mercantiles de los clientes, la (American Marketing
Association, 2017) sefiala que el marketing yace de las actividades necesarias, de
instituciones, o una serie de procesos que tiene como finalidad crear, comunicar,
entregar e intercambiar productos o servicios que provean valor para los clientes y lucro

para el empresario.

42.1.1. Importancia del marketing

Como se conoce la importancia del marketing radica en establecer
estrategias que favorezcan la introduccion, innovacion y posicionamiento en el
mercado de nuevos productos o de productos que ya se encuentren en venta. En
términos generales, su importancia se enfoca en crear una relacion sélida

empresa cliente. (Keller & Kotler, 2012).

4.2.1.2. Objetivo del marketing

Segun (Kotler, 2008) el objetivo principal es encontrar, atraer, retener y

aumentar los consumidores meta creando un valor que fidelice al cliente.
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4.2.1.3. Tipos de marketing

Para (Quer, 2019) el marketing se puede clasificar en los siguientes tipos:
Marketing estratégico. - El propédsito de este tipo de marketing se enfoca en
definir acciones para ser capaz de implantar estrategias a largo tiempo que
aumenten los beneficios y minimicen el empleo de recursos.
Marketing digital. - Este tipo ha cobrado fuerza en la ultima década debido a la
adaptacion de los negocios al mercado digital, y tiene como finalidad definir
estrategias digitales que permitan aumentar el posicionamiento en el mercado.
Marketing Mix. - También conocido como marketing de la 4 P’s (producto, plaza,
promocion y precio) tiene como objeto adaptarse a las necesidades de los clientes
en cada uno de los aspectos que toman en cuenta para la adquisiciéon de un
producto o servicio.
Marketing operativo. - Este tipo a diferencia del marketing estratégico es de corto
plazo, limitando su tiempo maximo a un afo, con la vision de desarrollar
actividades estratégicas encaminadas al marketing mix y de esta manera cumplir
los objetivos propuestos.
Marketing verde. - Este tipo de marketing nace de la concientizaciéon de las
personas respecto al medio ambiente y promueven a la creacién de productos y
servicios que conserven y cuiden nuestro ecosistema.
Marketing social. - Esta orientado en estrategias de contribucién hacia obras
sociales o estrategias que busquen mejorar el bienestar de cualquier clase de
entorno o comunidad.
Neuromarketing. - Hablar de neuromarketing significa estudiar el

comportamiento de las personas frente a estimulos publicitarios, con el fin de
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conocer el comportamiento humano y asi desarrollar estrategias que provean

mejores resultados.

4.2.2. Comercio electrénico

Partiendo de lo que menciona (Anteportamlatinam, 2014) en su trabajo de grado,
podemos definir al comercio electrénico como la serie de procesos y actividades
interconectadas que tiene como finalidad vender un producto o un servicio mediante las

nuevas herramientas tecnoldgicas.

4.2.2.1. Tipos de comercio electronico

Segun la clasificacion de (Silva, 2009) se concluye que los tipos de

comercio electrénico son:

e Business to Consumer (B2C): en este caso la empresa maneja toda la
logisticanecesaria para poder exponer, informar y vender directamente

sus productos y servicios al consumidor.

e Business to Business (B2B): el intercambio de productos y servicios se

dan entre empresas, variando sus precios dependiendo la empresa.

. Consumer to Business (C2B): parte de la iniciativa del consumidor en

demandarel producto o servicio que requiere, con los lineamientos

ajustados a sus preferencias, y la empresa procede a ofertar.
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e Consumerto Consumer (C2C): la relacion se da entre consumidores

facilitandola comercializacion de los productos o la oferta de servicios.

4.2.2.2. Ventajas del comercio electrénico

Correspondientemente a lo que menciona (Silva, 2009) las ventajas de la

aplicacién del comercio electronico son:

La utilizacion de la Web procura la eliminacion de intermediarios lo cual

trae comoconsecuencia el ahorro en tiempo de la transaccién.
¢ Bajos costos de operacion de compra venta.

e Facil acceso a bases de datos de mercados, ofertas, demandas y

especificacionesde productos y servicios.
e Mejora relacién empresa consumidor mediante sistemas ERM.

e Mejor comunicacion comercial.

4.2.3. Clasificacion de internautas
(Eouzan, 2013) menciona en su libro que los diferentes internautas pueden

ser clasificados de la siguiente manera:

¢ Networkers: estos usuarios usan la web con el objetivo social e

interactian enredes sociales con frecuencia.

e Functionals: Usan el internet como un medio por el cual informarse,

comprar yvender.

14



¢ Influencers: Estos crean una comunidad de seguidores a los cuales les
comparten aspectos de su vida e incitan a comprar productos y servicios

gue promocionen en sus redes sociales.

o Knowledgeseekers: Estos internautas usan la web para informarse y aprender.

e Communicators: Son aquellos que ven internet como un medio de

expresion donde pueden compartir videos, fotos o estados personales.

e Aspirers: Estos no poseen mucha destreza en internet o0 aun estan en

aprendizaje.

4.2.4. Marketing digital

Segun (Thompson, 2015) es la utilizacion de medios digitales con el fin de
mantener una relacion estrecha entre la organizacién, los segmentos de mercado y

clientes, con el fin de ofrecerles productos y servicios.

4.2.4.1. Caracteristicas del marketing digital

Como lo manifiesta la (Enciclopedia Econdmica, 2019) las caracteristicas

del marketing digital son:

¢ Constante acercamiento con nuevas tecnologias.

¢ Se maneja mediante publicidad, las relaciones publicas y la
comunicacion.

e Capacidad de solicitar informacién de interés por usuario.
¢ Medio por el cual se puede acceder a gran numero de internautas.

¢ Basada en las cuatro f: flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion.
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4.2.4.2. Importancia del marketing digital

De acuerdo con lo que menciona (Thompson, 2015) la importancia del
marketing digital en las empresas radica en permanecer conectado veinte y cuatro

horas al dia, siete dias a la semana con sus segmentos de mercado y sus clientes.

4.2.4.3. Ventajas y desventajas del marketing digital

(Enciclopedia Econdémica, 2019) manifiesta que existen ventajas como

desventajas del uso del marketing digital:

Ventajas

» Capacidad para llegar a cualquier lugar con internet.

= Disponibilidad al momento de acceder cualquier hora del dia.

= Permite obtener informacién tanto del cliente como del negocio.

» Brinda la oportunidad de contar con datos exactos y de manera rapida.
= Menorinversion que el marketing tradicional

» Eluso de medios digitales es sencillo

Desventajas

» Posibilidad de fraude
= Dependencia tecnolégica

» Los anuncios digitales se recuerdan menos al observar anuncios diferentes.

4.2.5. Estrategias de marketing digital

Segun (Lipinski, 2020) las herramientas de marketing mas importantes

son:

16



4.2.5.1. Automatizacion de marketing SEM

Esta herramienta centra su funcionalidad en la automatizacion de la
recepcion de leads para luego poder gestionarlos tanto de landing pages, email

marketing como flujos de automatizacién de email.

4.25.2. Email marketing

Considerado como uno de los principales canales para mantener una
comunicacién con el usuario del lead con el fin de informarlo hasta que quiera

comprar.

4.25.2. Landing pages

Estas son péaginas que tienen como objetivo la receptacién de visitantes y
transformarlo en leads, mediante algun tipo de beneficio con el fin de que registre

sus datos para la base de datos.

4.2.5.3. Marketing de contenido

El uso de plataformas donde se pueda controlar y documentar las
estrategias de planeacion y produccion de contenido proporcionara una mayor

optimizacién de tiempo.

4.254. SEO

Esta herramienta tiene como objetivo ayudar a las empresas mediante el
analisis de plugins y palabras clave a obtener un buen posicionamiento en el motor

de busqueda como en google.
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4.255. Analytics

Su funcidén principal es la evaluacién y comprensién de que estrategias o

acciones generan una mayor reaccion y atraccion del publico.

4.25.6. CMS (Sistemade gestién de contenido)

Este sistema se direcciona a la creacion, edicion y publicacién de contenido

para su gestion.

4.25.7. Motorizacién de redes sociales
Esta trata de optimizar la estimulacion de contenido previa a una
programacion establecida, con el fin de evaluar las reacciones, interés y datos

afines.

4.2.5.8. Video Marketing

Este tiene como objeto el uso de elementos audiovisuales ayudar en el

proceso de compra de los clientes, aparte de ser muy interactivo.

4.2.6. Etapas paralaelaboracion de un plan de marketing digital

4.2.6.1. Diagnostico situacional

4.2.6.1.1. Analisis externo

Andlisis PEST

Segun (Riquelme, Webyempresas, 2020) el analisis PEST se enfoca

en determinar el grado de influencia de factores externos de la empresa que
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estan ligados de tal manera que podria influir en el desenlace de la actividades

de un negocio.

Factores politicos. - En estos factores se deben a la actuacion del gobierno
respecto las leyes, politicas, tratados, entro otros, que puedan incidir enel
fututo de la organizacion.

Factores economicos. - Estos son concernientes de la economia del pais,
enfocados en aspectos como crisis econdémica, tasa de desempleo, producto
interno bruto, entre otros, afectando directa e indirectamente a la
organizacion.

Factores sociales. - Resulta importante considerar factores sociales como
cultura, modas, nivel de educacion de la poblacion, patrén de compra de
consumidores, entre otros, que estén en el entorno de la empresa nacional o
internacionalmente, debido a desempefaran un papel estratégico para la
toma dedecisiones.

Factores tecnolégicos. - La adaptacion de la empresa a las nuevas
tecnologias es de vital importancia para mantener un buen posicionamiento
en el mercado, de tal grado que la organizacién pueda enfrentar a la

competencia y obtener ventaja competitiva.

Cinco fuerzas de Porter

De acuerdo a lo que menciona (Porter, 1997) en su libro la importancia

del analisis de las fuerzas competitivas se clasifican de la siguiente manera:

Fuerzas determinantes de la competencia. - Dentro de este analisis se
establece cuales son los factores cambiantes y determinantes de la industria

enla
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gue se encuentra la organizacion, con el fin de comprender la competencia y
asi desarrollar estrategias que permitan resistir con competitividad en el
mercado.

Barreras de entrada. - Es importante analizar las barreras de ingreso a un
sector industrial, ya que debido a esto se puede desarrollar estrategias de
inserciéon que proporcionen mejores resultados, o por lo contrario contar con
la informacion necesaria antes de ingresar con el fin de conocer las
amenazas.

Productos sustitutos. - Estos representan una amenaza constante en el
tiempo, debido a que el consumidor tiene mas opciones de las cuales calificar
calidad/precio y asi tomar la decisibn de a que producto entregarle su
confianza, el factor tecnolégico también influye de manera considerable al
momento que se ofertan nuevos productos sustitutos.

Poder de negociacion con clientes. - Los compradores influyen de manera
intensa en la competencia de las empresas por lanzar el mejor precio al
mercado respecto a su calidad, con el fin de satisfacer las necesidades de
estos compradores, es por eso que estos influyen de manera directa en la
toma de decisiones.

Poder de negociacidon con proveedores. - Los proveedores influyen de
manera directa en el desarrollo de las actividades necesarias de un sector
econdmico debido a que tienen la potestad de subir o bajar precios en
materias primas dependiendo la realidad en la que se encuentren factores

internos o externos dentro de ellos.
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Matriz MPC (matriz perfil competitivo)

De acuerdo a lo mencionado por (Riquelme, Webyempresas, 2015)

Esta matriz tiene como finalidad identificar cuales son los competidores de

una organizacion y comparar en base a ellos las fortalezas y debilidades, todo
esto con el fin de conocer los aspectos que merecen mejorar en la
organizacién. Se desarrolla un cuadro con los factores criticos de éxitos y se

les proporciona una ponderacion dependiendo la competencia.

Matriz EFE (evaluacion de factores externos)

La matriz EFE tiene como objetivo resumir y evaluar informacion
respecto a los factores politico, econdmico, social y tecnologico y conceder un

peso ponderado a las oportunidades.

4.2.6.1.2. Matriz ANSOFF

Como lo menciona (Espinosa, 2015) la matriz ANSOFF es una
herramienta necesaria para determinar estrategias de crecimiento para la
empresa, como resultado se obtiene la informacién necesaria para la
estrategia de penetracion del mercado, estrategia de desarrollo de nuevos
productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategias de

diversificacion.
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4.2.6.1.3. Andlisis interno

Marketing Mix

De acuerdo con lo que afirma (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014) en su
libro titulado “Marketing en la actividad comercial” el marketing mix puede ser
considerado como la serie de procedimientos que traen como resultado parte
del analisis interno de la empresa, desglosados en cuatro variables
importantes como lo son: el producto, precio, plaza y promocion. Este analisis
es importante debido a que posteriormente permitira, innovar y redisefiar las
cuatro p’s estratégicamente para beneficiar a la empresa para que esta sea

mayormente competitiva.

e Producto

El producto es considerado como el bien o servicio proporcionado porla
empresa para cumplir las necesidades y deseos del cliente final,
posteriormente del analisis de esta variable se puede proceder a tomar
decisiones referentes a la cartera de productos, la marca, presentacion,
su diferenciacion en el mercado, desarrollo de nuevos productos, entre
otros. Todo esto con el objetivo de aumentar la competitividad de la

empresa en el mercado. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014)

e Matriz BCG

Para (Mafez, 2018) la matriz BCG es una herramienta que permite
obtener un analisis situacional referente a la cartera de productos y cual
de estos esta ocupando un papel importante en la sostenibilidad de la

empresa,ademas, tiene como objetivo analizar que producto es mas
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rentable para la empresa y con esto poder determinar qué estrategia

utilizar para incrementarla productividad.

e Precio

Este es el valor que los clientes estan dispuestos a pagar por un bien o
servicio que atienda sus necesidades, sin embargo, es importante
mencionar que este precio varia dependiendo la situacion actual de la
empresa referente a variables como proveedores, competencia,
capacidad adquisitiva del mercado, entre otros. (Martinez, Ruiz, &

Escriva, 2014)

e Plaza

Como lo mencionan (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014) esta también puede
ser conocida como la distribucién, la que busca determinar
eficientemente la logistica para la venta del producto y su canal de
distribucion, haciendo hincapié en variables como, transporte,
merchandising, en punto de venta, intermediarios, entre otros.

e Promocién

También conocida como comunicacion, esta se enfoca en los métodos
para dar a conocer los productos y brindar informacion referente a estos
mediante herramientas como la publicidad, relaciones publicas,
promocién de ventas, entre otros. Tiene como objetivo determinar
estrategias encaminadas a la presentacion de los productos y la
constanteactualizacién de informacion referente a estos. (Martinez, Ruiz,

& Escriva,2014)
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Matriz EFI (evaluacién factores internos)

Segun menciona (Muente, 2019) la matriz EFI tiene como finalidad
realizar una auditoria interna y comprender cuales son las fortalezas y
debilidades de la organizacion y asi poder tomar decisiones estratégicas

respecto a estas.

4.2.6.1.4. FODA

Para (Ponce, 2007) este andlisis corresponde al diagndstico de la
situacion tanto interna como externa que influyen en el desarrollo de las
actividades empresariales, esto con el fin de conocer la situacion

estratégica que mantiene la empresa en operacion.

4.2.6.2. Estudio de mercado

Segun (Da Silva, 2018) el estudio de mercado es el desenlace de una
investigacion que se enfoca en captar las opiniones tanto de clientes como de
la competencia con el fin de analizar la informacion para tomar futuras
decisiones respecto a la mejora de un proceso a la insercion de nuevos

productos.

4.2.6.3. Disefio de investigacién

De acuerdo lo que manifiesta (Explorable.com, 2008) el diseno es la
estructura necesaria para direccionar y sistematizar una investigacién, cada
uno de los disefios efectuara de una manera diferente los resultados y

conclusiones de la investigacion.
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¢ Plan de muestreo. - Segun (Ranis, 2017) es el proceso mediante el cual
se elige a la poblacién que brindara la informacién y participara en la
investigacionde mercado

e Fuentes primarias. - Para (Wigodski, 2010) las fuentes primarias
corresponden a documentos fisicos como libros, articulos, revistas,
entre otros, que sirven como fuente de informacion de primera mano

e Fuentes secundarias. - Como lo menciona (Wigodski, 2010) las fuentes
secundarias son el resultado de la investigacion de las fuetes primarias
reelaborando contenido que parte de la interpretacién de la base
teorica.

e Herramientas para la adquisicion de informacion. - (Serrano, 2017)
indica que invertir en herramientas para la recoleccién de informacion
proveera deun analisis necesario para la aplicacién de estrategias

necesarias, las herramientas segun el autor son las siguientes.

4.2.6.4. Plan de marketing

Como lo afirma (Pérez, 2019) este consiste en un documento el cual
expone los objetivos, su respectiva planificacién de estrategias y la aplicacion
de las acciones necesarias que colaboren al cumplimiento de los objetivos.
Las incégnitas a responder son: ;Qué se quiere conseguir?, ;A quién se va

a dirigir? y 4 Como se lo va a hacer?
Estrategias y tacticas

(Pérez, 2019) las define de la siguiente manera:

e Estrategia. - Esta puede ser considerada con el conjunto de operaciones
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realizadas con el proposito de cumplir los objetivos planteados.

e Tactica. - Mientras que esta representa el método por el cual se realizara
las operaciones de manera mas concreta.

e Presupuesto del plan de marketing. - (Pérez, 2019) destaca que el
desarrollo y manifestacion de este documento determina cada una de
las estrategias previamente establecidas con su respectivo
presupuesto de costo, todo esto con el fin de informar correctamente

al cliente del trabajo de plan de marketing digital.
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5. MATERIALES Y METODOS

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo fue necesario determinar el
disefo de la investigacion, lo que posteriormente se apoyd en materiales, métodos y
técnicas de recoleccion de informacién, con el objetivo de que estos provean la
informacidn necesaria para realizar un analisis situacional y posterior a esto diagnosticar

y proponer alternativas de solucion a cada uno de los puntos débiles de la empresa.

5.1. Materiales

Se usaron materiales de oficina y recursos tecnolégicos que se

detallan a continuacién:

Tabla 1
Recursos
RECURSOS TECNOLOGICOS

CANTIDAD DETALLES COSTOS
1 COMPUTADORA PORTATIL S 300.00
1 MOUSE S 5.00
1 CELULAR IPHONE S 300.00
1 IMPRESORA S 80.00
1 PANTALLA ADICIONAL S 300.00

SOFTWARE

SERVICIO DE INTERNET S 23.00

1 IBM SPSS S 10.00

MATERIALES DE OFICINA
1 CUADERNO S 1.25
1 CAJA DE ESFEROS S 1.50
1 CAJA DE LAPICES S 1.50
4 BORRADORES S 1.00
4 CARPETAS S 3.00
1 RESMA DE PAPEL BOND S 3.00

OTROS
5 RECARGAS DE GASOLINA S 110.00

TOTAL S 1,139.25

Fuente: La reforma, imprenta Officenter, Computron
Elaboracion: El autor

27



o}

5.2. Métodos

El disefo de investigacion utilizado para el cumplimiento del trabajo

fue se describe a continuacion:

o Exploratorio. - permitié la profundizacién del analisis y

comprension de laproblematica.

o Descriptivo. - puntualiza con especificidad las caracteristicas,

asociaciones,correlacion, efectos y problematica del fendmeno

estudiando.

. Concluyente. - hace referencia al trabajo propositivo, mismo que servira

de orientacion a la parte interesada en la toma de decisiones estratégicas,

segun una situacion determinada.

o Transversal simple. - la informacion no es correlacional ni corresponde

a grupos comparables, fue recogida de wuna sola muestra

preestablecida.

Los métodos utilizados para el desarrollo de la presente investigacion

fueron el deductivo e inductivo, se describen a continuacion:

Deductivo. - referenciado como el proceso de anélisis de lo general a lo

particular, estudia el fendmeno desde su extracto general para abstraer

particularidades. En este se aplico la entrevista al gerente de la empresa y las
encuestas dirigidas a los clientes, con el objetivo de recopilar informacion
referente al entorno general, competitivo e interno de la empresa S.J. Punto

Automotriz.

Inductivo. - examina las especificidades de la unidad de analisis para
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interpretar categorias generales. Este método permitié recopilar informacién
interna de la empresa y como esta desarrolla sus actividades, lo que permitié
aclarar las conclusiones y proveer las debidas recomendaciones con el fin de
dar una solucién a cada uno de los problemas expuestos en los aspectos

generales.

5.3. Técnicas de recoleccion de lainformacién

Las técnicas utilizadas para la recoleccién de la informacién fueron las
siguientes:
Ficha de observacién. — Esta es una herramienta referente a una guia
estructurada que tiene como objetivo observar las variables determinadas con
anterioridad, para ver si la empresa cumple o0 no cumple ciertos aspectos
considerados importantes por el investigador. En esta se consideraron
variables como: clientes, producto, servicio al cliente, marca, tecnologia,

ubicacién geografica, entre otros.

Entrevista. - Instrumento de recoleccion de datos, disenado para recopilar

informacion puntual, su disefo corresponde a preguntas semiestructuras o
abiertas, por cuanto busca la narrativa del entrevistado. Esta fue aplicada al
gerente de la empresa S.J. Punto Automotriz con el objetivo de conseguir

informacion de primera mano referente a la situacion actual de la empresa.

Encuesta. - insumo estructurado mediante Google Formularios debido a

efectos psicosociales ocasionados por la pandemia, el cual estuvo
conformado por preguntas especificas que, a diferencia de la entrevista

pretende informacion puntual y exacta. Esta fue aplicada a los clientes de la
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empresa, aplicando preguntas especificas apoyadas en la escala Likert,
preguntas multichoice y preguntas dicotomicas con las que se pudo
determinar gustos, preferencias y percepciones referentes a la oferta de los
productos, medios de comercializacion, posicionamiento del mercado digital,

entre otros.

54, Fuente de datos

Primaria: Estos son los datos que se obtuvieron después de la
aplicacién de la entrevista dirigida al gerente, el que suministré informacion
referente a la situacion actual de la empresa, las encuestas dirigidas a los
clientes permitieron conocer los gustos, preferencias y percepciones
concerniente a los productos que comercializa la empresa y la ficha de
observacion consintio el analisis de variables de cumplimiento de acuerdo a

la percepcion del investigador.

Secundaria: Esta informacion es proveniente de libros, revistas cientificas y
articulos referenciales que posean tematicas como: marketing, investigacion
de mercado, técnicas métodos de recoleccion de informacion, estrategias

digitales, satisfaccion del cliente, entre otros.

5.5. Procedimiento

5.5.1. Disefio de lainvestigacion

El diseno de la investigacién cuenta con las siguientes partes:

o Investigaciéon documental. - parte del analisis de libros, documentos
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5.6.

digitales, revistas cientificas, entre otros, que tengan relacién estrecha
hacia el tema abordado en la investigacion, como: Marketing,
estrategias de marketing, factores influyentes de compra, aparte de
la informaciondirecta recabada por la entrevista dirigida al gerente de

la empresa.

Investigacion de campo. - En esta parte de la investigacion, se
aplicaron las encuestas a una muestra de la poblacién seleccionada
gue corresponde a los clientes de la empresa S.J. Punto Automotriz,
con el objetivo de recabar informacion referente a la satisfaccion de
los clientes, sus gustos, preferencias y percepciones acerca de la
empresa, de sus productos, su precio, su ubicacion y su presencia en

el mercado digital.

Procesamiento de la informacion. - Para desarrollar esta fase de la
investigacion se utilizé el programa IBM SPSS, con el fin de procesar
la informacion proporcionada por las encuestas, lo que permitié llevar
un analisis sistémico y exacto; mediante la utilizacién de calculos y
analisis estadisticos que posteriormente proveyeron de tablas vy

gréficas para la debida comprension.

Identificacion de la poblacién

Para el desarrollo de la presente investigacion se delimito a la

poblacién finita referente a los clientes de la empresa.
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Determinacion del tipo de muestreo para el desarrollo de la

investigacion.

Para el desenlace de la presente investigacion se utilizara el tipo de
muestreo aleatorio simple debido a que todos los clientes que frecuentan la

microempresa tienen la posibilidad de formar parte de la muestra.

o Proyeccién de la poblacion

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la informacién
proveniente del sistema de facturacion de la empresa, donde se recolectan
los datos de los clientes que han frecuentado en la empresa desde que esta
abrio sus puertas hasta el dia que se desarrolla la presente investigacion. Esta

base de datos nos arroja un valor total de 320 clientes.
o Obtencién del tamafio de la muestra

72.P.Q.N
n=
e2(n—1)+ z2.P.Q

n= Tamafno de la Muestra

N= Poblacion Total

e= Margen de Error => 5% = 0.05
z: Distribucion normalizada

1.962.0.5.0.5.320
n= 0.052(320 — 1) + 1.962.0.5.0.5

n=174.82

32



6. RESULTADOS
6.1. Investigacion de mercado

Resultados en la entrevista dirigida al gerente

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA

Estimado participante, la presente entrevista tiene como finalidad especifica
realizar un analisis situacional interno de la empresa, la informacion recabada
corresponde al proyecto de tesis titulado Plan de Marketing para el posicionamiento
digital de la empresa S.J. Punto Automotriz, los datos proporcionados seran tratados
con la mayor confidencialidad y usados exclusivamente para fines académicos.

1. ¢Como nacey se constituye laempresa S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ? (historia)

La idea parte de conversaciones familiares en las que se deseaba emprender en
algun negocio sostenible, la seleccion entre varias opciones y la decision de emprender
en una empresa de venta de repuestos, accesorios lubricantes y a fines automotrices, es
por esto que la empresa abre sus puertas en julio del 2019 y se constituye como una
empresa familiar, con el objetivo de prestar su servicio a la comunidad Lojana en
especifico al sector sur de la ciudad de Loja.

2. ¢Posee laempresa:
a. Mision ( X') Servir al sector y a la ciudad de Loja de manera oportuna y rapida
con acceso a productos automotrices de calidad y a precios accesibles.
b. Visiéon () *No tiene™.
c. Valores ( ) *No tiene*.

3. ¢Laempresacuenta con una estructura organizacional o funcional?
No poseemos ningun tipo de organigrama que muestre la estructura organizacional
debido a que en la empresa solo laboramos 2 personas, un trabajador y mi persona.

4. ¢Qué productos y servicios complementarios ofrece la empresay cuales de estos
sobresalen en volumen de ventas?

Productos: Bujias, pastillas, filtros, kit de distribucidén y suspensiones

Servicios: cambio de focos, cambio de plumas, servicio a domicilio gratuito

5. ¢Cudles son sus canales de comercializacion de sus productos?
Es de manera presencial, entrega a talleres y entregas a domicilio.

6. ¢Quiénes son sus principales proveedores?
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La mayoria de proveedores que poseemos son a nivel nacional, empresas muy grandes
de Quito, Guayaquil, Cuenca que son importadores directos, mientras que localmente nos
abastece una empresa de la ciudad de Loja con ciertos articulos.

7. ¢Considera que estos proveen continuamente sin interrupciones y a buen precio
los productos?
La mayoria poseen buenos precios, algunos manejan listados digitales de los productos
gue constantemente esta en actualizacion y respecto a eso nosotros mandamos a pedir.
Dos de las empresas son consideradas como las principales debido a su gran variedad
de productos mas demandados referente a marca del vehiculo, sin embargo, debido a los
problemas que trajo consigo la pandemia, el desabastecimiento de algunos productos era
inevitable, debido a eso toco buscar en mas lugares.

8. ¢Me podria describir el segmento de sus clientes?
Vendemos a mecanicas, clientes de mecanicas, publico en general.

9. ¢Enbaseaquéindicadores, se fija el precio de los productos?
Se basa en una media de ganancia respecto a los locales comercializadores de la misma
indole (la competencia), se basa también en la capacidad adquisitiva de los clientes.

10. Califique del 1 al 5 las siguientes afirmaciones, donde 1 significa en totalmente
desacuerdo, 2 desacuerdo, 3 neutral, 4 de acuerdo y 5 totalmente de acuerdo.

()]
©
v o o o (4]
£ 3 -
— o o
ITEM g3| 3§ 5 g 23
T ® © = © ®
- 0 w P |
o O ] ] @ O O
= T [a] 2 [a] = @©
Mi empresa vende productos de calidad X
Tengo heterogeneidad de clientes X
Ofrezco los mejores productos del mercado X
Mis clientes prefieren a mi empresa antes que la
competencia X
La ubicacién de la empresa es estratégica para dinamizar las
ventas X
Los precios de mis productos son atractivos en comparacion
a la competencia X
Cree usted que la tecnologia es importante en la
comercializacion de sus productos X
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11. ¢(La empresa ofrece algun tipo de promocion para sus clientes?, con qué
frecuencia? ¢Qué tipo de promocién? Ejemplo:
Hasta el momento de ahora no hemos aplicado ninguna promocion, solamente con los
mecanicos se les hace un pequefio descuento.

12. ¢Realiza algun tipo de publicidad para su empresa? Expliquela a continuacion:

¢ Medios tradicionales (radio, tv, prensa escrita) (x)
e Medios no tradicionales (redes sociales) (x)
e No realizo publicidad ()

13. Segun su criterio ¢Cuales son las fortalezas y debilidades de la empresa?

Fortalezas: La ubicacion, entrega de productos a domicilio gratis.

Debilidades: Falta de inversion para adquirir nuevos productos complementarios

14. Segun su criterio ¢Cuales son las ventajas y desventajas que posee su empresa
contra la competencia?

Ventajas: Servicio a domicilio sin recargo, se labora con talleres automotrices
Desventajas: no poseemos el servicio de pago por tarjetas

15. ¢En la actualidad qué estrategia cree usted que la empresa deberia adoptar para
incrementar sus ventas y su participaciéon en el mercado?
e (x ) Penetracion de mercados (incremento de ventas hacia el mismo mercado
con los mismos productos)
e () Comercializar productos nuevos para el mercado actual
e () Ofrecer los productos actuales dirigidos hacia nuevos mercados
e () Diversificacion (comercializar nuevos productos y un mercado nuevo)

16. ¢ Segun su criterio, qué factores externos han incidido de manera positiva y negativa al
desarrollo de las actividades econdémicas de su empresa?

Positivamente:
e Cambios arancelarios de importacion para el sector automotriz.
o Desembolso de crédito automotor por parte del sistema financiero Ecuatoriano.

Negativamente:

e Incremento en la tasa de desempleo.
e Caida en ventas del sector automotriz.
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Resultados de la observacion directa

FICHA DE OBSERVACION DIRIGIDA A LA EMPRESA

La presente ficha de observaciéon tiene como finalidad especifica realizar un analisis
situacional interno de la empresa, la informacion recabada corresponde al proyecto de
tesis titulado Plan de Marketing para el posicionamiento digital de la empresa S.J.

Punto Automotriz, los datos proporcionados seran

tratados con la mayor

confidencialidad y usados exclusivamente para fines académicos.

Nombre de la empresa

S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ

Nombre del observador:

Kevin Alejandro Ochoa Rojas

Giro de la empresa

Comercializadora de productos

ORDEN: Observe la ejecucién de las actividades que se enuncian a continuacion
y marque con una “X” segun corresponda, considerando que las ponderaciones son: Si
cumple, No cumple y No aplica (inexistencia de parametro en la empresa)

REGISTROS DE
N° ACCIONES A EVALUAR CUMPLIMIENTO OBSERVACION
Sl NO |NA
Los clientes potenciales de la empresa llegan por: Lleg:?m gr.aluas @ qu.e el centro de
. . . matriculacion vehicular gueda
1 Recomendaciones, publicidad de la empresa o de .,
. extremadamente cerca, recomendacion
casualidad . .
X de los clientes y amigos de gerente.
La empresa tiene diversificacion de productos y de La empresa si posee una dlver.5|f|caC|on
2 de productos y marca en mediana
marcas .
X medida.
- . Seloh dida, debid
Da a conocer los productos utilizando marketing € o hace en pocamedida .e doa gue
3 ., algunos productos no son vistos por los
de presentacion :
X clientes.
4 Los productos tienen garantia
P & X Solo si es falla de fabrica
5 Los productos son de calidad Las cfal!dades dependen de si el producto
X es original o alterno.
No se detectan errores al momento de
6 El servicio de venta se desarrolla de manera vender mas que la no disponibilidad para

eficiente

pagar por tarjetas u otros métodos de
pago.
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La empresa ofrece informacidn adicional de los

La empresa no brinda informacion

7 adicional de los productos
productos -
comercializados.
. . . ‘2 La empresa ofrece servicios gratuitos
La empresa ofrece el servicio de instalacion o . .
8 . . . tales como: cambio de plumas, cambio de
servicios complementarios -
X focos y entrega a domicilio
La empresa no posee un buzén de
9 La empresa realiza un seguimiento luego de las comentarios, inquietudes ni mucho
compras menos una comunidad donde se realice
seguimiento post-compra.
La empresa tiene un logotipo llamativo )
10 Colores no muy llamativos
11 Las instalaciones de la empresa son de primera . .
El espacio es un poco reducido
Al encontrarse en la zona de
., . . matriculacién vehicular, el sector recibe
12 La ubicacion de la empresa dinamiza las ventas L .
afluencia diaria de usuarios
X automovilisticos.
13 La empresa planifica estrategias para incrementar
ventas No planifica
La empresa cuenta con tecnologia actualizada , i
14 No posee método de pagos por tarjetas
Tiene redes sociales pero estan
15 La empresa tiene presencia en el mercado digital descuidadas y no le dan continuidad de
X venta.
. . El local comercial donde operala empresa
El local comercial de la empresa es propio )
16 X es de propiedad de la gerente.
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Resultados de la encuesta

Para la recolecciéon de informacion primaria importante, fue necesario el uso de
preguntas escala Likert, dicotébmicas y de ordenamiento esta con el fin de determinar el
posicionamiento de la empresa, posteriormente para la interpretaciéon de los datos se utilizé
un analisis estadistico descriptivo concluyente en donde se utilizo tablas personalizadas y
cruce de variables con el fin de enlazar informacién clave que permitira determinar los
puntos clave en los que se deben involucrar ciertas acciones de mejoramiento y
aprovechamiento. A continuacién, se presentan los resultados mas significativos que
influiran positivamente para el desarrollo de las estrategias del proyecto, sin embargo, toda
la informacién primaria correspondiente a las tablas y graficos se los podra encontrar en los

anexos numero 5

Tabla 2
Edad

1. Edad (Agrupada)

Frecuencia Porcentaje

Valido 24 - 30 afnos 47 26.9
31 - 35 afios 50 28.6

36 - 43 afos 38 21.7

44 - 66 anos 40 22.9

Total 175 100.0

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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Figura 1
Edad

1. Edad (Agrupada)

30
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22.86%
44 - 66 afios

21.71%
36 - 43 afios

24 - 30 afios 31- 35 afios 36 - 43 afios 44 - 66 afios
1. Edad (Agrupada)

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Anélisis:

De acuerdo al andlisis de los datos respecto a la variable “edad”, se puede conocer que el
28.57% de la poblacién en estudio referente a los clientes de la empresa S.J. Punto Automotriz
pertenece al rango de edad de 31 a 35 afios, mientras 26.86% pertenecen al rango de edad de 24 a
30 afios, estas dos cifras mas importantes nos permiten analizar cul es el segmento de mercado al
cual deberemos dirigirnos en futuras estrategias que se propongan en el plan de marketing. Sin
embargo, se podria mencionar que la empresa posee un equilibrio en la edad de sus clientes,
considerando que el puesto tres y cuatro correspondiente a los rangos 44 a 66 afios y 36 a 43 afos

estan solo por debajo de los dos primeros puestos anteriormente mencionados.
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Tabla 3

Género
2. Género
Frecuencia Porcentaje
Vélido  Femenino 51 29.1
Masculino 124 70.9
Total 175 100.0

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Figura 2
Género

2. Género

a0
a0

&0
&0

40
40

70.86%
Masculino

Porcentaje
alejuanlod ap opealaq

20
20

29.14%
Femenino

Femenino Masculino

2. Género

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Anélisis:

Se puede visualizar que la empresa a pesar de mantener un 70.86% de clientes masculinos,
no posee heterogeneidad de clientes, contando con un 29.14% de clientes femeninas. Debido a
esto se puede priorizar las campafas publicitarias con el tipo de contenido adecuado para llegar al
cliente.
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Tabla 4
Medio por el que conoci6 la empresa

Tabla cruzada 1. Edad (Agrupada)*3. ¢Por qué medio conoci6 la empresa S.J. Punto
Automotriz?
3. ¢Por qué medio conocio la empresa S.J.

Punto Automotriz?

Por Redes Referencias
coincidencia  sociales personales Total
1. Edad 24 - 30 afios Recuento 8 17 22 47
(Agrupada) % dentro de 1. Edad 17.0% 36.2% 46.8% 100.0%
(Agrupada)
31 -35afios Recuento 27 8 15 50
% dentro de 1. Edad  54.0% 16.0% 30.0% 100.0%
(Agrupada)
36 - 43 afios Recuento 27 1 10 38
% dentro de 1. Edad  71.1% 2.6% 26.3% 100.0%
(Agrupada)
44 - 66 anos Recuento 14 3 23 40
% dentro de 1. Edad  35.0% 7.5% 57.5% 100.0%
(Agrupada)
Total Recuento 76 29 70 175
% dentro de 1. Edad  43.4% 16.6% 40.0% 100.0%
(Agrupada)

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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Figura 3
Medio por el que conoci6 la empresa

Grafico de barras

3. ¢ Por qué medio
conocid la
empresa S.J.
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M Redes sociales
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24-30afios 21-35aflos 36-43afos 44 - 66 aflos

1. Edad (Agrupada)

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Analisis:

El medio por el cual la mayoria de la poblacion en estudio conocio a la empresa S.J. Punto
Automotriz con un 43.4% corresponde a por coincidencia, un 40% conocio a la empresa mediante
referencias personales y solo un 16.6% pudo conocer a la empresa mediante redes sociales. Si
nos concentramos en un analisis mas especifico se puede decir que la mayoria de los que
conocieron a la empresa por coincidencia corresponden al rango de edad de 31 a 35 afos y de
36 a 43 afnos, mientras que la mayoria de los clientes que conocieron a la empresa por medio de
referencias personales corresponden a rangos de edad de 24 a 30 afos y 44 a 66 afios, por
ultimo la mayoria de clientes que conocieron a la empresa por medio de redes sociales
corresponde al rango de edad de 24 a 30 afos, estos debido a su apego a la tecnologia y el
apalancamiento de esta en la satisfaccion de las necesidades diarias. Es importante recalcar que

la presencia digital de la empresa es el ultimo medio por el cual se captan nuevos clientes y se
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fidelizan los actuales, debido a esto se denota la importancia de una buena gestién referente a la
presencia digital del cual posteriormente se direccionaran estrategias para el mejoramiento de

este apartado.

Tabla 5
Preferencia a la hora de comprar

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos,
accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente

prefiere y 8 el que menos prefiere o conoce. Recuento % de N tablas
[S.J. Punto Automotriz] 1 31 17.7%
2 15 8.6%
8 59 33.7%
4 30 17.1%
6 8 4.6%
6 16 9.1%
7 16 9.1%
Total 175 100.0%
[La casa de las puntas y amortiguador] 1 1 0.6%
2 1 0.6%
§ 59 33.7%
6 37 21.1%
7 30 17.1%
8 47 26.9%
Total 175 100.0%
[La cochera auto boutique] 1 1 0.6%
3 47 26.9%
4 52 29.7%
5 30 17.1%
6 30 17.1%
8 15 8.6%
Total 175 100.0%
[Multirepuestos El Flaco] 1 85 48.6%
2 60 34.3%
8 15 8.6%
4 15 8.6%
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Total 175 100.0%

[Mansuera] 1 61 34.9%
2 69 39.4%
8 30 17.1%
8 15 8.6%
Total 175 100.0%
[Multimarkas Korea] 1 1 0.6%
2 15 8.6%
8 23 13.1%
4 47 26.9%
5 29 16.6%
6 45 25.7%
8 15 8.6%
Total 175 100.0%
[El tambor] 1 1 0.6%
4 15 8.6%
§ 31 17.7%
6 15 8.6%
7 98 56.0%
8 15 8.6%
Total 175 100.0%
[Repuestos del sur] 1 1 0.6%
2 15 8.6%
4 15 8.6%
5 15 8.6%
6 31 17.7%
7 30 17.1%
8 68 38.9%
Total 175 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Anélisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos en la pregunta nimero 4, se puede analizar la

competencia y el mercado en el sector de acuerdo a la opinion de los clientes de la empresa S.J.

Punto Automotriz, los que en un 48.6% manifiestan que “Multirepuestos El flaco” es la preferencia
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nimero uno, “Mansuera” con la opinioén del 39.4% de la poblacion de estudio ocupa el segundo
lugar y “S.J. Punto Automotriz” ocupa el tercer puesto en preferencia de acuerdo a la opinion del
33,7% de la poblacion en estudio. Gracias a los datos anteriormente mencionados, se puede
concluir que la empresa no se encuentra tan abajo en la lista de la preferencia de sus clientes a la
hora de comprar accesorios, repuestos, lubricantes, etc. Sin embargo, la principal competencia de
la empresa corresponde al puesto nimero uno y dos de la lista, de tal manera que se puedan enfocar
estrategias encaminadas a competir y ganar posicionamiento y preferencia de los clientes.

Tabla 6
Preferencia de empresa S.J. Punto Auto

Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy 5
totalmente de acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a

que: Recuento % de N tablas
[Tiene variedad de productos] 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
2. Desacuerdo 8 4.6%
3. Neutral 60 34.3%
4. De acuerdo 74 42.3%
5. Totalmente de acuerdo 32 18.3%
Total 175 100.0%
[Sus productos son de calidad] 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
3. Neutral 26 14.9%
4. De acuerdo 108 61.7%
5. Totalmente de acuerdo 40 22.9%
Total 175 100.0%
[Tiene precios comodos] 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
2. Desacuerdo 24 13.7%
3. Neutral 61 34.9%
4. De acuerdo 58 33.1%
5. Totalmente de acuerdo 31 17.7%
Total 175 100.0%
[El tamafio de su establecimiento es 1. Totalmente desacuerdo 3 1.7%
agradable y adecuado] 2. Desacuerdo 28 16.0%
3. Neutral 79 45.1%
4. De acuerdo 62 35.4%
5. Totalmente de acuerdo 3 1.7%
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Total 175 100.0%

[La empresa tiene una buena 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
ubicacion] 3. Neutral 16 9.1%
4. De acuerdo 126 72.0%
5. Totalmente de acuerdo 32 18.3%
Total 175 100.0%
[El proceso de compra es facil y 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
rapido] 3. Neutral 1 0.6%
4. De acuerdo 126 72.0%
5. Totalmente de acuerdo 47 26.9%
Total 175 100.0%
[Ofrece un buen servicio de 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
instalacion] 2. Desacuerdo 18 10.3%
3. Neutral 24 13.7%
4. De acuerdo 86 49.1%
5. Totalmente de acuerdo 46 26.3%
Total 175 100.0%
[Ofrece informacioén adicional del 1. Totalmente desacuerdo 1 0.6%
producto en venta] 2. Desacuerdo 69 39.4%
3. Neutral 45 25.7%
4. De acuerdo 44 25.1%
5. Totalmente de acuerdo 16 9.1%
Total 175 100.0%
[La presentacion de los productos 1. Totalmente desacuerdo 9 5.1%
disponibles es llamatival 2. Desacuerdo 30 17.1%
3. Neutral 120 68.6%
5. Totalmente de acuerdo 16 9.1%
Total 175 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Anélisis:

De acuerdo a lo que se aprecia en la tabla anterior, el 42.3% de la poblacion en estudio
opina que esta de acuerdo con que la empresa S.J. Punto Automotriz tiene variedad de productos,
mientras que el 34.4% opind que no esta de acuerdo ni en desacuerdo respecto a la variedad de los
productos que ofrece la empresa, posteriormente el 61.7% opina que los productos ofertados son
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de calidad, el 34.9% se mantiene neutral referente a que la empresa mantiene precios comodos lo
podria significar que la mayoria de sus clientes opinan que los precios son igual a la competencia,
el 45.1% se mantiene de forma neutral al opinar respecto al tamafio del establecimiento, lo cual
indica que los clientes ven al local de la empresa igual al de la competencia sin distincion negativa
0 positiva, el 72% opina que la empresa se encuentra ubicada en una zona estratégica y buena
tomando en consideracion que no se encuentra en una zona de mucha congestion vehicular y
ademas se encuentra cerca del centro de matriculacién vehicular, la mayoria de los clientes con un
72% opina que el proceso de compra es rapido y facil, el 49.1% esta de acuerdo con que la empresa
ofrece buen servicio de instalacion, un 39.4% esta en desacuerdo con respecto a que la empresa
ofrece informacidn adicional del producto en venta y por dltimo y no menos importante el 68.6%
se mantiene neutral al opinar respecto a la presentacion de los productos en venta, esto puede ser
debido a que la empresa no posee una diferenciacion sobre la competencia respecto a la

presentacion de estos productos.

Tabla 7
Experiencia de compra

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5
totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto

Automotriz referente a las siguientes variables fue: Recuento % de N tablas
[Presentacion de los productos] 2. Poco satisfactorio 53 30.3%

3. Neutral 73 41.7%
4. Satisfactoria 32 18.3%
5. Totalmente satisfactorio 17 9.7%
Total 175 100.0%

[Informacion  respecto a los 2. Poco satisfactorio 54 30.9%

productos] 3. Neutral 62 35.4%
4. Satisfactoria 42 24.0%
5. Totalmente satisfactorio 17 9.7%
Total 175 100.0%
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[El espacio del local]

[El tiempo de espera de compra y

Sservicio]

[Atencidn al cliente]

[Servicio post- venta]

: [Facilidades de pago]

2. Poco satisfactorio

3. Neutral

4. Satisfactoria

Total

3. Neutral

4. Satisfactoria

5. Totalmente satisfactorio
Total

2. Poco satisfactorio

4. Satisfactoria

5. Totalmente satisfactorio
Total

1. Nada satisfactorio

2. Poco satisfactorio

3. Neutral

4. Satisfactoria

5. Totalmente satisfactorio
Total

1. Nada satisfactorio

2. Poco satisfactorio

3. Neutral

4. Satisfactoria

5. Totalmente satisfactorio

Total

46
84
45
175
15
158

175
15
97
63
175

97
35
26
16
175

96

42

35

175

26.3%
48.0%
25.7%
100.0%
8.6%
90.3%
1.1%
100.0%
8.6%
55.4%
36.0%
100.0%
0.6%
55.4%
20.0%
14.9%
9.1%
100.0%
0.6%
54.9%
24.0%
20.0%
0.6%
100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa

Elaboracion: Alejandro Ochoa

Andlisis:

En la presente escala Likert se desed conocer la experiencia de compra de los clientes de
la empresa, de acuerdo a eso se llegd a las siguientes conclusiones: el 41.7% indico que la
presentacion de los productos no es ni la peor ni la mejor por lo que mantuvieron una respuesta
neutral, por ende esto es una variable que posteriormente se debera mejorar e implementar
estrategias para su cumplimiento, el 35.4% respondié de manera neutral respecto a la informacion

que se provee de los productos que se comercializan, debido a esto se debera desarrollar estrategias
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de comunicacion para mencionar la informacion mas relevante de los productos, el 48% de los
clientes califican de manera neutral al espacio del local comercial, esto indica que no estan
insatisfechos ni totalmente satisfechos con el espacio fisico donde se realizan las transacciones
comerciales, en cuanto al tiempo de espera de compra y servicio el 90.3% se encuentra satisfecho,
la atencion al cliente segun la poblacion de estudio fue calificada como satisfactoria con un
porcentaje del 55.4% y muy satisfactoria del 36%, el servicio post-compra fue calificado como
poco satisfactorio por un 55.4%, esto puede ser debido a que no se resuelven dudas a clientes
después de que estos compraran el producto y tampoco se le da una importancia a los comentarios
y recomendaciones, por ultimo respecto a las facilidades de pago el 54.9% se encuentra poco
satisfecho por los métodos de pago limitados que mantiene la empresa, para lo cual se debe tomar

medidas correctivas y ampliar los métodos de pago.

Tabla 8

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones,
siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria

que la empresa S.J. Punto Automotriz: Recuento % de N tablas
[Esté presente en redes sociales] 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9%
3. Neutral 28 16.0%
4. De acuerdo 57 32.6%
5. Totalmente de acuerdo 78 44.6%
Total 175 100.0%
[Que tenga un canal de YouTube 2. Desacuerdo 38 21.7%
donde presenten los beneficios y 3. Neutral 63 36.0%
usos de sus productos] 4. De acuerdo 56 32.0%
5. Totalmente de acuerdo 18 10.3%
Total 175 100.0%
[Haga publicidad en sus plataformas 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9%
digitales] 3. Neutral 28 16.0%
4. De acuerdo 102 58.3%
5. Totalmente de acuerdo 33 18.9%
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[Me envie informacion sobre
promociones y eventos por medio de
plataformas digitales como correo

electronico o redes sociales]

[Realice sorteos por medio de sus

redes sociales]

[Brinde asesoria mediante sus redes

sociales]

[Pueda venderme los productos de

manera digital]

[Pueda entregarme los productos a

domicilio]

[Posea un catalogo digital de los

productos]

Total

1. Totalmente desacuerdo
2. Desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo
Total

1. Totalmente desacuerdo
2. Desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo
Total

1. Totalmente desacuerdo
2. Desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo
Total

1. Totalmente desacuerdo
2. Desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo
Total

1. Totalmente desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo
Total

1. Totalmente desacuerdo
2. Desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

Total

175
28
20
74
35
18
175
12

18
80
64
175
20
19
31
87
18
175
12
15

68
75
175
12
70
93
175
12

47
38
77
175

100.0%
16.0%
11.4%
42.3%
20.0%
10.3%
100.0%
6.9%
0.6%
10.3%
45.7%
36.6%
100.0%
11.4%
10.9%
17.7%
49.7%
10.3%
100.0%
6.9%
8.6%
2.9%
38.9%
42.9%
100.0%
6.9%
40.0%
53.1%
100.0%
6.9%
0.6%
26.9%
21.7%
44.0%
100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa

Elaboracion: Alejandro Ochoa
Analisis:
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El presente analisis estd basado en una escala Likert que tiene como objetivo ver que tan
de acuerdo o desacuerdo esté el cliente frente al acoplamiento tecnolégico y digital de la empresa
S.J. Punto Automotriz, las variables y resultados son los siguientes: un 44.6% esta totalmente de
acuerdo que la empresa esté presente en redes sociales, adicional a estos un 32.6% esta de acuerdo
en gue la empresa emplee los medios digitales para fortalecer su presencia y posicionamiento, el
36% de la poblacion en estudio respondio de manera neutral a la propuesta de la creacién de un
canal de YOUTUBE que permita mantener informados y entretenidos a los clientes, sin embargo
un 58.3% esta de acuerdo que la empresa realice publicidad en sus plataformas digitales lo que
mediante una planificacion de publicidad podria traer beneficios tanto como el incremento de
ventas como la captacion de mas clientes, por otro lado el 42.3% de los clientes respondio de
manera neutral referente a si desearian recibir informacion sobre eventos y promociones
directamente hacia sus correos, redes sociales entre otros; posteriormente el 45.7% esta de acuerdo
y el 36.6% totalmente de acuerdo que la empresa realice sorteos por sus redes sociales ya que
puede ser considerado como una dinamica divertida que trae muchos beneficios a razén de la
empresa, un 49.7% esta de acuerdo de que la empresa brinde asesoria digital referente a productos
y problemas de los clientes, debido a nuestra nueva realidad de comercializacion vigente, que tomé
fuerza por efectos post pandémicos se propuso la idea de si les gustaria a los clientes que la empresa
les pueda vender digitalmente mediante tiendas en linea y otras herramientas para la cual el 42.9%
esta totalmente de acuerdo y un 38.9% de acuerdo, lo que provee de una idea clara en la que
mediante estrategias digitales se podra abrir camino en el mercado actual, el 53.1% esta totalmente
de acuerdo, sumado a esto un 40% respondié que esta de acuerdo en que la empresa maneje la
entrega a domicilio, lo cual dinamizaria los pedidos y por ende las ventas, por ultimo al proponer

un catélogo digital donde se puedan observar las diferentes lineas de productos tuvo como
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respuesta positiva de un 44% en lo que estan totalmente de acuerdo con esta iniciativa, de esta
manera diferenciando la empresa en el mercado sobre su competencia y sobretodo innovando en
la manera de vender.

Tabla 9

9. ¢Indique cudl de las siguientes lineas de productos
desearia que implementara la empresa S.J. Punto
Automotriz?

Frecuencia Porcentaje
Valido Alfombrado para vehiculos 44 25.1
Radios y pantallas para vehiculo 69 39.4
Sistema de sonido 62 35.4
Total 175 100.0

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Figura 4

9. ;Indique cual de las siguientes lineas de productos desearia que implementara la empresa S.J. Punto
Automotriz?

Porcentaje

39.43% i
Radios y pantallas para vehiculo 35.43%
Sistema de sonido
5.14%

2
Alfornbrado para vehiculos

Alfombrado para Radiosy pantallas para  Sistema de sonido
vehiculos vehiculo

9. ;Indique cual de las siguientes lineas de productos desearia que ...

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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Analisis:

Con el fin de conocer qué nueva linea de productos les gustarias a los clientes que
implementara la empresa S.J. Punto Automotriz y asi satisfacer las necesidades de estos en
mayor medida se planted la presente pregunta, de la cual el 39.43% de la poblacién en estudio
decidié que le gustaria la implementacion de radios y pantallas para vehiculos, de lo cual puede
servir como guia referencial a la preferencia de la ampliacion de las lineas de productos de

acuerdo a la opinion de los clientes. El uso de ésta informacion queda a criterio del gerente de la

empresa en caso de querer ampliar su cartera de productos.

Tabla 10

Tabla cruzada 2. Género*11l. ;Considera que es importante que la empresa S.J. Punto
Automotriz tenga presencia en el mundo digital? *1. Edad (Agrupada)

11. ; Considera que es importante

que la empresa S.J. Punto

Automotriz tenga presencia en el

mundo digital?

Totalmente de

1. Edad (Agrupada) Indiferente acuerdo Total
24 -30 aflos 2. Género Femenino  Recuento 2 17 19
% dentro de 2. Género 10.5% 89.5% 100.0%
Masculino  Recuento 1 27 28
% dentro de 2. Género 3.6% 96.4% 100.0%
Total Recuento 3 44 47
% dentro de 2. Género 6.4% 93.6% 100.0%
31-35afios 2. Género Femenino Recuento 0 12 12
% dentro de 2. Género 0.0% 100.0% 100.0%
Masculino  Recuento 3 35 38
% dentro de 2. Género 7.9% 92.1% 100.0%
Total Recuento 3 47 50
% dentro de 2. Género 6.0% 94.0% 100.0%
Recuento 2 10 12
% dentro de 2. Género 16.7% 83.3% 100.0%
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Masculino Recuento 3 23 26

% dentro de 2. Género 11.5% 88.5% 100.0%
Total Recuento 5 33 38
% dentro de 2. Género 13.2% 86.8% 100.0%
44 - 66 afios 2. Género Femenino  Recuento 7 1 8
% dentro de 2. Género 87.5% 12.5% 100.0%
Masculino  Recuento 14 18 32
% dentro de 2. Género 43.8% 56.3% 100.0%
Total Recuento 21 19 40
% dentro de 2. Género 52.5% 47.5% 100.0%
Total 2. Género Femenino Recuento 11 40 51
% dentro de 2. Género 21.6% 78.4% 100.0%
Masculino  Recuento 21 103 124
% dentro de 2. Género 16.9% 83.1% 100.0%
Total Recuento 32 143 175
% dentro de 2. Género 18.3% 81.7% 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Anélisis:

La presencia digital, hoy en dia es una obligacion, debido a los grandes beneficios al
momento de informar, captar y vender productos o servicios a mas publico que podria convertirse
en clientes reales de la empresa, los que con unos minutos de navegacion en su Smartphone puede
satisfacer las necesidades cotidianas que se les presente. De acuerdo a lo anteriormente
mencionado, se planteo la pregunta dirigida a los clientes referente a si estan totalmente de acuerdo
o si les resulta indiferente que la empresa S.J. Punto Automotriz tenga presencia en el mundo
digital, lo que proveyd los siguientes resultados: El 81.7% de la poblacion de estudio esta
totalmente de acuerdo mientras que solamente el 18.3% le resulta indiferente. Si queremos ser mas
especificos, se puede mencionar que la poblacion del rango de edad de 31 a 35 afios ocupa el
porcentaje mayor referente a los demas rangos de edad en estar totalmente de acuerdo que la

empresa tenga su presencia digital, en segundo lugar, se encuentra el rango de 24 a 30 afios que
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también estan totalmente de acuerdo con la propuesta, mientras que la poblacion perteneciente a
los rangos de edad de 44 a 66 y de 36 a 43 ocupan los primeros puestos referente a que les parece
indiferente que la empresa tenga o no presencia digital, por lo que se puede concluir que hay que
encaminar las estrategias digitales a la poblacién mas joven, debido a que ellos son los actuales
operadores de redes sociales y tener dinamismo en el mundo digital; mientras que la poblacion de

avanzada edad prefiere mantenerse en el comercio tradicional.

Tabla 11

Tabla cruzada 2. Género*12. ;Qué dispositivo electronico usa con mayor frecuencia?
(Elija solo uno) *1. Edad (Agrupada)
12. ¢Qué dispositivo electrénico usa con mayor

frecuencia? (Elija solo uno)

1. Edad (Agrupada) Laptop Smart tv Smartphone Tablet Total
24 - 30 2. Femenino Recuento 3 2 14 19
anos Género % dentro de 2. 15.8% 10.5% 73.7% 100.0%
Género
Masculino Recuento 0 1 27 28
% dentro de 2.  0.0% 3.6% 96.4% 100.0%
Género
Total Recuento 3 3 41 47
% dentro de 2.  6.4% 6.4% 87.2% 100.0%
Género
31 - 35 2. Femenino Recuento 2 0 10 0 12
anos Género % dentro de 2. 16.7% 0.0% 83.3% 0.0% 100.0%
Género
Masculino Recuento 11 3 20 4 38
% dentro de 2.  28.9% 7.9% 52.6% 10.5% 100.0%
Género
Total Recuento 13 3 30 4 50
% dentro de 2.  26.0% 6.0% 60.0% 8.0% 100.0%
Género
Femenino Recuento 3 2 7 0 12
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36 -

anos

44 -

anos

Total

43 2.

Género

Total

66 2.

Género

Total

2.

Género

Total

Masculino

Femenino

Masculino

Femenino

Masculino

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de
Género
Recuento

% dentro de

Género

25.0%

15.4%

18.4%

0.0%

25.0%

20.0%

15.7%

23
18.5%

31
17.7%

16.7%

11.5%

13.2%

87.5%

13
40.6%

20
50.0%

11
21.6%

20
16.1%

31
17.7%

58.3%

16
61.5%

23
60.5%

12.5%

11
34.4%

12
30.0%

32
62.7%

74
59.7%

106
60.6%

0.0%

11.5%

7.9%

0.0%

5.6%

4.0%

100.0%

26
100.0%

38
100.0%

100.0%

32
100.0%

40
100.0%

51
100.0%

124
100.0%

175
100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Andlisis:

Como se puede observar, el 60.6% de la poblacion en estudio afirma que el dispositivo

electronico que mas usa diariamente es el Smartphone, un 17.7% usa laptop, otro 17.7% utiliza los

Smart tv, mientras que solo un 4% utiliza tablets, sin embargo, todos estos dispositivos electronicos

son compatibles con camparias publicitarias en las que gracias al estudio de mercadose puede

priorizar las estrategias publicitarias dependiendo donde se concentran en mayor cantidad
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los clientes de la empresa, es importante mencionar que la poblacion de estudio perteneciente a los

rangos de edad de 24 a 30 y de 31 a 35 fueron los que respondieron con mayor porcentaje respecto

a su preferencia de uso por el Smartphone, lo que presenta informacion clave para el

direccionamiento de las futuras estrategias digitales.

13. Indique en qué horario y cuantas horas usted

Tabla 12

dedica al manejo y el uso del internet. Recuento % de N tablas
[Mafana de 06:00 a 12:00] 1 Hora 70 40.0%
2 Horas 47 26.9%
3 Horas 42 24.0%
Mas de 4 horas 16 9.1%
Total 175 100.0%
[Tarde de 12:01 a 18:00] 1 Hora 40 22.9%
2 Horas 85 48.6%
3 Horas 33 18.9%
4 Horas 1 0.6%
Mas de 4 horas 16 9.1%
Total 175 100.0%
[Noche de 18:01 a 24:00] 1 Hora 31 17.7%
2 Horas 32 18.3%
3 Horas 43 24.6%
4 Horas 57 32.6%
Mas de 4 horas 12 6.9%
Total 175 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Analisis:

Como se puede presenciar en la tabla numero 12, el 40% de la poblacién en estudio

correspondiente al porcentaje mas alto, usan el internet 1 hora en la mafana, el 48% usa 2 horas

el internet en la tarde, mientras que el 32.6% concuerda que usan el internet 4 horas, estos
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valores representan la disponibilidad o preferencia de uso del internet de los clientes de la
empresa S.J. Punto Automotriz, esta informacion es de vital importancia para la planificacion de
horarios al momento de lanzar campafas publicitarias, consiguiendo con esto obtener la mayor
audiencia y atencién por parte de los clientes y captar la atencion de usuarios automovilisticos o

mercado afin del sector automotriz.

Tabla 13

14. iCon qué frecuencia utiliza las siguientes
plataformas digitales? Marque segun corresponda;

siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. Recuento % de N tablas
[Facebook] 4. Frecuente 98 56.0%
5. Muy frecuente 77 44.0%
Total 175 100.0%
[YouTube] 3. Indiferente 16 9.1%
4. Frecuente 87 49.7%
5. Muy frecuente 72 41.1%
Total 175 100.0%
[Paginas web] 1. Nada frecuente 103 58.9%
2. No tan frecuente 20 11.4%
3. Indiferente 35 20.0%
4. Frecuente 16 9.1%
5. Muy frecuente 1 0.6%
Total 175 100.0%
[Instagram] 1. Nada frecuente 48 27.4%
2. No tan frecuente 16 9.1%
3. Indiferente 14 8.0%
4. Frecuente 71 40.6%
5. Muy frecuente 26 14.9%
Total 175 100.0%
[Twitter] 1. Nada frecuente 73 41.7%
2. No tan frecuente 44 25.1%
3. Indiferente 49 28.0%
4. Frecuente 8 4.6%
5. Muy frecuente 1 0.6%
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Total 175 100.0%

[WhatsApp] 4. Frecuente 38 21.7%
5. Muy frecuente 137 78.3%
Total 175 100.0%

[Correo electrénico] 1. Nada frecuente 35 20.0%
2. No tan frecuente 24 13.7%
3. Indiferente 97 55.4%
4. Frecuente 3 1.7%
5. Muy frecuente 16 9.1%
Total 175 100.0%

[Telegram] 1. Nada frecuente 86 49.1%
2. No tan frecuente 39 22.3%
3. Indiferente 50 28.6%
Total 175 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Andlisis:

De acuerdo a los datos expuestos en la tabla niumero 13, se puede denotar la preferencia
de uso de las plataformas digitales por parte de los clientes de la empresa S.J. Punto Automotriz,
donde se puede observar que la totalidad de la poblacion en estudio usa Facebook,
especificamente un 56% frecuente y un 46% muy frecuente, en cuanto a la plataforma YouTube
se puede evidenciar que de igual forma la mayoria de la poblacion en estudio usa esta plataforma,
especificamente hablando el 49.7% de manera frecuente y un 41.1% muy frecuente,un 58%
afirma que no usan nada frecuente las paginas web, mientras que al hablar de Instagramse puede
presenciar que un 40.6% lo usa de manera frecuente y un 27.4% nada frecuente, paralos clientes
de la empresa el uso de la plataforma Twitter es nulo o casi nulo considerando que un 41.7%
respondié nada frecuente y un 25.1% no tan frecuente, el WhatsApp fue la plataformadigital que
mas usa la poblacién de estudio con un 100% especificamente hablando un 78.3% muy frecuente
y un 21.7% de manera frecuente, el 55.4% respondioé que le resulta de manera indiferente el uso

de correo electrénico, es decir, lo usan de vez en cuando y por ultimo un 49.1%

59



concuerda en que no usan el Telegram. Esta informacion es de vital importancia debido que al
conocer cual es la preferencia del uso de redes sociales respecto a los clientes de la empresa,
permitira direccionar las estrategias publicitarias por medio de las plataformas digitales mas

significativas y por ende se lograra llegar de mejor manera a ellos.

Tabla 14

15. ¢ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta
mayor atenciéon a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencién y 5

mucha atencion. Recuento % de N tablas
[Facebook] 2. Poca atencion 24 13.7%
3. Indiferente 7 4.0%
4. Algo de atencion 112 64.0%
5. Mucha atencién 32 18.3%
Total 175 100.0%
[YouTube] 2. Poca atencion 17 9.7%
3. Indiferente 57 32.6%
4. Algo de atencion 85 48.6%
5. Mucha atencion 16 9.1%
Total 175 100.0%
[Paginas web] 1. Muy poca atencién 66 37.7%
2. Poca atencion 30 17.1%
3. Indiferente 78 44.6%
4. Algo de atencion 1 0.6%
Total 175 100.0%
[Instagram] 1. Muy poca atencién 47 26.9%
2. Poca atencion 22 12.6%
3. Indiferente 28 16.0%
4. Algo de atencion 62 35.4%
5. Mucha atencion 16 9.1%
Total 175 100.0%
[Twitter] 1. Muy poca atencién 106 60.6%
2. Poca atencion 15 8.6%
3. Indiferente 53 30.3%
4. Algo de atencion 1 0.6%
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Total 175 100.0%

[Radio] 1. Muy poca atencion 51 29.1%
2. Poca atencion 22 12.6%
3. Indiferente 39 22.3%
4. Algo de atencion 46 26.3%
5. Mucha atencion 17 9.7%
Total 175 100.0%

[Telegram] 1. Muy poca atencion 73 41.7%
2. Poca atencion 38 21.7%
3. Indiferente 64 36.6%
Total 175 100.0%

Fuente: Encuestas aplicadas a clientes de la empresa
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Analisis:

Se concluye que el 64% presta algo de atencién a la publicidad por Facebook, un 48.6%
presta algo de atencion a la publicidad por YouTube, un 44.6% le resulta indiferente la publicidad
expuesta en las paginas webs, en Instagram un 35.4% presta algo de atencién a la publicidad en
esta plataforma, en Twitter se puede evidenciar con un 60.6% que la poblacién en estudio no
presta nada de atencion a la publicidad expuesta, en cuanto a la publicidad realizada por radio
se puede evidenciar que un 29.1% no presta nada de atencién, mientras 26.3% si presta algo de
atencion y finalmente en cuanto a la plataforma Telegram el 41.7% afirma que presta muy poca
atencion a la publicidad expuesta en esta. De la misma manera esta pregunta tiene como obijetivo
conocer la atencion que los clientes de la empresa ponen a la publicidad que se hace en las
diferentes plataformas digitales, y asi determinar cuales de estas pueden servir para el desarrollo

de estrategias publicitarias encaminadas a llegar a la mayor cantidad de publico posible.
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6.2.

Andlisis Situacional

6.2.1. Andélisis Interno

Este analisis permite identificar la situacién interna actual de la empresa referente
al desarrollo de sus actividades, su competencia y el mercado en el que se encuentra, se
analizan recursos con los que cuenta la empresa, ya sean fisicos, tecnolégicos, humanos

y financieros con el objetivo de conocer la realidad empresarial.

Resefia histérica de la empresa S.J. Punto Automotriz

La empresa S.J. Punto Automotriz es negocio familiar Lojano, encargado de
comercializar repuestos, accesorios, lubricantes, entre otros, para satisfacer las
necesidades y requerimientos de los usuarios automovilisticos de la ciudad, y en
especifico a los usuarios que se encuentran en la periferia cercana a la empresa. Esta
abre sus puertas en julio del 2019 bajo la administracion de la gerente Stephani Japa al

decidirse por emprender en este giro de negocio.

Posteriormente de su constitucion, la empresa comienza a realizar sus actividades
econdmicas abriéndose paso en el mercado lojano, luego de mantenerse creciendo de
manera organica por 8 meses, afronta la emergencia sanitaria, lo que trajo como
consecuencia que la empresa batallara por sobrevivir en el mercado con los pocos
clientes que habia conseguido en el periodo de los 8 meses y el bajo crecimiento de estos
debido a factores econdmicos, sociales y de salud que tuvieron que afrontar la poblacién
en general, sin embargo, se mantuvieron sobreviviendo gracias a la adaptacion de la
empresa a la necesidad de los clientes, brindandoles el servicio gratuito de entrega a

domicilio de los articulos que adquieran.
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De acuerdo a lo anteriormente mencionado, la empresa es relativamente nueva,
y de acuerdo a los factores ya mencionados que influyeron negativamente en esta, la
empresa necesita adaptarse a los nuevos canales de comercializacién no solo para
vender mas, sino para competir contra los lideres del mercado actuales en el sector,
ademas de esto, el uso de los medios digitales, puede ser considerado como uno de los
canales de informacion mas efectivo gracias a campafas publicitarias de pago y también

de manera organica.

Misién, visién y valores

Al dia de hoy la empresa cuenta con su mision “servir al sector y a la ciudad de
Loja de manera oportuna y rapida con acceso a productos automotrices de calidad y con

precios accesibles”.

En lo que refiere a su vision y valores, la empresa aun no los ha determinado y
oficializado, sin embargo, estan conscientes de que quieren convertirse en un negocio
creciente y que perdure en el tiempo. Al no poseer si misidon y valores oficializados y
expuestos de manera general al publico provoca que sea considerado como una

DEBILIDAD de la empresa.
Localizacién
Macro localizacion

La empresa S.J. Punto Automotriz, se encuentra ubicada en la regién sur del
Ecuador, concretamente en la ciudad de Loja, perteneciente de la provincia llamada del

mismo nombre.
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Figura 5
Macro localizacion de la empresa S.J. Punto automotriz

Provincia de Loja Ciudad de Loja

Fuente: Wikipedia Fuente: Wikipedia

Micro localizacién

La empresa S.J. Punto Automotriz se encuentra ubicada en la parte sur de la
ciudad de Loja, especificamente en la calle José Robles Carridn, entre Tnte. Geovanny

Calles y Benjamin Franklin.
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Figura 6
Micro localizacion de la empresa S.J. Punto Automotriz
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linlca "San Fabie
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Fuente: Google maps

Organizacion legal de la empresa

La empresa S.J. Punto Automotriz juridicamente esta constituida como una
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, su representante legal es la gerente
Stephani Japa con numero de cédula 1104722382 de nacionalidad Ecuatoriana, empez6

sus actividades comerciales en julio del 2019.

Recursos fisicos

Estos son los bienes tangibles con los que la empresa desarrolla su actividad

econdmica diariamente, es importante mencionar que el almacén es propio, por lo que
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senala una fortaleza de la empresa, en las posteriores tablas se detallan cada uno de

estos:

Tabla 15
Recursos fisicos de la empresa S.J. Punto Automotriz

NOMBRE DEL EQUIPO CANTIDAD O AREA
ALMACEN 120 m2

VITRINAS 3

ESTANTERIAS
SILLA
PERCHEROS

ESTRUCTURA PARA CAJA

Fuente: Investigacion de campo
Autor: Alejandro Ochoa

RO |W|Ww

Tabla 16
Maquinaria de la empresa S.J. Punto Automotriz

NOMBRE DE

MAQUINARIA FUNCION

CANTIDAD

Es la que se encarga de recepcidon de informaciéon de
CAJA REGISTRADORA compra y de guardar el dinero de manera segura para las
posteriores cuentas

Fuente: Investigacion de campo
Autor: Alejandro Ochoa

Recursos tecnoldgicos

Estos son todos los dispositivos electronicos y tecnoldgicos que se usan en la

empresa para el desarrollo de su actividad econdmica, a continuacion, se los detalla en la

siguiente tabla.
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Tabla 17
Recursos tecnologicos de la empresa S.J. Punto Automotriz

NOMBRE DEL EQUIPO CANTIDAD O AREA
CAMARAS DE SEGURIDAD | 3

IMPRESORA
COMPUTADORA
TELEFONO

CELULAR

Fuente: Investigacion de campo
Autor: Alejandro Ochoa

1
1
1
1

Recursos financieros

La empresa S.J. Punto Automotriz partié con sus actividades econdémicas a razén
del capital propio proporcionado por parte de la gerente - propietaria Stephani Japa,
gracias a esto la empresa pudo adquirir los productos y recursos necesarios paraempezar
con su hegocio, lo cual permitié que la empresa tenga una sostenibilidad y crecimiento

controlado en el tiempo.

Esto se convirtié en una fortaleza de la empresa, debido a que no tiene cuentas
pendientes por pagar con entidades financieras, de esta manera provee una mayor
oportunidad para que esta pueda seguir expandiéndose y mantenerse competitivo

referente a la competencia del sector.

Mercado

De acuerdo a la aplicacion de la entrevista dirigida al gerente de la empresa, este
pudo mencionar que los segmentos del mercado definido por este son: Los usuarios
automovilisticos y algunos talleres automotrices de la ciudad de Loja, siendo estos el

principal mercado de la empresa S.J. Punto Automotriz.
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El objetivo permanente de la empresa radica en crear un posicionamiento en la
mente del usuario automovilistico de la ciudad de Loja, para que este en funcién de los
buenos precios, calidad de productos y la buena atencion al cliente de esta manera
creando una buena experiencia de compra y prefiera a la empresa a diferencia de la

competencia.

Recursos humanos

La empresa S.J. Punto Automotriz cuenta con dos trabajadores que corresponde
a la gerente la que se encarga de llevar la contabilidad, fortalecer relaciones con
proveedores, pago de impuestos, entre otras actividades y un ayudante - vendedor que
se encarga de vender, organizar y en algunos casos instalar ciertos accesorios rapidos.
De acuerdo a la realidad de la empresa y a la entrevista aplicada al gerente, este
manifestd que el negocio no se divide por areas funcionales y que no posee estructura

organizacional ni funcional debido a su corta cartera de recursos humanos.

Mezcla marketing mix

Producto
La empresa S.J. Punto Automotriz posee una gama de productos variada,

en la que, de acuerdo al gerente, se clasifican en:
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Tabla 18

Cartera de productos

CARTERA DE PRODUCTOS DE LA EMPRES S.J. PUNTO
AUTOMOTRIZ
AMORTIGUADORES EMPAQUES
MESAS DE SUSPENSION BUJES
TERMINALES MANGUERAS
ROTULAS RESERVORIOS
BASES CAJA REFRIGERANTES
MOTOR SENSORES
MANZANAS DE RUEDA FOCOS
PUNTAS DE EJE PLUMAS
KIT DE EMBRAGUE ACEITES
KIT DE DISTRIBUCION LIQUIDOS
BANDAS LLANTAS
DISCOS - FRENO BOTONES
ZAPATAS TAPAS
PASTILLAS FILTROS

Fuente: Investigacion de mercado

Autor: Alejandro Ochoa

El gerente supo manifestar que, aunque se encuentran conformes con los
productos que comercializan son conscientes que les hace falta ampliar su cartera
de productos de acuerdo a variedad de marcas u productos, para de esta manera se
logre satisfacer la mayor cantidad de necesidades que posean los usuarios

automovilisticos.

Tabla 19
Cartera de servicios

SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ

COLOCACION DE SERVICIO A DOMICILIO  SIN
PLUMAS RECARGO

Fuente: Investigacion de mercado
Autor: Alejandro Ochoa

Los dos unicos servicios complementarios que ofrece la empresa S.J. Punto
Automotriz corresponden a la instalacion de plumas y el servicio de entrega a

domicilio o punto de encuentro acordado por el cliente.
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De acuerdo a los resultados conseguidos durante la aplicacion de la
entrevista al gerente, se pudo denotar cuales son los productos que mas se venden
en la empresa, estos son: Bujias, pastillas, filtros, kit de distribucién y suspension.
Gracias a esta informacién se procede a la aplicacién de la matriz BCG con el
objetivo de detallar la ubicacion de los diferentes productos categorizados en los

cuadrantes estrella, vaca, perro e interrogante.
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Aplicacion de la matriz BCG

Figura 7
Matriz BCG

2L

PASTILLAS

20

15

BUJIAS

FILTROS

SUSPENCIONES

KIT DE DISTRIBUCION

*
10.00 1.00 0.10

Fuente: La matriz BCG, su estructura y desarrollo — José Arias
Autor: Alejandro Ochoa

Analisis:

La empresa S.J. Punto Automotriz presenta un producto estrella que
corresponde a las bujias, este posee alto crecimiento y una alta participacién en el
mercado, para el cual se necesitara una inversion constante para poder consolidarlo
en el mercado y asi volverse un producto vaca, posteriormente la empresa tiene un
producto vaca que corresponde a los kits de distribucidn este se considera como un
producto consolidado en el sector, este es el principal generador de dinero de la
empresa que podria impulsar el producto interrogante que corresponde a las pastillas,
este representa un crecimiento elevado pero una participacion baja en el mercado
produciendo como resultado bajos ingresos y finalmente se identifican dos producto

perro, los filtros y suspensiones, las que se consideran de bajo crecimiento
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del mercado y baja cuota de mercado, por lo que la gerente de la empresa tendra

qgue decidir si elimina estos productos de su cartera de productos.

Precio
El precio de los productos que oferta la empresa S.J. Punto Automotriz en la

ciudad de Loja dirigido a sus clientes, esta enfocado en las siguientes variables:

e Una de ellas es la competencia en el sector, es decir, los precios se
establecen en la media del precio que ofrecen las empresas competidoras,
sin embargo, para mejorar su participacion en el mercado la empresa oferta
productos con precios mas bajos que la competencia.

¢ Otra variable radica en el costo inestable que mantienen los proveedores
nacionales del sector, esto se debe al efecto post - pandémico el que influyo
en la escasez de algunos productos, lo que trajo como consecuencia el alza
de los precios de los proveedores.

e Finalmente, los precios se establecen en el cliente, de esta manera se oferta
soluciones de baja carga econOmica para las distintas capacidades
adquisitivas, lo que provee una alternativa de seleccion al momento de

ofertar un producto a cierto segmento de mercado.

Plaza

Para poder comercializar los productos que ofrece la empresa S.J. Punto
Automotriz, es necesario llevar un plan eficiente que permita conducir el producto
directamente hasta el cliente, y en otros casos indirectamente en el caso de las ventas

direccionadas a las mecanicas o talleres automotrices. De acuerdo a lo
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expresado por el gerente en la entrevista la empresa maneja solamente el canal de

comercializacion directa, lo que puede ser considerada como una debilidad de esta.

Las ventas realizadas por la empresa se clasifican en dos: el primero es B2B
“bussiness to bussiness”, este se refiere a la venta de los productos de una empresa
a otra, puesto que los productos que se venden también estan destinados a cubrir
una demanda en los talleres y mecanicas automotrices de la ciudad de Loja, el
segundo refiere a B2C “bussiness to consumer” empresa a consumidor, debido a que
este es el canal de comercializacién principal de la empresa donde las ventas se

realizan directamente al consumidor final.

Figura 8

Canal de comercializaciéon de empres S.J. Punto Automotriz

PROVEEDOR l—>
MECANICAS

CLIENTE -

CONSUMIDOR

PROVEEDOR FINAL

Fuente: Empresa S.J. Punto Automotriz
Autor: Alejandro Ochoa

73



Promocioén

La empresa S.J. Punto Automotriz no ha realizado promociones a lo largo de
su trayectoria en el mercado, esto es considerado como una debilidad, debido a que
la competencia actualmente si desarrolla tipos de promociones segun las festividades
gue se mantienen a lo largo del afo, de tal manera que proveen descuentos en
articulos, productos gratis por compra de otro producto y sorteos en los que los

usuarios automovilisticos pueden participar cumpliendo ciertas reglas.

En cuanto a la publicidad, la empresa ha invertido en anuncios por radio, sin
embargo, esto se lo desarrollo en un periodo corto, y luego de que este acabara no
se volvio a aplicar publicidad de ningun tipo para la empresa. Esto indica una
debilidad grande de la empresa en dar a conocer de su marca y los productos que
esta comercializa y ofrece en el mercado tradicional y digital, mediante el

apalancamiento de anuncios digitales.

Matriz de evaluacion de factores internos

Desarrollo de la matriz

Paso 1: Identificamos fortalezas y debilidades referente a la empresa respecto a su

entorno interno.

Fortalezas

o Ofrece servicios gratis como cambio de plumas y entrega a domicilio sin

recargo.

e Ellocal comercial es propio.
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o Parte sus actividades econdmicas con capital propio.

e Variedad de proveedores, buenos precios.

o Posee asociaciones con talleres automotrices de la zona
o Ubicacién estratégica

e Variedad de calidad de productos

o Publicidad organica mediante redes y pancartas

e Precios competitivos

Debilidades:

e Laempresa no posee vision y objetivos

¢ No cuenta con estructura organizacional ni funcional

e Solo maneja canales de comercializacion directo

¢ No le dan mantenimiento ni publicaciéon constante en sus redes sociales.
e Abastecimiento interrumpido de proveedores a efecto post - pandémico.
e No aplican promociones.

¢ Meétodos de pago reducidos.

¢ Falta mayor inversion en repuestos y accesorios.

Paso 2: Se procede a asignar una ponderacién a cada factor entre 0.01 y 0.99

dandonos un valor total de 1 o del 100% segun el enfoque del autor.
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Paso 3: Se asigna un valor del 4 al 1, donde 4 significa la mayor fortaleza, 3 la menor

fortaleza, 2 la mayor debilidad y 1 la menor debilidad.

Paso 4: Se procede a multiplicar la ponderacion por la calificacion del factor, dando

como respuesta un el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados obtenidos anteriormente nos arrojara un valor,
el cual se debe analizar de la siguiente manera, si el valor es mayor a 2,5 existe un
predominio de las fortalezas sobre las debilidades, si por lo contrario es menor a 2,5
predominan las debilidades sobre las fortalezas, y por ultimo si el valor es de 2,5 significa

que la empresa se encuentra estable en razén de las fortalezas y debilidades.
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Tabla 20

Matriz EFI
P .| RESULTADO TOTAL
FACTORES EXTERNOS FUENTE PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
- . Marketing Mix o
Servicios complementarios GRATIS (Producto) 4% 3 0.12
Local comercial propio Recursos Fisicos 7% 4 0.28
Parten con capital propio Recursos financieros | 5% 3 0.15
Variedad de proveedores, buenos precios Entrevista Gerente 6% 4 0.24
Asociaciones con talleres automotrices de la zona Mercado 6% 4 0.24
Ubicacidn estratégica Ficha de observacion | 7% 4 0.28
Variedad de calidad de productos Entrevista Gerente 5% 3 0.15
Publicidad organica Entrevista Gerente 3% 3 0.09
Precios competitivos Entrevista Gerente 5% 3 0.15
SUBTOTAL 48% 1.7
DEBILIDADES
No posee mision, vision ni valores oficializados, . o
mucho menos a la vista en las areas de trabajo. Entrevista Gerente 4% 1 0.04
No cuenta con organigramas que muestren la estructura .
organizacional ni funcional Entrevista Gerente 5% 1 0.05
Solo maneja canal de comercializacion directa (escaza 89 5 016
presencia digital de la empresa) Marketing Mix (Plaza) ° '
Marketing Mix 79 2 0.14

Bajo mantenimiento y publicacion en redes sociales (Publicidad) ? :
Abastecimiento interrumpido por proveedores Entrevista Gerente 8% 2 0.16

. . Marketln'g Mix 6% 5 012
No aplica promociones (promocion)
Métodos de pago reducido Entrevista Gerente 8% 2 0.16
Falta de inversion Entrevista Gerente 6% 2 0.12
Subtotal 52% 0.95
TOTAL 100% 2.65

Fuente: Andlisis interno
Autor: Alejandro Ochoa
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Analisis personal de la matriz EFI

De acuerdo a la matriz anteriormente desarrollada podemos observar que el sumatorio
total corresponde a un 2.65 la que significa que las fortalezas empresariales sobresalen contra
las debilidades de esta, sin embargo, es importante encontrar el direccionamiento adecuado para
la aplicacion de estrategias que permitan superar estas debilidades y de esta manera conseguir

un mejor posicionamiento en el mercado no solo tradicional sino abrirse paso al mercado digital.

Matriz de ANSOFF
Andlisis situacional de la empresa seguin matriz ANSOFF.

La empresa S.J. Punto Automotriz a lo largo de los dos afios que lleva
desarrollando sus actividades econdmicas, ha ido ganandose un espacio en el
mercado sur de la ciudad de Loja, ampliando su gama de productos y conservando
otros considerados como tradicionales, sin embargo, el objetivo presente de la
empresa radica en aumentar el volumen de ventas respecto a los productos que se

ofertan en esta mediante el apalancamiento en los recursos digitales.

Se sugiere las siguientes recomendaciones al momento de analizar el

ANSOFF.

Esta matriz es de mucha importancia para la empresa S.J. Punto Automotriz,
debido a que es una herramienta que permite considerar dos variables importantes
como lo son el producto y el mercado antes de tomar una decision enfocada en el

crecimiento de la empresa.
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Propuesta:

1.  Penetracion de mercado. - El objetivo principal de esta estrategia radica
en mantener los mismos productos dirigidos al mismo mercado actual, debido a
esto la empresa decide emplear el apalancamiento de recursos digitales para

eventos promocionales, sorteos y ofrecer incentivos temporales.

2. Desarrollo de producto. - Esta estrategia radica en variar los productos
que se comercializa y dirigirlos a los mismos consumidores o mercado,
considerando la pregunta N° 8 de la encuesta aplicada a los clientes, la empresa
podria incluir una nueva linea de comercializaciéon de alfombrado para vehiculos,
radios y pantallas para vehiculo y sistemas de sonido.

3. Desarrollo de mercado. — La presente estrategia se fija en la orientacion
de ofrecer los productos que ya se estan comercializando dirigidos a un nuevo
mercado, con esto en consideracion y de acuerdo a la pregunta numero 9 de la
encuesta aplicada a los clientes, la empresa puede expandirse a la parte norte

de la ciudad de esta manera captando un nuevo mercado.

4. Diversificacion. — Esta debe ser considerada como la ultima estrategia a
elegir, debido a que posee gran riesgo proporcionado al no dominio del sector
ni el mercado al que nos vamos a dirigir y requiere de una inversion econémica
fuerte, sin embargo, el gerente de la empresa podria optar por la diversificacion
de productos de gran de manda en la ciudad como repuestos y accesorios para

bicicletas y de esta manera incrementar otro segmento de mercado.

Ubicacion de la empresa actual, segun matriz ANSOFF
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Tabla 21

Matriz ANSOFF
PRODUCTOS
ESTRATEGIAS EXISTENTES NUEVOS PRODUCTOS

Desarrollo de producto

incluir nueva linea de
MERCADO comercializacion  como
EXISTENTE alfombrado, radios,
pantallas y sistemas de
sonido.
Diversificacion
Desarrollo de mercado Variar  la linea  de
NUEVOS Podria expandirse con roductos ofrecer
MERCADOS | una sucursal en la parte P y .
) repuestos y accesorios
norte de la ciudad ..
para bicicletas.

Elaboracion: Alejandro Ochoa

6.2.2. Anaélisis Externo

6.2.2.1.

Para el desarrollo de la primera parte del analisis situacional, se procedi6 a

investigar variables influyentes externas como

los son los factores; politicos,

econdmicos, sociales y tecnolégicos entre estas, variables que a criterio del gerente

de la empresa han influido positiva y negativament; posteriormente se realizé un

analisis de la competencia apalancados en las 5 fuerzas de Porter.

Analisis PEST

Factor Politico-legal

Hoy en dia la republica del Ecuador se encuentra en la transicion de mandato,

Guillermo Lasso actual lider del pais ha manifestado que, desea dinamizar el sector

privado y entablar mejores relaciones con Estados

Unidos, debido a que este es uno

de los socios potenciales que posee actualmente el pais (Blandon, 2021).
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Coba en la Revista Primicias (2020), asegura que El Comex (Comité de
comercio exterior) decidié a partir del 15 de junio del 2021 eliminar la tasa arancelaria
de $42 en la importacion de paquetes del sistema 4x4, el proceso de importacién se
lo realiza mediante Courier, esto trae como resultado mayor facilidad al momento de
llevar a cabo el comercio internacional. Sin embargo, el sector automotriz ha sido

beneficiado debido a los cambios arancelarios en la categoria C.

Senala ademas que, en la categoria C, que integran los repuestos para la
industria, equipos médicos o para medios de transporte, se admitiran un pesomaximo

de 200 kilogramos y un valor no mayor a 5.000 délares americanos.

Tanto el cambio de mandatario, como los nuevos cambios propuestos por El
Comex traen ilusion no solo en el sector automotriz, sino, a la economia ecuatoriana,
debido a esto se puede considerar como una gportunidadya que al momento de que
el sector dinamice la importacion, los precios en el mercado bajardn a razén del
incremento de la oferta, especificamente para la empresa S.J. Punto Automotriz
produciria un resultado favorable al momento de abastecerse de repuestos,
accesorios, lubricantes y afines automotrices, reduciendo los costos y tiempo en el

gue se desarrolle el proceso de compra.

Factor Econdémico

Debido a la emergencia sanitaria que atraveso y atraviesa el Ecuador, se pudo
evidenciar segun la Asociacion de empresas Automotrices del Ecuador (AEADE) que
el sector automotriz en el periodo marzo del presente afo 2021, presentd un

decremento en sus ventas del 3,25% comparandolo con el volumen de las ventas en
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el periodo pre pandemia. Debido a esto el sector automotriz ha decidido no
arriesgarse al incremento salarial propuesta por el actual mandatario Guillermo

Lasso. (Coba, Primicias, 2021)

Segun datos de la firma Reditum, El sistema financiero ecuatoriano (bancos
cooperativas y mutualistas) desembolsaron un valor total de $125°237.275,02 en
crédito automotor, lo que provee una oportunidad para el sector automotriz, debido a
gue se proveen facilidades para la adquisicién de los vehiculos y posteriormente de

sus repuestos o accesorios. (Villén, 2021)

El 30 de noviembre del 2020 en la ciudad de Quito mediante acuerdo
ministerial. Nro. MDT-2020-249, se aprob0 el valor del SBU (Salario basico unificado)
referente al valor de $400, debido a que se preveia una inflacién de -1.1% siendo
legalmente imposible el incremento del SBU. Sin embargo, el Gobierno Nacional
propuso compensaciones econdmicas de $60 en el primer trimestre para los
trabajadores que reciban el SBU correspondiente a los $400 y una compensacion
economica de $100 a quienes contaban con un contrato de trabajo y lo perdieron
debido a la emergencia sanitaria. Esto provoca una oportunidad debido que, al reducir
el impacto provocado por la pandemia, les permitira a los usuarios automovilisticos

asumir sus necesidades, en este caso su movilidad (Ministerio del Trabajo, 2020).

En cuanto al analisis de indicadores macroeconémicos, el Banco central del
Ecuador indica que la balanza comercial total referente al periodo Enero-febrero 2021

es de 558,4 millones de ddlares americanos, mientras que el precio promedio del
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petréleo en el periodo marzo 2021 es de 59,32 délares americanos, la inflacion anual
actualizada en el periodo marzo 2021 es de -0.83% mientras que la variacién anual

del PIB referente al periodo enero- diciembre 2020 fue de -7.8%. (Aeade, 2021)

De acuerdo con los datos anteriormente mencionados podemos denotar que
esto puede ser una amenaza para la economia del pais, el sector automotriz y aun
especificamente a la empresa S.J. Punto Automotriz, debido a que al caer la
economia de las familias ecuatorianas, estas tienen que dirigir sus ahorros o sus
ingresos a necesidades primordiales como alimentacidén, salud, educacion,
desplazando asi sus necesidades de movilidad para satisfacerlas en un momento en

lo que se encuentren financieramente estables.

Factor social

Segun cifras de la encuesta nacional de empleo, desempleo y subempleo
2021 (Enemdu) en lo que respecta a los 3 primeros meses del ano 2021 se detecto
una tasa de desempleo del 5.8%, este incremento un 0.8% en relacién con el mes de
diciembre 2020, es decir, en el mes de diciembre se afirmaba que 401.305 personas
estaban sin empleo, mientras que al finalizar el mes de marzo 2021 esta cifra

incremento a 477.412 personas. (Universo, 2021)

Por ende, podria ser una amenaza para la empresa que incremente la tasa de
desempleo en el Ecuador y asi menos personas tengan la capacidad de pago para

cumplir sus necesidades de movilidad automovilistica.
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De acuerdo con lo que asegura la Camara de Comercio de Quito (2021), a
partir del inicio de la pandemia en el mes de marzo hasta el mes de diciembre del afio
2020 se detectd una caida considerable de las ventas del -38,0% considerando los
dos ultimos anos anteriores, si se lo representa en cifras, hablado que en el afio 2019
se vendieron 130.000 vehiculos, mientras que en el afno 2020 solo se vendieron
81.645. Sin embargo, en el primer trimestre de 2021, se puede observar una variacion
positiva comparada con el mismo periodo en el afio anterior del 7,2%, esta
recuperacion es alentadora para el sector automovilistico debido a que se empieza a

restaurar y tratar de equilibrar la economia de la poblacion.

Esto presenta una Oportunidad para la empresa debido a que al recuperar la
capacidad adquisitiva de la poblacién se podria decir que se estabiliza o maximiza el
volumen de ventas de productos varios dirigidos a la satisfaccion de las principales
necesidades de la comunidad, esto especificamente a la empresa le da la
oportunidad de mantenerse en el mercado, ya que sus clientes tendran la solvencia

econdmica para comprar los productos que la empresa ofrece.

De acuerdo a lo que mencionan (Zambrano, Castellanos, & Miranda, 2021),
las empresas Ecuatorianas han tenido que afrontar los cambios necesarios a los que
estuvieron sometidas debido a la emergencia sanitaria, uno de los mas importantes

fue la digitalizacion de sus procesos de venta y en general de trabajo.

Esto puede ser considerado como una Oportunidad, debido a que a lo largo
de la emergencia sanitaria la poblacién se ha visto en la necesidad de modificar la

manera de vender y comprar sus productos, por lo que la empresa en estudio podria
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arriesgarse con mayor seguridad en digitalizar la empresa y conquistar el mercado

digital.

Factor tecnolégico

De acuerdo a lo que indica la AEADE Asociaciéon de empresas Automotrices
del Ecuador (2021), el mercado de los vehiculos eléctricos permanece en constante
crecimiento en el Ecuador. En el afio 2019 se vendieron alrededor de 103 vehiculos
eléctricos mientras que en el afio 2020 a pesar de la pandemia esta cantidad no bajo,
sino, aumento a 106 vehiculos vendidos, los vehiculos hibridos se vendieron un total
de 1.406 en el afio 2019, mientras que en el ano 2020 obtuvo un decremento minimo

en sus ventas a pesar de la emergencia sanitaria de 1348 vehiculos.

Esto trae como consecuencia un cambio de cultura automovilistica que provea
de ayuda al medio ambiente con la eliminacién de quimicos en combustién que traen
como resultado la debilitacién de la capa de ozono y por ende cambios climaticos
fuertes. Esto puede ser una oportunidad para que la empresa innove con productos
dirigidos a un segmento de mercado mas especifico que poco a poco crece gracias

a la evolucion tecnoldgica.

Como lo afirma Jaramillo (2019) en la ciudad de Loja existe una electrolinera
proporcionada por la empresa BYD, la que tiene como objetivo proveer de la carga
necesaria dirigida a los taxis eléctricos, esto impulsa a una nueva cultura
automovilistica que con el fin de innovar tecnolégicamente y a la vez ayudar a

disminuir el impacto negativo al medio ambiente.

Esta es considerada como una oportunidad para la empresa debido a la
innovacion de nuevos productos se puede alcanzar nuevos segmentos de mercados

mas completos y que se complemente con la realidad tecnolégica actual.
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6.2.2.2.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Con el objetivo de facilitar el desarrollo de la serie de estrategias posteriores,
se realizdé un analisis de las cinco fuerzas de Porter, las que tiene como misioén
mostrarnos un panorama de la empresa respecto al sector al que pertenece, estas

cinco fuerzas son:

Poder de negociacién con el cliente

Actualmente los clientes tienen la oportunidad de conocer el precio de los
productos ya sea de manera fisica o virtual, este ultimo se debe a la reciente evolucién
a la que el mercado se ha tenido que acoger para sobrevivir. El deseo de conseguir
la mejor oferta del mercado hace que los clientes puedan comparar entre las
empresas, sus precios, sus promociones y su experiencia al momento de comprar,
esto trae como consecuencia que los clientes creen una imagen o percepcion de la

empresa positiva como negativa.

La empresa S.J. Punto Automotriz comercializa repuestos y accesorios para
vehiculos, la demanda de estos articulos es frecuente, debido a la cantidad de
vehiculos que recorren en la ciudad de Loja y que constantemente estan en
crecimiento, es por eso que se considera como una OPORTUNIDAD para que la
empresa tome iniciativas de proponer nuevos medios de comercializacién y

estrategias digitales con el fin de satisfacer de una mejor manera a los clientes.

Poder de negociacién con el proveedor

Los proveedores son de vital importancia para la empresa S.J. Punto
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Automotriz ya que estos son los que suministran los articulos para la posterior venta
al consumidor final. La empresa cuenta con proveedores locales y nacionales con los
gue mantiene una buena relacion comercial, entre los principales proveedores

tenemos:

Tabla 22
Principales proveedores

PROVEEDOR ARTICULOS QUE PROVEE
IMPORTADORA JR ACCESORIOS
AUTORADIADOR S.A. RESPUESTOS Y ACCESORIOS
COJAPAN REPUESTOS
INPORMAVIZ REPUESTOS Y ACCESORIOS
BIOFACTOR S.A. LUBRICANTES

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Alejandro Ochoa

3. Amenaza de nuevos competidores

Los competidores de la empresa S.J. Punto Automotriz son todos aquellos
negocios de venta de articulos automotrices como repuestos, accesorios, lubricantes,
etc., que estén direccionados a venderle al mismo mercado que la empresa en

estudio.

En la ciudad de Loja, las empresas que comercializan repuestos y accesorios
para vehiculos han aumentado de manera considerable, algunas posicionandose en
ubicaciones estratégicas concurrentes por personas y otras no tanto, sin embargo,
estas son consideradas la competencia directa para la empresa en estudio, ya que
estas estan obligadas a innovar sus procesos de venta, sus canales, su tecnologia,
entre otros, esto se convierte en una AMENAZA debido a que entre mas incrementen
los negocios de la misma indole, menos proporcion del mercado tendran las
empresas ya existentes.

4. Amenaza de productos sustitutos

Para la empresa S.J. Punto Automotriz los productos sustitutos, son los
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talleres, lubricadoras, supermercados y concesionarias que se encuentran alrededor
y dentro del casco céntrico concurrente por los usuarios automovilisticos de la ciudad
de Loja, esta circunstancia se la puede considerar como una AMENAZA debido a que
algunas empresas se encargan de importar por ellos mismos sus productos o tienen
alianzas comerciales con proveedores con lineas de productos diferenciadas en el

mercado.

La empresa debe mejorar en un valor adicional referente a la competencia

para diferenciarse en el mercado y asi aumente su posicionamiento en este.

Rivalidad entre los competidores existentes

En la ciudad de Loja se encuentran distribuidas al menos 18 empresas
reconocidas por los usuarios automovilisticos desde la parte norte hasta el sur de la
ciudad, esto quiere decir que la empresa de estudio se encuentra en un mercado
parcialmente saturado, donde las empresas mas innovadoras en sus productos, en
sus métodos de comercializarlos y las estrategias de marketing que impulsen a la

fijacién de un espacio en el mercado sobresalen y sobreviven en el tiempo.

Tabla 23
Competencia

EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE REPUESTOS,
ACCESORIOS Y ARTICULOS VARIOS PARA
VEHICULOS.

MANSUERA
AUTOPARTES OCHOA
DIKAR TRUCKS REPUESTOS
MULTIREPUESTOS EL FLACO
LA COCHERA AUTO BOUTIQUE

MULTIREPUESTOS DEL SUR

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Alejandro Ochoa

91



6.2.2.3.

Analisis de la competencia

Como se analiz6 en las 5 fuerzas de Porter, en la ciudad de Loja se
encuentran varias empresas comercializadoras de repuestos para vehiculos,
accesorios, lubricantes etc. estas son consideradas como la competencia directa de
la empresa de estudio, se detalla a continuacion un cuadro comparativo con se
exponen las ventajas y desventajas de cada una en relacion a la empresa S.J. Punto

Automotriz:

Analisis:

Para la empresa S.J. Punto Automotriz los principales competidores se
exponen en la posterior tabla, especificando la linea de productos que mantiene cada
uno, las ventajas y desventajas que posee respecto a la competencia en el mercado
Lojano. Como se puede evidenciar en la tabla, algunas de estas empresas manejan
redes sociales frecuentemente y hacen de estas un nuevo canal de comercializacion
e informacion de promociones o lanzamiento de nuevos productos, y estan en
constante innovacién de estrategias de marketing que atraigan la mayor cantidad de
clientes. Esto puede ser considerado como una AMENAZA en la que la empresa debe

acoplarse a las nuevas tecnologias para permanecer estable en el mercado.
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Tabla 24

Competidores de la empresa S.J. Punto Automotriz

Nombre de la|Linea de productos que . .
L Ventajas Desventajas
empresa comercializa
MANSUERA Repuestos en: Accesorios, | *Poseen varias sucursales a nivel nacional, por lo | *No cuenta con parqueadero para
baterias, caja cambio, | que invierten un presupuesto publicitario | clientes.
carroceria considerable. Como consecuencia se crea una|*Espacio reducido.
mayor presencia en la mente del consumidor e | *No posee servicio a domicilio gratis.
informacidn respecto a promociones y descuentos. | *Se encuentra conjuntamente a la
*Se encuentra ubicada en el centro de la ciudad, | competencia.
considerada zona estratégica.
*Variedad de productos accesibles a la economia
Lojana.
*Facilidad de pago.
* Tiene pagina de ventas
*Maneja redes sociales.
*Posee buen reconocimiento en el mercado digital.
186 mil
AUTOPARTES Repuestos, accesorios para | *Tiene redes sociales.|*No tiene pagina de ventas.
OCHOA marcas Chevrolet, | *Posee  posicionamiento en el mercado. | *Espacios reducidos en
Volkswagen, Fiat Y Suzuki. *Precios competitivos. | establecimiento.
*Ubicacién céntrica. | *No posee estacionamiento para
*Posee mediano reconocimiento digital 1.567 clientes.

seguidores.

*No publica en sus redes sociales
actualmente.
*Poca publicidad
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DIKAR  TRUCKS
REPUESTOS

Distribuidor exclusivo de
repuestos originales Y
alternos Diésel - Gasolina

*Tiene solo Facebook
*Realiza promociones.
*Ubicada en zona céntrica.

* Servicio de repuestos a domicilio gratis de Lunes
a Viernes.

* Posee buena presentacion de productos en
Facebook.

*Posee sucursal en Catamayo.
*Posee mediano reconocimiento digital de 693
seguidores.

*No cuenta con parqueadero para
clientes.

*Espacio reducido.
*No cuenta con pagina web de ventas.
*Ausencia al publicar en redes por 6
meses.

*Digitalmente solo comercializa e
informa en Facebook.
*Se encuentra conjuntamente a la
competencia.

MULTIREPUESTOS
EL FLACO

Repuestos originales y
alternos, accesorios, y gran
variedad de marcas.

*Amplia cartera de productos.
*Precios competitivos.
*Posee un mediano reconocimiento digital. 850
seguidores.

* Ubicado en zona céntrica.

*Espacio medianamente abastecedor para la
demanda de clientes.
*Maneja redes sociales para vender e informar.
*Buena presentacion de sus  productos
digitalmente.

*Posee buen posicionamiento en el mercado
tradicional.

*No cuenta con pagina web de ventas.
*No cuenta con parqueadero para
clientes.

*Poca publicidad.
* Se encuentra conjuntamente a la
competencia.
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automoviles,
electromecdnica, auto tuning,
alarmas, entre otros.

*Espacio de parqueo con bajo congestionamiento.
*Posee un reconocimiento digital medio alto de
1.300
*Publica informacion y consejos referente a sector
enfocado.
*Realiza
*Publicacién de cartera de productos digital.
*Ubicacion cerca del centro de matriculacion
vehicular de Loja.

seguidores.

testimonios.

LUBRIAR Disponen de lubricantes, | *Manejan constantemente redes sociales para *Espacio reducido en instalaciones.
accesorios, baterias y | vender e informar. | *No cuenta con parqueadero para
repuestos para vehiculos | ¥*Posee mediano reconocimiento en el mercado clientes.
automotores de toda marca. | digital de 473 seguidores. | *Pocas campanas publicitarias.

*Publicidad actualizada mediante uso de memes | *Bajo marketing de presentacién de sus

virales a nivel social. | productos.

*Espacio para parqueo sin mucha congestion

vehicular.

*Posee testimonios.

*Cuentan con cartera de productos digital.

*Servicio a domicilio.
LA COCHERA | Venta e instalacién de | *Manejo constante de las redes sociales para *No cuenta con parqueadero privado
AUTO BOUTIQUE | repuestos y accesorios de vender e informar. | para clientes.

*Espacio reducido en las instalaciones.
*No posee pagina web de ventas.

MULTIREPUESTOS
DEL SUR

Ofrecen repuestos originales
y alternos de calidad en lineas
de suspension, frenos,
direcciéon, motor, baterias vy
aditivos para autos en las
marcas HYUNDAI,
CHEVROLET, SIZUKI, TOYOTA,
NISSAN Y MAZDA.

*Facilidad de
*Ubicacién cercana al centro de matriculacién
vehicular.

*Tiene redes sociales.
*Sector de parqueo sin mucho congestionamiento
vehicular.

*Precios competitivos.

pago.

*Espacio reducido de las instalaciones.
*No cuenta con parqueadero para
clientes.

*No publica frecuentemente en sus
redes sociales.
*No tiene pagina web de ventas.

Fuente: Estudio de mercado
Autor: Alejandro Ochoa
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6.2.2.4.  Matriz de evaluacioén de los factores externos — (EFE)

Desarrollo de la matriz

Paso 1: Identificamos oportunidades y amenazas referente a la empresa respecto a
su entorno externo.
Oportunidades:
e Facilidad para importacion de articulos para sector automotriz
o Ampliacién de crédito automotor
¢ Se mantiene salario mas bonificaciones
e Recuperacién de capacidad adquisitiva
¢ Incremento de ventas de vehiculos eléctricos e hibridos
¢ Innovacion de productos
¢ Ampliacién de mercado
¢ Incremento de e - commerce
Amenazas:

e Caida econémica post - pandemia

Incremento de tasa de desempleo

Amenaza de nuevos competidores

Rivalidad entre competidores

Tasa de inflacion variable

Paso 2: Se procede a asignar una ponderacién a cada factor entre 0.01 y 0.99
dandonos un valor total de 1 o del 100% segun el enfoque del autor.
Paso 3: Se asigna un valor del 4 al 1, donde 4 significa la mayor oportunidad, 3 la

menor oportunidad, 2 la mayor amenaza y 1 la menor amenaza.
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Paso 4: Se procede a multiplicar la ponderacion por la calificacion del factor, dando
como respuesta un el resultado ponderado.

Paso 5: La sumatoria de los resultados obtenidos anteriormente nos arrojara un valor,
el cual se debe analizar de la siguiente manera, si el valor es mayor a 2,5 existe un
predominio de las oportunidades sobre las amenazas, si por lo contrario es menor a 2,5
predominan las amenazas sobre las oportunidades, y por ultimo si el valor es de 2,5

significa que la empresa se encuentra estable en razon de las oportunidades y amenazas.
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Tabla 25

Matriz EFE
p ; RESULTADO TOTAL
FACTORES EXTERNOS FUENTE PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Facilidad para importacion de articulos para sector automotriz | Factor Politico - Legal | 10% 4 0.4
Sistema financiero desembolsé $125 mil millones al crédito Factor Econémico 6% 3 018
automotor
Incremento de poblacién que sabe vender y comprar su Factor Social 4% 3 0.12
productos por internet
Recuperacion de la capacidad adquisitiva Factor Social 5% 3 0.15
Incremento en ventas de vehiculos eléctricos e hibridos Factc?r Tecnologico - 5% 3 0.15
ambiental
., Factor Tecnoldgico -
Innovacion en productos . 10% 4 0.4
ambiental
Ampliacion del mercado Factgr Tecnologico - 8% 3 0.24
ambiental
Incremento de poblacidn que compra digitalmente Fuerzas de Porter 15% 4 0.6
SUBTOTAL 63% 2.24
AMENAZAS
Caida en la economia Ecuatoriana pre-pandémica Factor Econémico 8% 2 0.16
Incremento de la tasa de desempleo Factor Social 5% 1 0.05
Amenaza de nuevos competidores Fuerzas de Porter 8% 2 0.16
Tasa de inflacidon variable Factor Econémico 7% 1 0.07
Rivalidad entre competidores Fuerzas de Porter 9% 2 0.18
Subtotal 37% 0.62
TOTAL 100% 2.86

Fuente: Analisis externo
Autor: Alejandro Ochoa
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Analisis personal de la matriz EFE

Mediante el analisis de la matriz anteriormente desarrollada se establece que el
sumatorio total ponderada es de 2.86 lo que significa que las oportunidades a las que se
expone la empresa superan a las amenazas, debido a esto es importante enfocar los
esfuerzos dirigidos a las oportunidades para poder responder a las amenazas y de esta

manera subsistir en el tiempo y el mercado.
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7. DISCUSION

7.1.1. Analisis FODA de laempresa S.J. Punto Automotriz

Desarrollo de la matriz

Para el desarrollo de esta matriz es necesarios seguir los siguientes pasos:

Paso 1: Se resume los factores externos e internos, asi como el resultado referente
a las encuestas realizadas a los clientes.

Paso 2: Combinacion del analisis FODA

Como estrategia (FO), EXPLORAR
Como estrategia (
Como estrategia (DO), BUSCAR
Como estrategia (DA), EVITAR

FA), CONFRONTAR

Tabla 26
Matriz FODA

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Facilidad para importacién de articulos para
sector automotriz

Caida en la economia Ecuatoriana pre-
pandémica

Sistema financiero desembolsd $125 mil
millones al crédito automotor

Incremento de la tasa de desempleo

Incremento de poblacién que
sabe vender y comprar su
productos por internet

Amenaza de nuevos competidores

Recuperacion de la capacidad adquisitiva

Tasa de inflacion variable

Incremento en ventas de vehiculos eléctricos
e hibridos

Innovaciéon en productos

Ampliacién del mercado

Incremento de poblacién que compra
digitalmente

Rivalidad entre competidores

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Servicios complementarios GRATIS

No posee misidn, visidn ni objetivos
oficializados,

mucho menos a la vista en las areas de
trabajo.

Local comercial propio

No cuenta con organigramas que muestren la
estructura organizacional ni funcional

Parten con capital propio

Solo maneja canal de comercializacién directa

Variedad de proveedores, buenos precios

Bajo mantenimiento y publicacion en redes
sociales
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Asociaciones con talleres automotrices de la
zona

Abastecimiento interrumpido por proveedores

Ubicacién estratégica

No aplica promociones

Variedad de calidad de productos

Métodos de pago reducido

Publicidad organica

Precios competitivos

Falta de inversion

Fuente: Matriz EFE Y EFI
Autor: Alejandro Ochoa
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Tabla 27
Matriz del alto impacto

FACTORES DE LA
EMPRESA S.J.
Punto Automotriz

FORTALEZAS DEBILIDADES
D1. No posee mision, vision
F1. Servicios | ni valores oficializados,

complementarios GRATIS

mucho menos a la vista en
las areas de trabajo.

F2. Local comercial propio

D2. No cuenta con
organigramas que muestren

la estructura organizacional
ni funcional

F3. Parten con capital propio

D3. Solo maneja canal de
comercializacion directa

F4. Variedad de proveedores,

D4. Bajo mantenimiento y

bUENOS Drecios publicacién en redes
P sociales

L D5. Abastecimiento
F5. Asociaciones con talleres | . .

! interrumpido por
automotrices de la zona

proveedores

F6. Ubicacion estratégica D6. No aplica promociones
F7. Variedad de calidad de D7. Meétodos de pago
productos reducido

F8. Publicidad organica

F9. Precios competitivos

D8. Falta de inversion

OPORTUNIDADES

F.O. EXPLOTAR

D.O. BUSCAR

O1. Facilidad para importacion
de articulos para sector
automotriz

02. Sistema financiero
desembolsd $125 mil millones al
crédito automotor

0O3. Incremento de poblacion
que sabe vender y comprar su
productos por internet

O4. Recuperacion de la

capacidad adquisitiva

O5. Incremento en ventas de
vehiculos eléctricos e hibridos

O6. Innovacién en productos

O7. Ampliacién del mercado

F1 - O8: Estrategias SEM y
SEO

F8 - O8: Desarrollar un plan de
contenidos digitales y
ejecucion de landingpage.

D1-D2-08: Disefar imagen
institucional, organigramas
estructural y funcional para
la empresa S.J. Punto
Automotriz.

D3 - D4 -D6- O4- O7- O8:
Inbound marketing -
posicionamiento de marca
en la mente de Ilos
consumidores de la empresa

S.J. Punto  Automotriz
(Establecer canales de
comercializaciéon en
mercados y de
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0O8. Incremento de poblacion
gue compra digitalmente

posicionamiento)

D7 - O7: Innovar y actualizar
los métodos de pago, de
esta manera facilitamos la
compra de los productos.

AMENAZAS

F.A. CONFRONTAR

D.A. EVITAR

A1. Caida en la economia
Ecuatoriana pre-pandémica

A2. Incremento de la tasa de
desempleo

A3. Amenaza de
competidores

nuevos

A4. Tasa de inflaciéon variable

A5. Rivalidad entre
competidores

F3 - A3:. Mediante una
estrategia de  marketing
establecer una imagen, logo y
colores representativos de la
empresa, para que asi se
establezca de mejor manera
en la mente del consumidor.
(SEO)

F8 - Ab: Desarrollar
campafas publicitarias
pagadas por redes sociales,
motores de busqueda
dirigidas al segmento del
mercado correcto. (SEM)

D4 - A5: Dar mantenimiento,
compartir informacién util e
innovar de manera
constante las redes sociales
de la empresa. (SEO)

D6 - A5: Desarrollar sorteos
o planes promocionales con
productos gratuitos que
incentiven al cliente a
participar y enterarse de las
nuevas actualizaciones de la
empresa. (INBOUND
MARKETING)

Fuente: Matriz FODA
Autor: Alejandro Ochoa

Luego de haber desarrollado la matriz del alto impacto, se pueden determinar los

siguientes objetivos estratégicos:

Cuadro resumen de micro estrategias

Tabla 28

ESTRATEGIAS

OBJETIVO ESTRATEGICO

Estrategia numero 1: Diseflar imagen institucional,
organigramas estructural y funcional para la empresaS.J.
Punto Automotriz.

Estrategia nimero 2: Crear una imagen, logo, slogan y
colores corporativos para la empresa, crear marca.
(Branding)

Estrategia niumero 3: Ejecucion de landing page, web,
redes sociales y app movil.

Estrategia namero 4: Desarrollar un plan de contenidos
digitales.

Estrategia numero 5: Desarrollar sorteos o planes
promocionales con productos gratuitos que incentiven al
cliente a participar y enterarse de las nuevas
actualizaciones de la empresa. (INBOUND MARKETING)

Estrategia nimero 6: Innovar y actualizar los métodos de
pago, de esta manera facilitamos la compra de los
productos.

Construir los insumos suficientes para el
desarrollo de macro-estrategias digitales.
(SEO, SEM, INBOUND MARKETING)

Fuente: Matriz Alto Impacto
Autor: Alejandro Ochoa
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Tabla 29
Cuadro de resumen de macro estrategias

ESTRATEGIAS

OBIJETIVOS ESTRATEGICOS

Macro estrategia nimero 1: Ejecucion de estrategia
SEO (estrategia numero 1, estrategia numero 2,
estrategia nimero 3 y estrategia nimero 5)

Desarrollar marketing orgdnico para el
posicionamiento de los canales de comunicacién
digital de la empresa

Macro estrategia numero 2: Elaboracién de
estrategia SEM (Estrategia numero 3 y estrategia
numero 4)

Desarrollar campanas publicitarias pagadas por
redes sociales, motores de busqueda dirigidas al
segmento del mercado correcto. (SEM)

Macro estrategia nimero 3: Desarrollar estrategia
INBOUND MARKETING (estrategia numero 1,
estrategia niUmero 2, estrategia nimero 3, estrategia
namero 4 y estrategia nimero 5)

Crear posicionamiento de marca digital en la
mente de los consumidores de la empresa S.J.
Punto Automotriz.

Fuente: Cuadro resumen de micro estrategias
Autor: Alejandro Ochoa
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PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA MICRO EMPRESA “S.J.
PUNTO AUTOMOTRIZ” DE LA CIUDAD DE LOJA.

DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 1
“Disefar imagen institucional, organigramas estructural y funcional para la empresa S.J.

Punto Automotriz”.
Antecedente

La empresa S.J. Punto Automotriz abre sus puertas al mercado lojano en julio del 2019,
fue fundada por su actual gerente Stephani Japa con el objetivo de satisfacer de manera eficiente
y a un precio justo las necesidades de los usuarios automovilisticos de la urbe, expandirse y

posicionarse en el mercado digital.

Misién

Somos una empresa comercializadora de productos automotrices de calidad y a precios
accesibles encargada de satisfacer de manera oportuna y eficiente las necesidades de los

usuarios automovilisticos de la ciudad de Loja y el publico en general.

Visiéon
Ser una empresa lider en el mercado en la comercializacion eficiente y oportuna de
productos automotrices de calidad y a precios accesibles, que se mantenga innovando

correspondientemente a los avances tecnoldgicos e invirtiendo en investigacién para ofrecer

excelencia tanto en calidad como servicio.

Valores

e Transparencia

e Puntualidad

¢ Responsabilidad
o Adaptabilidad

e Justicia
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Organigrama estructural

Figura 9

Redisefio organigrama estructural

GERENTE

ASESOR CONTABLE

Elaboracién: Alejandro Ochoa

-~

Nivel Ejecutivo

Nivel Asesor

/
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Organigrama funcional

Figura 10

Redisefio organigrama Funcional

GERENTE
-Planificar las actividades de la
empresa.
-Controlar actividades de la empresa.
-Representar legalmente la empresa.

ASESOR CONTABLE
-Registrar facturas que emita la
empresa cumpliendo con las

normativas institucionales y legales.

-Velar por el cumplimiento de
obligaciones tributarias.

Elaboracion: Alejandro Ochoa
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DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 2
“Crear una imagen, logo, slogan y colores corporativos para la empresa, crear marca”

Propuesta redisefio de Logo redes sociales:

S.J. Punto Automotriz | S.J. Punto Automotriz

"A un clic de consentir a tu vehiculo" "A un clic de consentir a tu vehiculo"

Propuesta de logo para pagina web:

>

New Products,

Great Deals

Limited Time Price Drop!
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Propuesta de slogan:

“A un clic de consentir a tu vehiculo”

Propuesta de banner:

-
L Ll

S.J. PUNTO
AUTOMOTR

1Z

"A UN CLIC DE CONSENTIR A
TU VEHICULO"

Propuesta de uniforme:

o
S.). Punto Automotriz
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DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 3
“Ejecucion de landing page, web, redes sociales, Google my business y app mévil”

Manejo de redes sociales Facebook para empresas.
Explicacion

El manejo de una cuenta en la red social Facebook para empresas proporcionara una serie de
ventajas concadenadas que, como consecuencia traeran beneficios importantes referente a los siguientes
aspectos: Profesionalismo, captacion de publico, creacion de eventos, estadisticas, creacién de concursos,

publicidad, comunicacion y trafico hacia la pagina web.

Profesionalismo: La plataforma permite la creacion de un perfil empresarial donde se pueden
exponer los horarios de atencidn, productos, servicios, direccion fisica, el sector al que pertenece
la empresa, entre otros, esto trae como resultado una imagen profesional que permanecera en la

mente de los clientes.

Captaciéon de publico: El numero de seguidores que se puede admitir es infinito, también
mantiene procesos automatizados para ligar al publico mediante un like, lo que los convierte en

seguidores de la empresa al instante.

Creacién de eventos: Esta es una herramienta que permitira lanzar un evento en esta red social
y difundirlo a la comunidad o sector donde se lo vaya a desarrollar, aqui se pueden desarrollar

eventos como capacitaciones, exposiciones, prueba de articulos, entre otros.

Estadisticas: Es de suma importancia contar con esta herramienta, ya que tiene como objetivo
detallar informacion clave respecto al trafico de nuestros seguidores, ver de donde siguen a la

empresa, que publicacion, producto o servicio tiene mas aceptacion, entre otros.

Creacién de concursos: Puede ser de utilidad de acuerdo a los concursos que pretenda realizar

la organizacion, sin embargo, pueden estar direccionados a sorteos de productos por dias festivos.

Publicidad: Mediante el apalancamiento de las estadisticas, esta red social permite personalizar
y enfocar planes publicitarios organicos y de pago de manera muy eficiente. Tenemos la

oportunidad de obtener descuentos en campanfas de alto alcance, campanas mixtas.

Comunicacion: Uno de los papeles mas importantes recae en la creacién de una comunidad y la
trasmision de informacion de valor, esta proviene de un plan de contenidos digitales flexible, que
atraiga la atencion, sepa amoldarse de acuerdo a las tendencias e innovaciones y permita

consolidar una relacidon mas estrecha entre empresa - cliente.
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Trafico de seguidores: Permitira direccionar a los seguidores para que visiten la landing page,
pagina web, Aplicacién mévil, Instagram y WhatsApp de la empresa de tal manera que se pueda

llegar a la mayor cantidad de seguidores en la mayor cantidad de plataformas.
Desarrollo

1. Dirigirse al siguiente link business.facebook.com/overview

2. Dar clic en la opcion Crear Cuenta

3. Ingresar el nombre de la empresa “S.J. Punto Automotriz”’, nombre de propietaria, gerente o
encargado, la direccién de correo electrénico y darle clic a Siguiente

4. Ingresar los detalles de la empresa y dar clic en Enviar

el <Y
S.J. PUNTO
IAZUTUMDTR

"A UN CLIC DE pﬂNSENTlR A
TU VEHICULO"
£
%

S.). Punto Automotriz

Opinio

GENERAL

& 116 personas les gusta esto
7 123 personas siguen esto
i~

HORARIO

L

08:00 - 18:00

INFORMACION DE CONTACTO ADICIONAL
L, 095917 1534

K

~

MAS INFORMACION

© Informacion

Empresa de venta de repuestos automotrices.. n marcas
Original y Alterna para tu vehiculo!
Ademas ofrecemos topes-caucho, quidos, aceites para man...

111




Manejo de redes sociales Instagram

Explicacion

La vital importancia de esta red social aterriza en su gran unién con la audiencia, permitiendo a la

empresa mediante su gestor de contenido crear estrategias para la fidelizacion, por ejemplo, mediante la

publicacion de contenido visual de calidad, lo que traera como consecuencia una comunidad que expresara

su gusto o disgusto mediante sus comentarios, lo que comparta y los likes que provean.

Desarrollo

o g s~ w NP

4

L]
§.1. Punto Automatriz

Registrarse usando el nombre de usuario que mas identifique a la empresa

Agregar la foto de perfil, una bibliografia corta, enlace a sitio web, Facebook y app movil.
Cambiar a perfil de empresa usando el apartado de configuracion

Enlazar con sitio web, Facebook y aplicacion movil

Anunciar mediante Facebook a seguidores sobre tu cuenta en Instagram empresarial

Usa etiquetas que identifiquen y te conecte con el publico

N PO @

S.j.puntoautomotriz

3 publicaciones 1 seguidor 1 seguidos

S.J. Punto Automotriz
La empresa nace con el objetivo de satisfacer de manera eficiente y a un precio justo

las necesidades de los usuarios automovilisticos de la urbe.
www.facebook.com/sjpuntoautomotriz

B PUBLICACIONES ETIQUETADAS

S.). Punto Automotriz

un cli entir a tu vehiculo"

112



Manejo de WhatsApp empresarial.
Explicacion

La principal funcion que desarrollara WhatsApp business es conectar de manera directa al cliente
y la empresa, promoviendo una comunicacién més efectiva y sobretodo rapida, asi acelerando el proceso

de venta.
Desarrollo

1. Registrarse seleccionando el pais con su cédigo correspondiente seguido del nimero de
teléfono que sera vinculado a la cuenta.

2. Completa el registro con la verificacion por medio de los 6 digitos enviados al numero
proporcionado.
Autoriza el acceso a contactos y fotos.
Crea una cuenta donde ponga el nombre de la empresa, la categoria de la empresa y su foto
o logotipo.

5. Cliquear en Explorar, seguido de Perfil de empresa para modificar y actualizar cada uno de los

atributos de la empresa.

Herramientas para la emp...

Configuracion

Perfil de empresa
tala f

% Punto Automotriz
[T - J— Disponible A
ERu S Disy I Catalogo
Herramientas para la empresa

Mensaje de ausencia

Mensajes destacados

Mensaje de bienvenida

Dispositivos vinculados

Respues‘t‘as rap‘|das‘
Cuenta

B Etiquetas
Chats @ ( t

Notificaciones

Almacenamiento y datos Enlace directo
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Pagina web
Explicacion

Manejar una pagina web para cualquier PYME proveera de prestigio, reconocimiento y confianza
la que estd encaminada a brindar la tranquilidad y seguridad del cliente o publico en general al momento

de concretar la compra.
Desarrollo

1. Registrar el dominio

2. Contratar un servicio de alojamiento
3. Elegir un constructor de sitios web
4

Desarrollar el sitio web en Google Sites

L

J))) =y = ¢

- llu” -': -

;ENCUENTRA LO QUE BUSCAS!
Variedad de productos en nuestro
catalogo digital y a precios de locura

Landing page
Explicacion

Su objetivo es atraer y convertir a visitantes como clientes, de tal manera que estén impulsados a
revisar los productos y servicios que ofrece la empresa y asi alentarlos a tomar la acciéon de compra. Esta

landing page o pagina de aterrizaje impulsard exponencialmente el trafico, SEO y fortalecerd la marca.
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Desarrollo

© ©® N o a0~

Escoger la plataforma ideal que se amolde a la necesidad y presupuesto
Establecer el objetivo y el call to action o llamada a la accién

Identificar el target y el canal

Redactar el cuerpo del texto

ARadir recursos audiovisuales

Incorporar un formulario de registro

Crear un evento para rastrear las conversiones

Hacer pruebas A/B

Medir los resultados

SJ. PUNTO
AUTOMOTRIZ

AUN CLIC DE CONSENTIR A TU VEHICULO

Te asesoramos en lo que necesites, ¢ Qué estas
esperando?

€ ey HEEHI BIPrets

o -
w [
i

X\ :
£ ¥
aEEn

iNo te pierdas los mejores precios del mercado!

CONTACTANOS

[ f]
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¢QUIENES SOMOS?

presa S.J. Punto Automotriz abre sus puertas
en julio del 2019, fue fundada

da de productos automotrices con el

objetivo de satislacer de manera eficiente y & un
s necesidades de los usuarios
s de la urbe, expandirse y

FORMA PARTE DE ESTA
COMUNIDAD

Accede a los
beneficios

@ Js) PUNTO AUTOMOTRIZ
Kl Js) punTO AUTOMOTRIZ

Google my business

Explicacion
Permitira el posicionamiento de la empresa en los buscadores de google y también en

google maps, de tal manera que sera mas facil el reconocimiento de la empresa en el sectory la

comunidad en general.
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Desarrollo

Abrir la pagina Google mi negocio
Clic en Administrar Ahora

Acceder a la cuenta google

Nombre de la empresa

Ingresar direccidn

Elegir categoria de empresa

Ingresar numero de celular y sitio web

Verificar la conexién con la empresa

© ©® N o g bk w N =

Seleccionar la opcion de verificacion

@ Atracciones

S.J. Punto Automotriz ‘ ¥{ Restaurantes  lsm Hoteles

el :‘/
S.J. PUNTO

AUTOMOTR
1z

4

.
§.J. Punto Automotriz

9 Talleres Cabrera

Micromercado Marilu

"A UN CLIC DE CONSENTIR A
TU VEHICULD"

S.J. Punto Automotriz

MILY PAN 3
Vi T e S N S Sido. Rafael Pule®™ | Banco De
() | @) (4]) ( ) BAZAR PAPELERIA E e
Indicacion Guardar Cerca Enviar al Compartir Horerla
es teléfono
PARADA DE BUS
E SOL DE LOS ANDES
@©  Jose Robles Carrion, entre Benjamin 3=
Franklin, y, Loja 110111 $ Canchas dela
g Esteban Godoy
Abierto ahora: 8:00-18:00 ¥opel S A (5] I

facebook.com

Unidad de Policia
Comunitaria Urb.

0O & o

Agregar una etiqueta

Micromercado Maria José

Q

Ollas Arroceras

Z Sugerir una edicion

Esperando a play.google.com..

(-}
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Unigue Customs

@ Estaciones de tr...

9

CENTRO Mojito, bar may
DERMATOLOGIKO.

ajminn Eaviadar

(7]

Calva&Calva Cia.Ltda

RINCON CERVECERC

Barrio

Q

Micro Mini Maxi

VS DECORCARS

de Revision y
ulacion.

Q.
Hogar San
camilo De Lellis

Franklin

'S J. Punto Automotriz

@

Clinica "San Pablo’

Salon del Reino
Testigos de Jehova

Farmacia "San Isidro

Supermercado
La Argelia

9"3

) P Estacionamientos ‘Yt{”‘““
S

Banco

)A

Sendero ecologico,

ruta la cascarllla

K. Mar;
Del Barrio !

Supermercado.

VIPA
CONSTRUCTORES

QF\r uela San Andres

9

gle:

Catdlica San

Isidro Labrador | Loja

Q

2.
°
z
3
!
%
[]

REN
AMAZONIA

®




App Movil
Explicacién

Esta permitira estar a la mano de cualquier cliente en cualquier dispositivo, agilizando los
procesos de consultas, gestion y compras. También proveera de una imagen mas confiable y

segura para sus clientes.
Desarrollo

Acceder a Play Console

Seleccionar Todas las apps y luego en Crear app

Seleccionar idioma predeterminado, agregar el nombre como se quiera visualizar
Especificar que se trata de una aplicacién

Especificar si es una aplicacion pagada o gratuita

Agregar la direccion de correo electronico de la empresa

Completar los términos legales y requerimientos

© N o O bk 0w N =

Seleccionar Crear app aspecto

51, Panta fatsmatiiz

1)

.....

iENCUENTRA LO QUE BUSCAS!
Variedad de productos en nuestro
catalogo digital y a precios de locura

S.J. Punto Automotriz

Accesorios Bujla  Direccién  Aceites
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DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 4
“Desarrollar un plan de contenidos digitales”

Explicacién:

El presente plan de contenidos cumplira un papel importante para el desarrollo de este
plan de marketing, al describir y guiar el camino por el cual se debe formar una conexion con los
clientes y publico objetivo en general, determinando a que buyer persona (Prospecto de cliente
ideal) debemos dirigirnos, los objetivos que deseamos cumplir, que es lo que se debe publicar y

los horarios mas efectivos para hacerlo.

Desarrollo

1. Andlisis de tendencias en el mercado

2. Determinar Buyer person

3. Obijetivos medibles que queramos alcanzar

4. Desarrollar un calendario o cronograma de las actividades que se pueden publicar, la

hora, fuente, mensaje, tematica y contenido audiovisual

A continuacion, se presenta el resultado del plan de contenidos:
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FACEBOOK

Martes
(16/02/22)

Miércoles
(17/02/22)

Semana 1 Hora | Objetivo del | Tematica Fuentes Contenido | Mensaje
(15/02/22 | Frecuencia mensaje visual (foto,
- de video,
19/02/22) | publicacion grafico)
Lunes 1 08:30 | Recordar a los|iCambia tus|YouTube (causas de viajar con |Video No te olvides de
(15/02/22) usuarios llantas! neumaticos en mal estado) velar por tu
automovilisticos seguridad y la de
cambiar Ilantas tu familia,
para viajar por cambia tus
carnaval llantas con S.J
Punto
Automotriz
2 14:30| Noticia Noticia  del | www.ecuavisa.com publicaciéon | éSabias que los
sector escrita vehiculos S.U.V.

bajaron de
precio un 20%?

Saber estos tips
de mecanica

Brindar Mecdnica podria salvarte
1 09:30 | informacién util basica www.youtube/mecanicabasica.com Video lavida.
Dar a conocer éSabias esto de
aspectos de la |Informacion nuestra
2 16:00 | empresa deempresa | www.s.j.puntoautomotriz.com foto empresa?

10:00

Llamar la atencién

Impacto
mediante
contenido
visual

WWwWw.siniestros.com

video

Pon
comentario
curioso
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http://www.ecuavisa.com/
http://www.s.j.puntoautomotriz.com/
http://www.siniestros.com/

Jueves
(18/02/22)

Viernes
(19/02/22)

17:00

Dar contenido de
valor

Diferencias
entre calidad
y precio de
repuestos

www.youtube/tiposderepuestos.com

video

i Lo que no te
contaron antes

de los repuestos
I

Contenido
viral
Distraer al | referente al ¢Qué harias site
11:00 | seguidor sector www.youtube/bloopersenvehiculos.com |video pasa esto?
En vivo Te presentamos
Informar al | mostrando los nuevos
13:00 | seguidor productos Facebook live video productos

A gue no sabias
estas

Distraer al | Contenido curiosidades de
12:00 | seguidor audiovisual | www.youtube.com video tu vehiculo
Te deseamos un
Relax para el fin de | despedida de buen fin de
17:30 | semana la semana S.J. Punto Automotriz imagen semana
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http://www.youtube.com/

INSTAGRAM

Martes
(16/02/22)

Miércoles
(17/02/22)

Jueves
(18/02/22)

descuentos

Semana 1|Frecuencia | Hora | Objetivo del mensaje Tematica Fuentes Contenido Mensaje
(15/02/22 -| de visual (foto,
19/02/22) | publicaciéon video, grafico)
Lunes 1 09:00 | Concientizar al seguidor Medidas de | Reels Video Todo lo que debes sobre tu
(15/02/22) seguridad vehiculo saber antes de salir de
antes de viajar viaje
2 15:00 | Comunicar al seguidor Productos en | Historia foto Aprovecha las ofertas

especiales por temporada de
carnavales

1 10:30| comunicar al seguidor Productos en | Historia Video Aprovecha las ofertas
descuentos especiales por temporada de
carnavales
2 16:30| Entretener al seguidor Momentos Reels Video Feliz Martes a toda la
divertidos en comunidad y bendiciones en su
vehiculos dia

1 08:00 | Informar productos Productos en | Publicacién Foto "Amortiguador serie 32145"
venta
2 13:45 | Entretener al seguidor Innovaciones | Historia Reels " top 10 innovaciones

automotrices

automotrices
impresionaran"

que te

1 09:10 | Informar productos Productos en | Publicacién Foto "Pastillas de frenado marca
venta xyz"

2 14:00 | Entretener al seguidor Detectar Historia video Si  tu carro actda asi,
cambio de probablemente debas hacer un
repuestos cambio de repuestos
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Viernes
(19/02/22)

10:30| Informar productos Productos en | Publicacidn Foto "Lubricantes 20 - 50
venta Goldenbear"
13:30 | Entretener al seguidor Preguntas vy | Historia iResponderemos todas tus
respuestas dudas y preguntas en vivo, no
en vivo te lo pierdas!
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WHATSAPP

Martes
(16/02/22)

Miércoles
(17/02/22)

Jueves
(18/02/22)

Viernes
(19/02/22)

Semana 1|Frecuencia |Hora | Objetivo del mensaje Tematica Fuentes Contenido Mensaje
(15/02/22 -| de visual (foto,
19/02/22) | publicacién video, grafico)
Lunes 1 09:30 | Entretener Contenido plataformas de video |video Que tengas un excelente inicio
(15/02/22) viral de semana
2 15:30 | Comunicar Descuento S.J. Punto Automotriz | video "No te pierdas de estos

descuentos"

1 08:25 | Informar de los | Productos S.J. Punto Automotriz | Fotos "Plumas Michelin"
productos

2 15:45 | Informar de los | Productos S.J. Punto Automotriz | Fotos
productos "Bujias "

1 11:00 | Informar de nuevas | Noticia www.elcomercio.com | Noticia escrita | Entérese de las nuevas
disposiciones disposiciones expuestas por el
SNMV
2 17:00 | Informar de los | Productos S.J. Punto Automotriz | Fotos "Llantas Maxis"
productos

1 08:00 | Entretener Contenido plataformas de video |video Que tengas un excelente
viral jueves
2 14:00 | Informar de los | Productos S.J. Punto Automotriz | Fotos "Discos de frenado"
productos

1 10:45 | Entretener Contenido plataformas de video |video Que tengas un excelente fin
viral de semana
2 15:45 | Informar de los | Productos S.J. Punto Automotriz | Fotos "Kit de distribucién"
productos
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http://www.elcomercio.com/

PAGINA WEB

Segundo
Semestre

servicios que dispone la
empresa

de cartera de
productos
servicios

y

texto

Ao 1| Frecuencia | Hora | Objetivo del mensaje Tematica Fuentes Contenido Mensaje
(15/02/22 - | de visual (foto,
15/02/23) | publicacién video, grafico)
Primer 1 09:30 | Actualizacién de landing | Landing page | Pdgina para landing | Videos, Fotos, | Renovacién de landing page
Semestre page page Texto, enlaces,
botones de
accion
2 12:30 | Informar los productos vy | Actualizaciéon | Inventario empresa | Fotos, videos, |Visualiza nuestra cartera de

productos actualizada y
descubre variedad y precios

1 09:30| Actualizacién de landing | Landing page | Pdagina paralanding | Videos, Fotos, | Renovacién de landing page
page page Texto, enlaces,
botones de
accion
2 12:30 | Mejorar la visualizacion y | Actualizacidon | Técnico - Tutoriales | Videos, Fotos, | Atrévete a experimentar Ia

funcionalidad

de la pagina
web

Texto, enlaces,
botones de
accion

mejor experiencia de compra
online
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DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 5

“Desarrollar sorteos o planes promocionales con productos gratuitos que

incentiven al cliente a participar y enterarse de las nuevas actualizaciones de la

Explicacion

empresa.”

La estrategia de implementar una serie de sorteos y planes promocionales trae como

beneficio el enganche vy fidelizacion de los clientes y la conversién de publico objetivoen

Desarrollo

1. Sorteos:

a. Diadel trabajador: Se publicara el sorteo omnicanal de 3 pares de pastillas

de frenado en las plataformas de Facebook e Instagram y difundida por
WhatsApp. Contara con su frase de introduccion, el desarrollo del sorteo,

recomendaciones de doble participacion y sus respectivas bases legales.

Dia del padre: Se publicara el sorteo omnicanal de 3 pares de plumas Boch
en las plataformas de Facebook e Instagram y difundida por WhatsApp.
Contard con su frase de introduccion, el desarrollo del sorteo,

recomendaciones de doble participacion y sus respectivas bases legales.

Navidad: Se publicara el sorteo omnicanal de 1 cambio de aceite mas lavada
en las plataformas de Facebook e Instagram y difundida por WhatsApp.
Contara con su frase de introduccion, el desarrollo del sorteo,

recomendaciones de doble participacién y sus respectivas bases legales.
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2. Planes promocionales
a. Sandwich pricing o estrategia del Sandwich: Esta estrategia consiste en
presentarle al cliente 3 opciones de calidad y precio de un producto con el
objetivo de satisfacer su requerimiento de acuerdo a su necesidad y
capacidad adquisitiva, y también influyendo en la compra del producto del
medio transmitiendo que es la mejor eleccidén del cliente. Seria importante
que el producto al que se le aplique esta estrategia pertenezca al producto

vaca que para la empresa corresponde al Kit de distribucion.
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b. 2X1. Esta estrategia se basa en ofertar dos productos iguales o
complementarios, el que tenga el precio mas bajo se sometera al descuento.
Lo cual acelerara el proceso de compra por parte de los clientes, resultando
atractiva la idea de recibir un producto “gratis”. Se lo desarrollara en dias

festivos (Dia del padre, black Friday, fundacion de Loja y navidad)

c. Precios 0.99: Esta es una estrategia psicolédgica que les ha funcionado a las
grandes medianas y pequeias empresas, debido al instinto humano los
clientes encuentran mas atractivo un precio rebajado con el .99 a que un
precio redondeado, debido a esto sera bueno implementar esta estrategia en

los productos ofertados por la empresa
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DESARROLLO DE MICRO - ESTRATEGIA NUMERO 6
“Innovar y actualizar los métodos de pago, de esta manera facilitamos la compra de

los productos”

Explicacion

Al momento que la empresa comienza a ampliar e innovar los métodos de pagos,
esta maximiza el segmento de mercado, amoldandose a las necesidades de un mercado
gue se mantiene innovando. Debido a lo anteriormente mencionado, se procede a sugerir
que opciones implementar para satisfacer a la mayor cantidad de clientes y no limitar las

ventas.
Desarrollo

1. App Movil: Se recomienda incorporar método de pago por PayPal para tarjetas

de crédito y de débito.

2. Presencial: Se recomienda incorporar un terminal de pagos por tarjeta la cual

permitira cobrar mediante tarjetas de crédito y debido en la tienda fisica.

3. Redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp): Se recomienda adquirir
una cuenta en el banco del Pichincha para admitir la opcion de depésito y envio
de recibo o comprobante de pago y desarrollar la venta mediante servicio a

domicilio o punto de recepcion.
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DESARROLLO DE MACRO - ESTRATEGIA NUMERO 1
“Ejecucidén de estrategia SEO”

¢, Qué es la estrategia SEO?

El SEO o Search engine optimization hace referencia a la serie de actividades
concadenadas, que permitiran a la empresa S.J. Punto Automotriz posicionar la pagina de
la empresa y hacerla subir en los buscadores, esto se traduce como posicionamiento
organico en el que no se necesita pagar para llegar al publico objetivo, sin embargo, esta
es una estrategia demandante debido al tiempo y a que no solo el equipo o encargado de

marketing participa, sino, se ven involucrados algunos departamentos de la empresa.
Marketing organico

Es la combinacién de recursos y herramientas dirigidas a realizar actividades
que hagan crecer la empresa S.J. Punto Automotriz de manera natural, esto quiere
decir que crezca sin intervencion de técnicas de marketing de pago, debido a esto
es importante el apalancamiento de herramientas como las redes sociales, landing
page y los motores de busqueda. Esto permitira fortalecer los lasos empresa -
cliente y formar una comunidad en donde se compartira informaciéon de calidad,
educativa y entretenida que permitira conseguir el compromiso y lealtad de los

clientes.
Desarrollo

La estrategia SEO para la empresa S.J. Punto Automotriz se la desarrollara de la

siguiente manera:

¢ Implementacion de las propuestas referente a la imagen institucional que se detalla
en la micro estrategia niumero 1, esto con el fin de que los trabajadores y clientes
puedan observary conocer a qué se dedica la empresa, hacia donde se dirige y qué
valores rigen en la empresa. Para lo cual se recomienda la impresion y exposicion
en lugares estratégicos de la empresa y posteriormente postearlo en sus

plataformas digitales.
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El desarrollo de la pagina web, landing page, app movil y redes sociales,
implementando la propuesta del redisefio de marca en cada una de las plataformas,
como se detalla en la micro estrategia numero 2y 3.

Para la aplicacion de estrategias SEO off page la empresa enlazara todas sus
plataformas digitales entre si, de esta manera el contenido que corresponda a cada
red social direccionara al publico para que visite el sitio web y app movil, de esta
manera se hara un enganche del cliente mediante sorteos y otras actividades a
participar en ellas, cumpliendo pasos basicos como mencionar a tres amigos en sus
redes, dar like en algun post, compartirlo con amigos, seguir a la empresa en todas
sus redes sociales, entre otros, esto generara vinculacion organica para el desarrollo
de enganches comerciales tanto para Facebook, Instagram y dirigir trafico al sitio
web lo que permitirda un mayor reconocimiento en el mercado digital, en el sector y

una comunidad activa digitalmente.

Aplicacion del plan de contenidos pre establecido para cada una de las plataformas
digitales, este se encuentra detallado en la micro estrategia numero 4. Tiene como
objetivo proveer al cliente contenido de valor, actualizado y nuevo, que por ende
permitira que mas personas sean atraidas por contenidos audiovisuales de su
interés y posteriormente puedan visitar la pagina web y la app movil, asi llevar a cabo
el proceso de compra y transformarse en clientes. Este plan de contenidos se
entrelaza con la micro estrategia niumero 5, para lo cual la empresa lo amoldara de
acuerdo con la planificacion de los dias promocionales donde se desarrollaran los

descuentos.

Inscribir a la empresa en Google my bussines como se detalla en la micro estrategia
3, de esta manera el cibernauta que busque a la empresa por Google podra observar
detalles como Ubicacion, plataformas digitales, horario de atencion, fotos, videos y
comentarios referentes a experiencias de compra por clientes, por ende, esto

permitira conseguir un reconocimiento considerable en el mercado digital.

Se recomienda aplicar estrategias especificas SEO on page tales como:
optimizacién de textos mediante Keywords detectadas con el planificador de

palabras claves de Google, creacion de metadescripciones y metatitulos, creacion
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de contenido de calidad con palabras clave, garantizar una buena usabilidad de la
pagina web, mejorar la velocidad de carga del sitio web y creacion de url que

contengan la palabra clave objetivo

132



DESARROLLO DE MACRO - ESTRATEGIA NUMERO 2
“Ejecucidén de estrategia SEM”

¢, Qué es la estrategia SEM?

El SEM o Search Engine Marketing puede ser considerado como las herramientas
y estrategias que ayudaran a optimizar visualizacién de anuncios en los motores de
busqueda, en este caso el mas representativo es Google. El SEM para la empresa S.J.
Punto Automotriz puede llegar a proveer de ciertas ventajas, tales como, permitir maximizar
las visualizaciones de un producto a gran escala, permite competir con fuerza con los
competidores del sector, si las campanfas estan bien optimizadas, la inversion retorna de

manera rapida y permite llevar trafico segmentado al sitio web.
Marketing de pago

Para la empresa S.J. Punto Automotriz esta sera una estrategia basada en
la segmentacion y en los anuncios a un costo establecido de acuerdo a la campana
publicitaria que se elija, todo esto con el objetivo de captar de una manera mas rapida el
interés del publico objetivo, logrando asi un mayor numero de conversiones en menor

tiempo, es decir, conseguir una mayor cantidad de clientes y ventas.

Desarrollo

e Google ads: Para el desarrollo de esta estrategia es necesario crear un perfil en
google ads, vincular la empresa con todos los datos referenciales para
posteriormente en el apartado de campafa poder precisar los datos especificos de
cada una de las campafias como por ejemplo el costo por clic que se desea cancelar
al momento de que el internauta de clic en el anuncio y la calidad de las campanas

publicitarias que se lanzaran.

La empresa seleccionara una campafia de:
1. Ventas
2. Promocién de aplicacion

3. Trafico a sitio web

La empresa comprara varias Keywords long trail o palabras clave de cola larga que

se vincule con el anuncio que se desea lanzar, estos dos deberan mantener concordancia
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de tal manera que el Quality score, el cual es el parametro de calificacion que realiza

Google, esté en una valoracion igual a 7 o mayor a este, todo con el objetivo de evitar

sanciones por parte de la empresa. La empresa realizara esta campafa de Google Ads 6

meses al aio por un tiempo establecido de 90 dias al aio, estratégicamente seleccionados

para sacar el mayor provecho de la campana.

Social ads: para el desarrollo de esta estrategia, es necesario el apalancamiento
de la micro estrategia numero 3, en la cual se desarrollaron las redes sociales de la
empresa, en estas se realizaran campafas publicitarias mediante el administrador
de anuncios que provee Facebook business el cual estara estrechamente ligado a

la plataforma Instagram.

Las campanas que debera realizar la empresa S.J. Punto Automotriz son:

1. Campaia de trafico (esta campafa permitira llevar trafico de personas

hacia el sitio web, Messenger app Mobile o WhatsApp) se la realizara dos
semanas por cada de los siguientes meses: febrero, Mayo, Octubre y

Noviembre, con un presupuesto diario de $5 diarios.

Campafia de generacion de clientes potenciales (esta permitira que las
personas que vean un anuncio correspondiente a algun producto, al dar clic
se despliegue un pequeno cuestionario o filtro en el que se pediran los datos
del publico interesado en el producto, para luego comunicarse con ellos),
esta campana se la realizara los mismos meses a la campana de trafico para

vincularlas y tener mayor recepcion de trafico y suscripciones.

Campafia de conversiones (esta campafa permitira direccionar al publico
interesado hacia la pagina de ventas o app Mobile para que termine
comprando). La presente estrategia se la llevara acabo 15 dias por 6 meses

en el ano, saltdndose un mes.
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DESARROLLO DE MACRO - ESTRATEGIA NUMERO 3
“Ejecucién de estrategia INBOUND MARKETING”

¢ Qué es el Inbound Marketing?

Es una técnica alternativa del Outbound marketing, el cual utiliza diversas técnicas
no intrusivas para aumentar el numero de visitantes de la web empresarial y para conseguir
que estos se conviertan en leads, los cuales recibiran informacién especifica para que

conozcan de la empresa y terminen siendo clientes al concretar una compra.
El inbound marketing funciona en base a cinco pilares fundamentales:

La atraccion de trafico
La conversion
La automatizacién de marketing mediante lead nurturing y lead scoring.

La fidelizacion

a x> b=

El analisis
Desarrollo

Para el desarrollo de esta estrategia es importante combinar la macro estrategia nimero
uno y numero dos. Con el fin de enlazar herramientas organicas y de pago que sin duda
alguna lograra que la empresa S.J. Punto Automotriz sea reconocida como una de las

empresas lider en el mercado digital. El proceso de desarrollo sera el siguiente:
e Atraccion de tréfico

Para atraer a una gran audiencia al sitio web y app mobile de la empresa, es
necesario el apoyo de contenido de valor en las diferentes redes sociales las cuales se
apalancaran del plan de contenidos expuesto en la micro estrategia cuatro, este
contenido de valor debera cumplir parametros de calidad y concordancia con la razon
social de la empresa, con el objetivo de atraer trafico en visitas y despertar el interés del
internauta. Adicional a esto, las estrategias SEM ya mencionadas en la macro estrategia
numero 2, jugaran un papel importante al momento de atraer en mayor volumen a

publico objetivo que esté buscando las Keywords de la empresa.

e Conversion
Posteriormente a la atraccion de internautas sera necesario vincularan el contenido
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de valor expuesto en las redes sociales y buscadores mediante estrategias SEO Y SEM
con una landing page, la cual incentivard mediante su boton de call to action a descargar
la aplicacion mévil para la promocion y venta de los articulos en stock de la empresa,
esto permitira que luego de captar el interés del internauta se logre enganchar a la
empresa, mediante un webinar donde se explique la importancia de dar mantenimiento
al vehiculo y los cambios de repuestos necesarios en tiempos maximos de uso,
proveyendo un contenido de valor al visitante el cual impulsara posteriormente a
brindara sus datos personales requeridos en la landing page a cambio de recibir el
contenido expuesto en el webinar y pertenecer a una comunidad, lo que posteriormente
permitira que la empresa posea una base de datos interna de leads, los que mas

adelante se convertiran en clientes.
e Automatizacion del marketing

Con técnicas como lead nurturing y lead scoring se lograra enviar informacion
relevante para el usuario segun sus necesidades, de forma automatizada, pero teniendo
en cuenta sus respuestas, de esta manera se la empresa S.J. Punto Automotriz podran
hacer llegar las ofertas comerciales cuando el usuario se encuentre listo para concretar

la compra y como consecuencia conseguir mas clientes.
e Fidelizacion

Una vez que se ha creado una base de datos y una automatizacion de marketing, es
necesarios permanecer en constante contacto con los internautas y asi fortalecer la
relacion leads - empresa, con el fin de fidelizar a estos leads proveyendo informacion de
calidad, ofertas, concursos y premios por fidelidad y que estos se conviertan en
embajadores de la empresa S.J. Punto Automotriz y puedan recomendar la empresa

entre su circulo social.
e Analisis

El inbound marketing permitira tener un panorama claro de que tan efectiva este
resultado el conjunto de estrategias cuidadosamente seleccionadas y analizar su
eficacia al momento de conseguir que mas usuarios se liguen a la empresa y estos
juntos formen una comunidad activa que perdure en el tiempo y se mantenga en

constante crecimiento.
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Tabla 30

PRESUPUESTO DE PLAN DE MARKETING

Cantidad \ Detalle

| Costo Unitario | Costo Total

MICRO ESTRATEGIA NUMERO 1

Impresiones de organigrama estructural, funcional y sus

valores en material acrilico de 60 cm de alto y 40 cm de
3 ancho S 9.00| $ 27.00
6 Pernos para instalacion S 020 S 1.20
Total $ 2820
MICRO ESTRATEGIA NUMERO 2

Creacién de propuesta de imagen, logo, slogan y colores
1 corporativos S 140.00 | $ 140.00
Total $ 140.00
MICRO ESTRATEGIA NUMERO 3
1 Ejecucion de Facebook para negocio S 15.00| $ 15.00
1 Ejecucion de Instagram para negocio S 15.00| S 15.00
1 Ejecucidon de una WhatsApp para negocio S 10.00| S 10.00
1 Inscripcidn de la empresa en google my business S 10.00| S 10.00
1 Ejecucion de sitio web S 200.00 | S 200.00
1 Ejecucion de landing page S 80.00 | $ 80.00
1 Ejecucion de app Mobile S 1,200.00 | $ 1,200.00
Total $ 1,530.00
MICRO ESTRATEGIA NUMERO 4
1 | Plan de contenidos para redes sociales anual IB 600.00 | S 600.00
Total $ 600.00
MICRO ESTRATEGIA NUMERO 5
3 Pares de pastillas S 35.00| $ 105.00
3 Pares de plumas Boch S 17.00| S 51.00
1 Cambio de aceite mas lavada de vehiculo S 20.00| S 20.00
Total $ 176.00
MICRO ESTRATEGIA NUMERO 6
1 Terminal de pagos por tarjeta de crédito y débito S 135.00 | $ 135.00
1 Apertura cuenta en banco de Pichincha S 5.15| S 5.15
Total $ 140.15
MACRO ESTRATEGIA NUMERO 2
60 Dias de campania de trafico al afio S 5.00| $ 300.00
60 Dias de campafia de generacién de clientes al afio S 5.00| S 300.00
60 Dias de campafia de conversiones S 5.00| $ 300.00
60 Dias de campafia en Google Ads al afio S 5.00| S 300.00
Total $ 1,200.00
SUMATORIA TOTAL > 3,814.35

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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Nota:

Es importante mencionar que los valores establecidos se encuentran en una media
del costo por cada una de las estrategias establecidas en la propuesta de plan de marketing,
sin embargo, queda a criterio del Gerente general en designar los encargados, los recursos,
la frecuencia y cada uno de los puntos establecidos segun su conveniencia y el deseo por

dar un paso a dominar el mercado digital.

Por otro lado se aclara que el presupuesto corresponde al primer afio en el que se
aplica las estrategias digitales, posteriormente se omitiran los valores correspondientes a:
Micro estrategia 1, Micro estrategia 2, Micro estrategia 3 y Micro estrategia 6; y se las
remplazara con el costo de mantenimiento de estas estrategias, asi disminuyendo el

presupuesto para los siguientes afios a $ 1.976.
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8. CONCLUSIONES

Luego de haber concluido con el trabajo de investigacion, se presentan las siguientes

conclusiones:

e La micro empresa S.J. Punto Automotriz, no cuenta con un plan de marketing
establecido, por ende, desarrolla sus actividades de manera tradicional y se apoya
en medios digitales de manera improvisada, lo que no le permite alcanzar los

objetivos planteados.

e El analisis situacional interno, permitio identificar falencias y factores que requieren
una propuesta de redisefio y mejora. Entre las que se puede citar. ausencia de
mision, visidén, valores, organigrama estructural, organigrama funcional, imagen
institucional sélida y actualizada, insuficiencia de redes sociales, sitio web,
buscadores de Google, marketplaces, entre otros. El analisis externo permitié
establecer la realidad politica, econdmica, social y tecnoldgica, a la que se enfrenta
el sector automotriz y asi posteriormente determinar las oportunidades y amenazas

que debera enfrentar o aprovechar la empresa.

e Elestudio de mercado permitid determinar que los clientes de la empresa S.J. Punto
Automotriz corresponden a un grupo etario adulto y homogéneo en género; la
mayoria de ellos conocié la empresa por coincidencia o referencias personales;
respecto a la preferencia comercial se evidencié que la clientela mantiene como
proveedores principales a otras empresas, entre las que se mencionan: Mansuera
y Multirepuestos el flaco, empresas que se mantienen activas en el mercado digital;
en relacion a la preferencia de los clientes por la empresa S.J. Punto Automotriz, se
puede denotar que la mayoria expresa su conformidad con la calidad de los
productos, la rapidez de compra y la ubicacién estratégica; en cuanto a la
experiencia de compra los clientes manifestaron en su mayoria que se encuentran
conformes con el tiempo de espera de compra y servicio y la atencién al cliente, y a
su vez inconformes con la carencia de facilidad de pago y el nulo servicio post
compra; por otra parte se descubrié que la mayor parte de los clientes estan de
acuerdo con que la empresa se acople a un mercado digital mediante el apoyo de
plataformas y herramientas tecnoldgicas; en cuanto al dispositivo tecnologico

mayormente usado por los clientes fueron los Smartphone, con una media de uso
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de 7 horas al dia dedicadas al uso de este y se conocio las plataformas digitales
mayormente usadas las cuales son: Facebook, YouTube, Instagram y WhatsApp,

siendo estas mismas las redes por las cual mas ven publicidad.

El desarrollo del analisis FODA, permitié determinar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, las que estratégicamente fueron vinculadas en la matriz
del alto impacto, con el objetivo de establecer las micro y macro estrategias viables

para dar solucion a las problematicas y carencias existentes.

La propuesta de plan de marketing realizada permitié6 concentrar cada una de las
estrategias necesarias para permitir que la empresa obtenga un posicionamiento
digital, primero se desarrollaron micro estrategias especificas como la propuesta de
una imagen solida de la empresa, que perdure en el tiempo y en la mente de los
clientes, la presencia digital en cada una de las plataformas mayormente utilizadas,
las actividades programadas para realizar marketing organico y de pago, y la
ampliacion de opciones referente a los métodos de pago que maneja la empresa;
estas permitieron contar con los materiales necesarios y requerimientos para
posteriormente aplicar las macro estrategias, concretamente estrategias: SEO, SEM
E INBOUND MARKETING.
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9. RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente de la empresa S.J. Punto Automotriz, en base a
los resultados obtenidos en el analisis situacional y estudio de mercado, que
aplique la propuesta del plan de marketing proporcionado, el que le permitira
pertenecer, mantenerse y crecer en el mercado digital, obteniendo
resultados considerables al momento de atraer a mas publico objetivo y

vender mas.

Se recomienda a la empresa adoptar el redisefio propuesto de la imagen
institucional, de su mision, visién, valores, organigrama estructural y
funcional, con el objetivo de que los clientes identifiquen la actividad
comercial de la empresa, hacia donde se dirige, los valores que manejan,

afin de crear una imagen comercial que perdure en la mente del cliente.

Analizar el mercado y la competencia, los constantes cambios a los que
estos se someten y las innovaciones existentes de las que se apoyan, de
esta manera la empresa podra anticiparse y prever ciertos cambios que
seran decisivos para mantenerse en pie durante la evolucion del mercado y

del sector.

Proporcionar constante mantenimiento a las plataformas digitales y llevar a
cabo el plan de contenidos establecido en la micro estrategia niumero cuatro,
mantener informados a los clientes, proveer de contenidos de valor y crear

una comunidad sana empresa — audiencia.

Realizar actividades de promocién detalladas en la micro estrategia numero
5, con el fin de atraer al publico objetivo a las diferentes redes sociales,
pagina web, landing page o app mévil y fidelizar los clientes que ya posee la
empresa. También se recomienda ampliar los métodos de pago con un

sistema POS (pago por tarjetas).

141



e Desarrollar las estrategias establecidas en la propuesta de plan de
marketing, en razén del presupuesto que el gerente desee destinar para el

area encargada y las actividades a fines.
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11. ANEXOS
ANEXO 1

Encuesta aplicada a los clientes

ENCUESTA DIRIGIDA AL CLIENTE DE LA

EMPRESA

Estimado participante, la presente encuesta tiene como finalidad especifica
levantar informacion oportuna referente a los clientes de la empresa, la informacion
recabada corresponde al proyecto de tesis titulado Plan de Marketing para el
posicionamiento digital de la empresa S.J. Punto Automotriz, los datos
proporcionados seran tratados con la mayor confidencialidad y usados
exclusivamente para fines académicos.

Informacién general

Edad: Género:

Masculino ( )
Femenino ( )

1. ¢Por qué medio conocio la empresa S.J. Punto Automotriz?
I Referencias personales
I Por coincidencia
I Redes sociales
I Radio
2. ¢Con qué frecuencia compra productos en la empresa S.J. Punto
Automotriz?
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

—_ = = = —

3.Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al
8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
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aceites automotrices, siendo 1 el que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce.

Tiendas de repuestos
para vehiculos 1 2 3 4 5 6 7 8

S.J. Punto Automotriz

La casa de las puntas y
amortiguador

La cochera auto boutique

Multirepuestos El Flaco

Mansuera

Multimarkas Korea

El tambor

Repuestos del sur

4. Marque con una X, segun corresponda
¢,Cuales de las siguientes tiendas de repuestos automotrices conoce

que utilice plataformas digitales de informacién?

Tiendas de repuestos para vehiculos | Respuesta

S.J. Punto Automotriz

La casa de las puntas y amortiguador

La cochera auto boutique

Multirepuestos El Flaco

Mansuera

Multimarkas Korea

El tambor

Repuestos del sur

5. Marque con una X segln corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy 5
totalmente de acuerdo.
Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que:

N° ITEM

Totalmente

desacuerdo
Desacuerdo
De acuerdo

Neutral

Totalmente
acuerdo

1 | Tiene variedad de productos

Sus productos son de calidad
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Tiene precios comodos

El tamafio de su establecimiento es agradable y
adecuado

La empresa tiene una buena ubicacién

El proceso de compra es facil y rapido

Ofrece un buen servicio de instalacion

Ofrece informaciéon adicional del producto en
venta

La presentacién de los productos disponibles es
[lamativa

6. Marque con una X del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes

afirmaciones dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada
satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria.

Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz

referente a las siguientes variables fue:

No

ITEM

1 Nada
satisfactoria
2 Poco
satisfactoria
3 Neutral
Satisfactoria
5 Totalmente
satisfactoria

a

Presentacion de los productos

N

Informacidn respecto a los productos

w

El espacio del local

El tiempo de espera de compray
servicio

(6]

Atencion al cliente

)]

Servicio post- venta

Facilidades de pago

7. Marque con una X del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes
afirmaciones, siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.

Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz:
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o

ITEM

1 Totalmente
desacuerdo
Desacuerdo
3 Neutral

4 De acuerdo
5 Totalmente
de acuerdo

2

Esté presente en redes sociales

Que tenga un canal de YouTube donde
presenten los beneficios y usos de sus
productos

Haga publicidad en sus plataformas digitales

Me envie informacidn sobre promociones y
eventos por medio de plataformas digitales
como correo electrénico o redes sociales

Realice sorteos por medio de sus redes
sociales

Brinde asesoria mediante sus redes sociales

Pueda venderme los productos de manera
digital

Pueda entregarme los productos a domicilio

Posea un catalogo digital de los productos

8. ¢Indique cual de las siguientes lineas de productos desearia que
implementara la empresa S.J. Punto Automotriz? Elija solo una alternativa

I Alfombrado para vehiculos
I Radios y pantallas para vehiculo
I Sistema de sonido

9. ¢Enquélugar delaciudad de Lojale gustaria que existierauna sucursal dela
empresa S.J. Punto Automotriz?

Y Norte
Y Centro

10. ¢ Considera que es importante que la empresa S.J. Punto Automotriz tenga
presencia en el mundo digital?

I Totalmente de acuerdo
I Indiferente
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I Totalmente en desacuerdo

11. ¢ Qué dispositivo electronico usa con mayor frecuencia? (Elija solo uno)

Smartphone
Laptop
Smart tv
Tablet

— = = =

12. Indique en que horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el uso del

internet.
HORARIO NUMERO DE HORAS
o 06:00]| 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas mas de 4 horas
Mahana
12:00
12:01| 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas mas de 4 horas
Tarde
18:00
. 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas mas de 4 horas
Noche ;818(1)

13. ¢ Con que frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque con
una X; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente.

Plataformas digitales

1 nada
frecuente

2 no tan
frecuente

3
indiferente

4 5 muy
frecuente | frecuente

Facebook

YouTube

Paginas web

Instagram

Twitter

WhatsApp

Correo electrénico
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14. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencién a la
publicidad o anuncios? Marque con una X; siendo 1 muy poca atenciény 5

mucha atencion.

Plataformas digitales

1 muy
poca

atencion

2 poca
atencion

3
indiferente

4 algo
de
atencion

5
mucha
atencion

Facebook

YouTube

Paginas web

Instagram

Twitter

Radio

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ANEXO 2

Entrevista al gerente de la empresa S.J. Punto Automotriz

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA

EMPRESA

Estimado participante, la presente entrevista tiene como finalidad especifica
realizar un analisis situacional interno de la empresa, la informacién recabada
corresponde al proyecto de tesis titulado Plan de Marketing para el
posicionamiento digital de la empresa S.J. Punto Automotriz, los datos
proporcionados seran tratados con la mayor confidencialidad y usados
exclusivamente para fines académicos.

16. ¢ COmo nace y se constituye la empresa S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ?
(historia)

17. ¢ Posee la empresa:
a. Misién ()
b. Vision ()
c. Obijetivos ()
18. ¢La empresa cuenta con una estructura organizacional o funcional?
19. ¢ Qué productos y servicios complementarios ofrece la empresay cuales de
estos sobresalen en volumen de ventas?
Productos:
Servicios:
20. ¢ Cuales son sus canales de comercializacion de sus productos?

21. ¢Quiénes son sus principales proveedores?

22. ¢ Considera que estos proveen continuamente sin interrupciones y a buen
precio los productos?

23. ¢Me podria describir el segmento de sus clientes?

24. ¢ En base a qué indicadores, se fija el precio de los productos?
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25. Califiqgue del 1 al 5 las siguientes afirmaciones, donde 1 significa en
totalmente desacuerdo, 2 desacuerdo, 3 neutral, 4 de acuerdo y 5 totalmente

de acuerdo.

-]

ITEM

Totalmente
desacuerdo

Desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de

acuerdo

Mi empresa vende productos de calidad

Tengo heterogeneidad de clientes

Ofrezco los mejores productos del mercado

Mis clientes prefieren a mi empresa antes que la
competencia

La ubicacién de la empresa es estratégica para
dinamizar las ventas

Los precios de mis productos son atractivos en
comparacién ala competencia

Cree usted que la tecnologia es importante en la
comercializacién de sus productos

26. ¢La empresa ofrece algun tipo de promocion para sus clientes?, con qué
frecuencia? ¢Qué tipo de promocion? Ejemplo:

27. ¢Realiza algun tipo de publicidad para su empresa? Expliquela a

continuacion:

¢ Medios tradicionales (radio, tv, prensa escrita)
¢ Medios no tradicionales (redes sociales)

¢ No realizo publicidad

28. Segln su criterio ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades de la empresa?

Fortalezas:
Debilidades:

29. Segun su criterio ¢ Cuales son las ventajas y desventajas que posee su

empresa contra la competencia?

Ventajas:
Desventajas:
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30. ¢En la actualidad qué estrategia cree usted que la empresa deberia adoptar para
incrementar sus ventas y su participacién en el mercado?
e () Penetracién de mercados (incremento de ventas hacia el mismo mercado
con los mismos productos)
e () Comercializar productos nuevos para el mercado actual
e () Ofrecerlos productos actuales dirigidos hacia nuevos mercados
e () Diversificacion (comercializar nuevos productos y un mercado nuevo)
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ANEXO 3

Ficha de observacién

FICHA DE OBSERVACION DIRIGIDA A LA

EMPRESA

La presente ficha de observacion tiene como finalidad especifica realizar un
analisis situacional interno de la empresa, la informacion recabada corresponde al
proyecto de tesis titulado Plan de Marketing para el posicionamiento digital de la
empresa S.J. Punto Automotriz, los datos proporcionados seran tratados con la mayor
confidencialidad y usados exclusivamente para fines académicos.

Nombre de la empresa S.J. PUNTO AUTOMOTRIZ
Nombre del observador: | Kevin Alejandro Ochoa Rojas

Giro de la empresa Comercializadora de productos

ORDEN: Observe la ejecucion de las actividades que se enuncian a
continuaciéon y marque con una “X” segun corresponda, considerando que las
ponderaciones son: Si cumple, No cumple y No aplica (inexistencia de parametro en la

empresa)

REGISTROS DE

N° ACCIONES A EVALUAR CUMPLIMIENTO OBSERVACION
SI NO |NA
Los clientes potenciales de la empresa llegan por:
1 | Recomendaciones, publicidad de la empresa o de
casualidad
) La empresa tiene diversificacion de productos y de
marcas
3 Da a conocer los productos utilizando marketing de
presentacion
4 Los productos tienen garantia
5 Los productos son de calidad
6 El servicio de venta se desarrolla de manera

eficiente
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La empresa ofrece informacion adicional de los

7
productos

8 La empresa ofrece el servicio de instalacion o
servicios complementarios

9 La empresa realiza un seguimiento luego de las
compras

10 | La empresa tiene un logotipo llamativo

11 | Lasinstalaciones de la empresa son de primera

12 | Laubicacién de la empresa dinamiza las ventas

13 La empresa planifica estrategias para incrementar
ventas

14 | La empresa cuenta con tecnologia actualizada

15 | La empresa tiene presencia en el mercado digital

6 El local comercial de la empresa es propio
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ANEXO 4

Tabla de frecuencias y graficos de barra referente a los resultados de la encuesta
aplicada a los clientes de la empresa S.J. Punto Automotriz.

1. Edad
1. Edad
Frecuencia Porcentaje
Valido 24 1 .6

25 4 23
26 2 1.1
27 8 4.6
28 11 6.3
29 12 6.9
30 9 5.1
31 8 4.6
32 12 6.9
33 13 7.4
34 7 4.0
35 10 5.7
36 9 5.1
37 7 4.0
38 2 1.1
39 4 23
40 3 1.7
41 3 1.7
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42 5 2.9

43 5 2.9
44 2 1.1
45 5 2.9
47 11 6.3
48 1 6
49 7 4.0
50 6 3.4
52 2 1.1
53 1 6
55 3 1.7
61 1 6
66 1 6
Total 175 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboraci¢ n: Alejandro Ochoa

1. Edad

Porcentaje

24 25 26 27 28 20 30 3 32 33 34 35 36 37 3B 30 40 41 42 43 44 45 47 485 49 50 52 53 55 61 66

1. Edad
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Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracic¢ n: Alejandro Ochoa
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2. Género

Frecuencia Porcentaje

Valido Femenino 51 29.1
Masculino 124 70.9
Total 175 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

2. Género

Porcentaje

28.14%
Femenino

Femenino

2. Género

70.86%
Masculino

Masculino

alejuaaiod ap opealag

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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3. ¢Por qué medio conocié laempresa S.J. Punto Automotriz?

3. ¢Por qué medio conoci6 laempresa S.J. Punto Automotriz?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Por coincidencia 76 43.4 43.4 43.4
Redes sociales 29 16.6 16.6 60.0
Referencias personales 70 40.0 40.0 100.0
Total 175 100. 100.0
0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

3. ¢ Por qué medio conocié la empresa S.J. Punto Automotriz?

Porcentaje

I 43.43%
For coincidencia 40.00%
Feferencias personales
16.57%
Fedes sociales

Paor coincidencia Redes sociales Referencias
personales

3. ¢ Por qué medio conocid la empresa S.J. Punto Automotriz?

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al
momento de comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente

prefiere y 8 el que menos prefiere o conoce.
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites
automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos prefiere o
conoce. [S.J. Punto Automotriz]

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido 31 17.7 17.7 17.7
15 8.6 8.6 26.3
59 33.7 33.7 60.0
30 171 17.1 771
8 4.6 46 81.7
16 9.1 9.1 90.9
16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100. 100.0
0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [S.J. Punto Automotriz]

a0

10

a0

Porcentaje

33.71%
3

1 2 3 4 5 ] 1

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios vy aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al
8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites
automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos prefiere o
conoce. [La casa de las puntas y amortiguador]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 .6 .6 .6
1 .6 .6 1.1
59 33.7 33.7 34.9
37 211 211 56.0
30 17.1 17.1 73.1
47 26.9 26.9 100.0
Total 175 100. 100.0

0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [La casa de las puntas y amortiguador]

Porcentaje

26.56%
g

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios vy aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce. [La cochera auto boutique]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 .6 .6 .6
47 26.9 26.9 274
52 29.7 29.7 57.1
30 17.1 17.1 74.3
30 17.1 17.1 91.4
15 8.6 8.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [La cochera auto boutique]

30

20

Porcentaje

17.14% 17.14%
5 B

3 4 5 ] 3

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce. [Multirepuestos El Flaco]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 85 48.6 48.6 48.6
60 34.3 34.3 82.9
15 8.6 8.6 914
15 8.6 8.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [Multirepuestos El Flaco]

Porcentaje

1 2 3 4

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del
1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [Mansuera]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 61 34.9 34.9 34.9
69 39.4 39.4 74.3
30 17.1 17.1 914
15 8.6 8.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [Mansuera]

Porcentaje

1 2 3 8

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce. [Multimarkas Korea]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 .6 .6 .6
15 8.6 8.6 9.1
23 13.1 13.1 22.3
47 26.9 26.9 491
29 16.6 16.6 65.7
45 25.7 25.7 914
15 8.6 8.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [Multimarkas Korea]

Porcentaje

2 3 4 5 ] 8

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al B
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites._..

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce. [El tambor]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 .6 .6 .6
15 8.6 8.6 9.1
31 17.7 17.7 26.9
15 8.6 8.6 354
98 56.0 56.0 914
15 8.6 8.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [El tambor]

Porcentaje

4 5 g 7 8

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del1 al 8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden
del 1 al 8 su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y
aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que
menos prefiere o conoce. [Repuestos del sur]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 .6 .6 .6
15 8.6 8.6 9.1
15 8.6 8.6 17.7
15 8.6 8.6 26.3
31 17.7 17.7 44.0
30 17.1 17.1 61.1
68 38.9 38.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al 8 su preferencia al momento de
comprar repuestos, accesorios y aceites automotrices, siendo 1 El que mayormente prefiere y 8 el que menos
prefiere o conoce. [Repuestos del sur]

Porcentaje

17.71% 17.14%
6 7

8.57% .57 % 857%
2 4 S

2 4 5 g 1 8

4. Del siguiente listado de tiendas comerciales, marque en orden del 1 al8
su preferencia al momento de comprar repuestos, accesorios y aceites...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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5. ¢Cudles de las siguientes tiendas de repuestos automotrices conoce que utilice

plataformas digitales de informaciéon?

5. ¢(Cuales de las siguientes tiendas de repuestos
automotrices conoce que utilice plataformas digitales de
informacion?

Frecuencia  Porcentaje

Valido La cochera auto boutique, 14 8.0
Multirepuestos El Flaco,
Repuestos del sur

Mansuera 23 13.1
Multirepuestos EI Flaco, 45 25.7
Mansuera
Multirepuestos EI  Flaco, 1 .6

Repuestos del sur
S.J. Punto Automotriz 1 .6

S.J. Punto Automotriz, La 1 .6
cochera auto boutique,
Multirepuestos El Flaco,

Mansuera
S.J. Punto Automotriz, 1 .6
Mansuera
S.J. Punto Automotriz, 15 8.6
Mansuera, Repuestos del
sur
S.J. Punto Automotriz, 44 25.1
Multirepuestos El Flaco,
Mansuera

S.J. Punto 15 8.6

Automotriz, Multirepuestos
El Flaco, Mansuera,
Repuestos del sur
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S.J. Punto 15 8.6
Automotriz, Multirepuestos
El Flaco, Repuestos del sur

Total 175 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

5. ;Cuales de las siguientes tiendas de repuestos automotrices conoce que utilice plataformas digitales de
informacién?

30 0

20

25.14%
S.J. Punto Automatriz, Multirepuestos El Flaco, Mansuera

Porcentaje

2571%
Multirepuestos El Flaco, Mansuera

13.14%
Manguera
8.00%
La cochera auto boutigue, Multirepuestos El Flaco, Repuestos del sur
]

10k

8.57%
5., Punto Autometriz, Mansuera, Repuestos del sur
S.J. Purto Automotriz, Multirepuestos El Flaco, Mansuera, Repuestos del sur

057%
Multirepuestos El Flaco, Repuestos del sur jgue, Multirepuestos El Flaco, Mansuera

Flaco, Repuestos
del sur

o
La cochera alto OTEpUestos o SO PUo S I Plnto
boutique, Flaco, Repuestos Automotriz, Automotriz,
Multirepuestos El del sur Mansuera Multirepuestos El

Flaco, Mansuera,
Repuestos del sur

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de

acuerdo. Prefiero alaempresa S.J. Punto Automotriz debido a que:
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6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Tiene variedad de

productos]
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
2. Desacuerdo 8 4.6 4.6 5.1
3. Neutral 60 34.3 34.3 39.4
4. De acuerdo 74 42.3 42.3 81.7
5. Totalmente de acuerdo 32 18.3 18.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Tiene variedad de productos]

s0 j8
10 |

a0

Porcentaje

20§

34.29%
3. Meutral

457%
0.57% 2. Desacuerdo
1. Totalmente desacuerdo
7 =TT

} =) . 3. Neutral
desacuerdo Desacuerdo

42.29%
4. De acuerdo

4. De
acuerdo

18.29%
5. Totalmente de acuerdo

5. Totalmente
de acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Sus productos son de

calidad]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
3. Neutral 26 14.9 14.9 15.4
4. De acuerdo 108 61.7 61.7 77.1
5. Totalmente de acuerdo 40 22.9 22.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Sus productos son de calidad]

50 |

e

61.71%
4. De acuerdo

Porcentaje

20 ¢

22 .86%
5. Totalmente de acuerdo

14 BE%
3. Meutral
0.57%
1. Totalmerte desacuerdo
1 BT 3. Meutral 4 Deacuerdo 5. Totalmente de

o>
desacuerdo acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero alaempresa S.J. Punto Automotriz debido aque: [Tiene precios cémodos]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
2. Desacuerdo 24 13.7 13.7 14.3
3. Neutral 61 34.9 34.9 49.1
4. De acuerdo 58 33.1 33.1 82.3
5. Totalmente de acuerdo 31 17.7 17.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Tiene precios cémodos]

40

30

20

Porcentaje

34 86%
33.14%
2 s

13.71%
0.57%
1. Totalmente desacuerdo
ente 2 3. Neutral 4. De 5. Totalmente

Lol .
desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

17.71%
5. Totalmerte cle acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [El tamafio de su

establecimiento es agradable y adecuado]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido 1. Totalmente desacuerdo 3 1.7 1.7 1.7
2. Desacuerdo 28 16.0 16.0 17.7
3. Neutral 79 45.1 45.1 62.9
4. De acuerdo 62 35.4 354 98.3

5. Totalmente de acuerdo 3 1.7 1.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [El tamafio de su establecimiento es agradable y
adecuado]

50 0

40

30 &

Porcentaje

45.14%
¥l 3. Neutral
20

39.43%
4. De acuerdo

16.00%
2. Desacuerdo

1.71%
1. Totalmente desacuerdo

_Totalmente 2. 3. Meutral 4 De
desacuerdo Desacuerdo acuerdo

1.71%
5. Totalmerte de acuerdo

“Totalmente
de acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segln corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [La empresa tiene una
buena ubicacion]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
3. Neutral 16 9.1 9.1 9.7
4. De acuerdo 126 72.0 72.0 81.7
5. Totalmente de acuerdo 32 18.3 18.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [La empresa tiene una buena ubicacion]

80

ol /

40 8

Porcentaje

72.00%
4. De acuerdo

a0l

9.14% 3. Totalmente de acuerdo
0.57% 3. Meutral
1. Totalmente desacuerdo
1 STte 3. Neutral 4 De acuerdo 5. Totalmente de

1o
desacuerdo acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segln corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [El proceso de compra
es facil y rapido]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
3. Neutral 1 .6 .6 1.1
4. De acuerdo 126 72.0 72.0 73.1
5. Totalmente de acuerdo 47 26.9 26.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [El proceso de compra es facil y rapido]

80

ol /

40 i

72.00%
4. De acuerdo

Porcentaje

a0

26.86%
3. Totalmente ce acuercdo

0.57%
1. Tﬁlmente clesacuerdo
otafrente 4 Deacuerdo 5. Totalmente de

desacuerdo acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segln corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Ofrece un buen servicio
de instalacion]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
2. Desacuerdo 18 10.3 10.3 10.9
3. Neutral 24 13.7 13.7 24.6
4. De acuerdo 86 49.1 49.1 73.7
5. Totalmente de acuerdo 46 26.3 26.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Ofrece un buen servicio de instalacion]

s0 48

10

a0

49.14%
4. De acuerdo

Porcentaje

20§

26.29%
5. Totalmente ce acuerdo

13.71%
3. Meutral

10.29%
2. Desacuerdo
0.57%
0 onte 3. Meutral 4 De 5. Totalmente

desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segln corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Ofrece informacién
adicional del producto en venta]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 1 .6 .6 .6
2. Desacuerdo 69 39.4 39.4 40.0
3. Neutral 45 25.7 25.7 65.7
4. De acuerdo 44 251 251 90.9
5. Totalmente de acuerdo 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [Ofrece informacion adicional del producto en venta]

40

30

20

39.43%
2. Desacuerdo

Porcentaje

2571% 25.14%
3. Neutral 4. De acuerdo

914%
5. Totalmente de acuercdo

0.57%
EME 2 3. Meutral 4 De 5. Totalmente

o ola .
desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de
acuerdo. Prefiero ala empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [La presentacién de los
productos disponibles es llamativa]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 9 5.1 51 5.1
2. Desacuerdo 30 171 171 22.3
3. Neutral 120 68.6 68.6 90.9
5. Totalmente de acuerdo 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.
Prefiero a la empresa S.J. Punto Automotriz debido a que: [La presentaciéon de los productos disponibles es
llamativa]

Porcentaje

. D1?.14% ’

. Lesacuerdo g .14%,

1. Totalmente desacuerdo 5 Totamente de acuerdo
1. Totalmente 2. Desacuerdo 3. Neutral 5. Totalmente de
desacuerdo acuerdo

6. Marque segun corresponda; siendo 1 totalmente en desacuerdoy5 ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo

su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia

de compra en laempresa S.J. Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue:

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente

satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las

siguientes variables fue: [Presentacion de los productos]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poco satisfactorio 53 30.3 30.3 30.3
3. Neutral 73 41.7 41.7 72.0
4. Satisfactoria 32 18.3 18.3 90.3
5. Totalmente satisfactorio 17 9.7 9.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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Porcentaje

41 .71%
3. Meutral

a0

30.20%
2. Poco satiscatorio

18.29%
4. Satisfactoria

9.71%
5. Totalmente satisfactorio

2. Poco 3. Neutral 4. Satisfactoria 5. Totalmente
satiscatorio satisfactorio

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [Presentacion de los productos]

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente
satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las
siguientes variables fue: [Informacion respecto a los productos]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poco satisfactorio 54 30.9 30.9 30.9
3. Neutral 62 35.4 35.4 66.3
4. Satisfactoria 42 24.0 24.0 90.3
5. Totalmente satisfactorio 17 9.7 9.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [Informacion respecto a los productos]
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30.86%
2. Poco satiscatorio

24 .00%
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971%
5. Totalmente satisfactorio

2. Poco 3. MNeutral 4 Satisfactoria 5. Totalmente
satiscatorio satisfactorio

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente
satisfactoria. Mi experiencia de compraen laempresa S.J. Punto Automotriz referente
a las siguientes variables fue: [El espacio del local]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poco satisfactorio 46 26.3 26.3 26.3
3. Neutral 84 48.0 48.0 74.3
4. Satisfactoria 45 25.7 25.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [El espacio del local]

a0
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458.00%
3. Meutral

Porcentaje

20

26.29% 2571%
2. Poco satiscatorio 4. Satisfactoria

2. Poco satiscatorio 3. Meutral 4 Satisfactoria

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes
afirmaciones dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente
satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las
siguientes variables fue: [El tiempo de espera de compray servicio]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 3. Neutral 15 8.6 8.6 8.6
4. Satisfactoria 158 90.3 90.3 98.9
5. Totalmente satisfactorio 2 1.1 1.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [El tiempo de espera de compray servicio]

100 ¢
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90.29%
4. Satisfactoria

Porcentaje

a0

a0

8.57%
3. Meutral

3. Meutral 4 Satisfactoria

1.14%
ot aiTeT e
satisfactorio

T.Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones

dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente

satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las

siguientes variables fue: [Atencion al cliente]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poco satisfactorio 15 8.6 8.6 8.6
4. Satisfactoria 97 55.4 55.4 64.0
5. Totalmente satisfactorio 63 36.0 36.0 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

Porcentaje

Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [Atencion al cliente]

60

=0
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20

36.00%
5. Totalmente satisfactorio

5.57%
2. Poco satiscatorio

2. Poco satiscatorio 4 Satisfactoria 5. Totalmente
satisfactorio

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente
satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las
siguientes variables fue: [Servicio post- venta]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada satisfactorio 1 .6 .6 .6
2. Poco satisfactorio 97 55.4 55.4 56.0
3. Neutral 35 20.0 20.0 76.0
4. Satisfactoria 26 14.9 14.9 90.9
5. Totalmente satisfactorio 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [Servicio post- venta]
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|

add

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones
dependiendo su experiencia de compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente
satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J. Punto Automotriz referente a las
siguientes variables fue: [Facilidades de pago]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada satisfactorio 1 .6 .6 .6
2. Poco satisfactorio 96 54.9 54.9 55.4
3. Neutral 42 24.0 24.0 79.4
4. Satisfactoria 35 20.0 20.0 99.4
5. Totalmente satisfactorio 1 .6 .6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones dependiendo su experiencia de
compra, siendo 1 nada satisfactoria y 5 totalmente satisfactoria. Mi experiencia de compra en la empresa S.J.
Punto Automotriz referente a las siguientes variables fue: [Facilidades de pago]
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7. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1

totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto
Automotriz:
8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo

1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Esté presente en redes sociales]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
3. Neutral 28 16.0 16.0 22.9
4. De acuerdo 57 32.6 32.6 55.4
5. Totalmente de acuerdo 78 44.6 44.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Esté presente en
redes sociales]

44 57%
5. Totalmente de acuerdo

Porcentaje

32.57%
4. De acuerdo

16.00%
3. Meutral
6.56%
1. Totalmente desacuerdo

1. Totalmente 3. Neutral 4 De acuerdo 5. Totalmente de
desacuerdo acuerdo

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

191



8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Que tenga un canal de YouTube donde presenten los beneficios y usos
de sus productos]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Desacuerdo 38 21.7 21.7 21.7
3. Neutral 63 36.0 36.0 57.7
4. De acuerdo 56 32.0 32.0 89.7
5. Totalmente de acuerdo 18 10.3 10.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Que tenga un canal
de YouTube donde presenten los beneficios y usos de sus productos]
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Haga publicidad en sus plataformas digitales]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
3. Neutral 28 16.0 16.0 22.9
4. De acuerdo 102 58.3 58.3 81.1
5. Totalmente de acuerdo 33 18.9 18.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Haga publicidad en
sus plataformas digitales]
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1. Totalmente 3. Meutral 4 De acuerdo 5. Totaimente de
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Me envie informacién sobre promociones y eventos por medio de
plataformas digitales como correo electronico o redes sociales]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 28 16.0 16.0 16.0
2. Desacuerdo 20 11.4 11.4 27.4
3. Neutral 74 42.3 42.3 69.7
4. De acuerdo 35 20.0 20.0 89.7

5. Totalmente de acuerdo 18 10.3 10.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Me envie
informacion sobre promociones y eventos por medio de plataformas digitales como correo electronico o redes
sociales]
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desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Realice sorteos por medio de sus redes sociales]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
2. Desacuerdo 1 .6 .6 7.4

3. Neutral 18 10.3 10.3 17.7

4. De acuerdo 80 45.7 45.7 63.4

5. Totalmente de acuerdo 64 36.6 36.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Realice sorteos por
medio de sus redes sociales]
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto
Automotriz: [Brinde asesoria mediante sus redes sociales]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 20 11.4 11.4 11.4
2. Desacuerdo 19 10.9 10.9 223
3. Neutral 31 17.7 17.7 40.0
4. De acuerdo 87 49.7 49.7 89.7

5. Totalmente de acuerdo 18 10.3 10.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Brinde asesoria
mediante sus redes sociales]
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desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

196



8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto
Automotriz: [Pueda venderme los productos de manera digital]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
2. Desacuerdo 15 8.6 8.6 154
3. Neutral 5 29 29 18.3
4. De acuerdo 68 38.9 38.9 57.1

5. Totalmente de acuerdo 75 42.9 42.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz; [Pueda venderme
los productos de manera digital]

Porcentaje
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1. Totalmente 2. 3. MNeutral 4 De 5. Totalmente
desacuerdo Desacuerdo acuerdo de acuerdo

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Pueda entregarme los productos a domicilio]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
4. De acuerdo 70 40.0 40.0 46.9
5. Totalmente de acuerdo 93 53.1 53.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Pueda entregarme
los productos a domicilio]
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desacuerdo acuerdo

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo
1 totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J.
Punto Automotriz: [Posea un catalogo digital de los productos]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Totalmente desacuerdo 12 6.9 6.9 6.9
2. Desacuerdo 1 .6 .6 7.4

3. Neutral 47 26.9 26.9 34.3

4. De acuerdo 38 21.7 21.7 56.0

5. Totalmente de acuerdo 77 44.0 44.0 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones, siendo 1 totalmente en
desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo. Me gustaria que la empresa S.J. Punto Automotriz: [Posea un catalogo
digital de los productos]
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8. Marque del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con las siguientes ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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9. ¢Indique cudl de las siguientes lineas de productos desearia que implementara la

empresa S.J. Punto Automotriz?

9. ¢Indique cual de las siguientes lineas de productos
desearia que implementara la empresa S.J. Punto
Automotriz?

Frecuencia Porcentaje

Valido Alfombrado para 44 25.1
vehiculos
Radios y pantallas para 69 39.4
vehiculo
Sistema de sonido 62 35.4
Total 175 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

9. ;Indique cual de las siguientes lineas de productos desearia que implementara la empresa S.J. Punto
Automotriz?

Porcentaje

309.43%
Radios y pantallas para vehicula 35.43%
Sistema de sonido

2514%
Alfombrado para vehiculos

Alfombrado para Radios y pantallas para  Sistema de sonido
vehiculos vehiculo

9. ;Indique cual de las siguientes lineas de productos desearia que ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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10. ¢En qué lugar de la ciudad de Loja le gustaria que existiera una sucursal de la empresa

S.J. Punto Automotriz?

10. ¢ En qué lugar de la ciudad de Loja le gustaria que existiera una
sucursal de la empresa S.J. Punto Automotriz?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Centro 107 61.1 61.1 61.1
Norte 68 38.9 38.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

10. ¢En qué lugar de la ciudad de Loja le gustaria que existiera una sucursal de la empresa S.J. Punto
Automotriz?

Porcentaje

Centro Norte

10. $,En qué lugar de |la ciudad de Loja le gustaria que existiera una
sucursal de la empresa S.J. Punto Automotriz?

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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11. ;Considera que es importante que la empresa S.J. Punto Automotriztenga presenciaen

el mundo digital?

11. ¢Considera que es importante que la empresa S.J. Punto Automotriz tenga
presencia en el mundo digital?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Indiferente 32 18.3 18.3 18.3
Totalmente de acuerdo 143 81.7 81.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

11. ¢ Considera que es importante que la empresa S.J. Punto Automotriz tenga presencia en el mundo digital?

Porcentaje

51.71%
Totalmente de acusrdo

18.29%
Indiferente

Indiferente Totalmente de acuerdo

11. ;Considera que es importante que la empresa S.J. Punto Automotriz
tenga presencia en el mundo digital?

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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12. ¢ Qué dispositivo electrénico usa con mayor frecuencia? (Elija solo uno)

12. (Qué dispositivo electronico usa con mayor frecuencia? (Elija solo

uno)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Laptop 31 17.7 17.7 17.7
Smart tv 31 17.7 17.7 354
Smartphone 106 60.6 60.6 96.0
Tablet 7 4.0 4.0 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

12. ¢ Qué dispositivo electronico usa con mayor frecuencia? (Elija solo uno)

G0
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Porcentaje

B0.57%
Smartphone

20
17.71%

Laptop

17.71%
Smart tv

Smart tv

Smartphone Tablet

12. 4, Queé dispositivo electronico usa)con mayor frecuencia? (Elija solo
uno

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el uso del internet.

13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el uso
del internet. [Mafiana de 06:00 a 12:00]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 Hora 70 40.0 40.0 40.0
2 Horas 47 26.9 26.9 66.9
3 Horas 42 24.0 24.0 90.9
Mas de 4 horas 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

13. Indique en queé horario y cuantas horas usted dedigglal manejo y el uso del internet. [Mafnana de 06:00 a 12:

Porcentaje

914%
Mas de 4 horas

1 Hora 2 Horas 2 Horas Was de 4 horas

13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el
uso del internet. [Marfiana de 06:00 a 12:00]

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el uso
del internet. [Tarde de 12:01 a 18:00]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 Hora 40 229 229 229
2 Horas 85 48.6 48.6 71.4
3 Horas 33 18.9 18.9 90.3
4 Horas 1 .6 .6 90.9

Mas de 4 horas 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

13. Indique en queé horario y cuantas horas usted ded&gla al manejo y el uso del internet. [Tarde de 12:01 a 18:

Porcentaje

9.14%
Mas de 4 horas

1 Hora 2 Horas 3 Horas Ho Mas de 4
horas

13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejoyel ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejo y el uso
del internet. [Noche de 18:01 a 24:00]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1 Hora 31 17.7 17.7 17.7
2 Horas 32 18.3 18.3 36.0
3 Horas 43 246 24.6 60.6
4 Horas 57 32.6 32.6 93.1

Mas de 4 horas 12 6.9 6.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

13. Indique en queé horario y cuantas horas usted dedé%? al manejo y el uso del internet. [Noche de 18:01 a24;

Porcentaje

65.86%
Mas de 4 horas

1 Hora 2 Horas 3 Horas 4 Horas Mas de 4
horas

13. Indique en qué horario y cuantas horas usted dedica al manejoyel ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun

corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente.

14. ;Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nadafrecuente y 5 muy frecuente. [Facebook]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 4. Frecuente 98 56.0 56.0 56.0
5. Muy frecuente 77 44.0 44.0 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ; Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Facebook]

Porcentaje

44.00%
o, Muy frecuerte

56.00%
4. Frecuente

4 Frecuente 5. Muy frecuente

14. ;Con queé frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuent...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ;Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segin corresponda; siendo 1 nadafrecuente y 5 muy frecuente. [YouTube]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 3. Indiferente 16 9.1 9.1 9.1
4. Frecuente 87 49.7 49.7 58.9
5. Muy frecuente 72 411 411 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ; Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Youtube]

49.71%
4. Frecuente

Porcentaje

41.14%
5. Muy frecuerte

9.14%
3. Inciferente

3. Indiferente 4 Frecuente 5. Muy frecuente

14. ;Con queé frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuent...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque
seguln corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. [Paginas web]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada frecuente 103 58.9 58.9 58.9
2. No tan frecuente 20 11.4 1.4 70.3
3. Indiferente 35 20.0 20.0 90.3
4. Frecuente 16 9.1 9.1 99.4

5. Muy frecuente 1 .6 .6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ;Con que frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Paginas web]
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frecuente frecuente frecuente

14. ;,Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque
seguln corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. [Instagram]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada frecuente 48 27.4 274 274
2. No tan frecuente 16 9.1 9.1 36.6
3. Indiferente 14 8.0 8.0 44.6
4. Frecuente 71 40.6 40.6 85.1

5. Muy frecuente 26 14.9 14.9 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ;Con que frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Instagram]
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frecuente frecuente frecuente

14. ;,Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ;Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque
seguln corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. [Twitter]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada frecuente 73 41.7 41.7 41.7
2. No tan frecuente 44 25.1 251 66.9
3. Indiferente 49 28.0 28.0 94.9
4. Frecuente 8 4.6 4.6 99.4

5. Muy frecuente 1 .6 .6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ;Con que frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Twitter]
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14. ;,Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente.
[WhatsApp]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 4. Frecuente 38 21.7 21.7 21.7
5. Muy frecuente 137 78.3 78.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ;Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Whatsapp]
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14. ; Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuent...

21.71%
4. Frecuente

4. Frecuente 5. Muy frecuente

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque
seguln corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. [Correo electrénico]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada frecuente 35 20.0 20.0 20.0
2. No tan frecuente 24 13.7 13.7 33.7
3. Indiferente 97 55.4 55.4 89.1
4. Frecuente 3 1.7 1.7 90.9

5. Muy frecuente 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ;Con que frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Correo electronico]
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14. ;,Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? ...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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14. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque
seguln corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuente. [Telegram]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Nada frecuente 86 49.1 49.1 49.1
2. No tan frecuente 39 223 223 71.4
3. Indiferente 50 28.6 28.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

14. ; Con qué frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales? Marque segun corresponda; siendo 1
nada frecuente y 5 muy frecuente. [Telegram]
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14. ;Con queé frecuencia utiliza las siguientes plataformas digitales?
Marque segun corresponda; siendo 1 nada frecuente y 5 muy frecuent...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencién a la publicidad o

anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atencién y 5 mucha atencion.

15. ¢ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Margque segun corresponda; siendo 1 muy poca atenciony 5
mucha atencién. [Facebook]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poca atencién 24 13.7 13.7 13.7
3. Indiferente 7 4.0 4.0 17.7
4. Algo de atencién 112 64.0 64.0 81.7
5. Mucha atencion 32 18.3 18.3 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencion. [Facebook]
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15. £ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

215



15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencién a la
publicidad o anuncios? Marque seglin corresponda; siendo 1 muy poca atenciény 5
mucha atencién. [YouTube]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 2. Poca atencién 17 9.7 9.7 9.7
3. Indiferente 57 32.6 32.6 42.3
4. Algo de atencion 85 48.6 48.6 90.9
5. Mucha atencion 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencion. [Youtube]
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15. £ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracién: Alejandro Ochoa
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15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atencién y 5
mucha atencidn. [Paginas web]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 1. Muy poca atencion 66 37.7 37.7 37.7
2. Poca atencion 30 171 171 54.9
3. Indiferente 78 44.6 44.6 99.4
4. Algo de atencion 1 .6 .6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencion. [Paginas web]
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15. £ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracién: Alejandro Ochoa
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15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atenciény 5
mucha atencioén. [Instagram]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Muy poca atencion 47 26.9 26.9 26.9
2. Poca atencion 22 12.6 12.6 394
3. Indiferente 28 16.0 16.0 55.4
4. Algo de atencién 62 35.4 354 90.9

5. Mucha atencion 16 9.1 9.1 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencién. [Instagram]
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15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atenciény 5
mucha atencion. [Twitter]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Muy poca atencion 106 60.6 60.6 60.6
2. Poca atencion 15 8.6 8.6 69.1
3. Indiferente 53 30.3 30.3 99.4
4. Algo de atencion 1 .6 .6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencion. [Twitter]
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15. £ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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15. ¢Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atencién y 5
mucha atencién. [Radio]

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Muy poca atencion 51 291 291 291
2. Poca atencion 22 12.6 12.6 41.7
3. Indiferente 39 22.3 22.3 64.0
4. Algo de atencién 46 26.3 26.3 90.3

5. Mucha atencion 17 9.7 9.7 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencion y 5 mucha atencion. [Radio]
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15. ;Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atenci...

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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15. ¢ Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la
publicidad o anuncios? Marque segun corresponda; siendo 1 muy poca atenciény 5
mucha atencion. [Telegram]

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 1. Muy poca atencion 73 41.7 41.7 41.7
2. Poca atencion 38 21.7 21.7 63.4
3. Indiferente 64 36.6 36.6 100.0
Total 175 100.0 100.0

Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa

15. ;i Segun su criterio, en que plataforma digital le presta mayor atencion a la publicidad o anuncios? Marque
segun corresponda; siendo 1 muy poca atencién y 5 mucha atencion. [Telegram]
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Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaboracion: Alejandro Ochoa
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