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RESUMEN
La presente investigacion tuvo como finalidad desarrollar estrategias de
penetracion de mercado, promocion de precios y el desarrollo del plan
estratégico para el Tecnicentro Moreira con el objetivo de identificar alternativas

gue permitan mejorar la rentabilidad de la empresa.

Para el desarrollo de la investigacion se realizd la revision bibliografica de
diferentes teorias que mantienen relaciéon con el tema de investigacion, los
cuales contextualizan el marco tedérico de la investigacion, en el cual se analizan
los antecedentes de estudio, la fundamentacion teorica con la cual se desarrollé

la investigacion que soportan el desarrollo del tema.

La investigacion de campo se realiz6 mediante la aplicacion de instrumentos, de
los cuales la encuesta; permitié conocer de parte de los usuarios del servicio los
factores clave para el éxito del servicio. La encuesta permiti6 conocer el
funcionamiento interno y el alcance del Tecnicentro Moreira. Una vez analizada
toda la informacion, se realizé la propuesta de una planificacion estratégica en la
cual se definen las estrategias para el servicio de asistencia mecanica

automotriz.

Palabras claves: estrategias, investigacion, Tecnicentro.
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JUSTIFICACION
La importancia de esta investigacion se basa en identificar las estrategias de
promociéon del taller que permitan generar una rentabilidad sostenida como

Tecnicentro nuevo en la ciudad de Manta.

En la actualidad la demanda de vehiculos en la ciudad de Manta, ha aumentado
considerablemente (Municipal, 2016) por lo que se hace imprescindible la
apertura de mas talleres de mantenimiento vehicular como el Tecnicentro
Moreira, siendo un taller practicamente nuevo en el mercado, que no es
reconocido en el medio por lo que es necesario implementar estrategias de la
marca a largo plazo para un sostenido crecimiento en el mercado como

Tecnicentro.

Es importante realizar este tipo de investigacion para aplicar un plan estratégico
que determine la insercion de un nuevo negocio en la ciudad de Manta. Los
servicios que brinda el Tecnicentro Automotriz Moreira esta enfocado al sector
automotriz liviano en actividades de mecanica preventiva y correctiva en
diferentes partes del vehiculo promoviendo la calidad del servicio mediante la
utilizacion de herramientas neumaticas que agilitan el trabajo y proporcionan
seguridad a los empleados. La importancia para los gerentes y las
organizaciones ha aumentado en los ultimos afios. Al definir la mision de las
empresas en los términos especificos es mas facil imprimirles direccion vy
propdésitos y como consecuencia, éstas funcionan mejor y responden mejor a los

cambios ambientales.

La planeacion estratégica ayuda a adquirir un concepto muy claro de la
organizacion, lo cual se hace a su vez posible la formulacion de planes y
actividades que guien hacia las metas planteadas, ademas permite prepararse
para hacer frentes a los rapidos cambios del ambiente en que opera la
organizaciéon. Cuando el ritmo de la vida era mas lento, los gerentes podian
establecer metas y planes simplemente explotando de la experiencia pasada,
pero hoy los hechos suceden con demasiada rapidez para que la empresa sea
siempre una guia digna de confianza y los gerentes se ven en el caso de
desarrollar nuevas estrategias apropiadas para los planes Unicos y las

oportunidades del futuro.

Xl



Capitulo |
1. Introduccién

Actualmente el sector automotor en Manta esta creciendo considerablemente en
relacion con el 2016 subi6 un 24.83% basandose en las estadisticas
proporcionada por la agencia municipal de transito (Municipal, 2016) en relacion

con el aflo 2014 de vehiculos matriculados anualmente.

La realizacion de las estrategias de penetracion de mercado y promocion de
precios esta encaminada a darle un enfoque diferente al taller automotriz Moreira
en relacién con los competidores directos ya que la mayoria de Tecnicentros
realizan trabajos empiricos y poco garantizados.

La creacion del plan estratégico contribuird a corto y a largo plazo a posicionarse
en el mercado local como referente de calidad y garantia en los trabajos
mecanicos ya sea de forma preventiva o correctiva de clientes que actualmente

no son fijos por el tiempo de apertura del taller.

Cabe la necesidad de talleres especializados y con garantia de servicio son de
gran importancia por el alto crecimiento vehicular en la ciudad, mas que todo por
ser un cantén pesquero en proceso de crecimiento después de lo ocurrido en el

terremoto del 16 de abril en la provincia de Manabi

Manta como puerto pesquero principal del Ecuador y turistico ahora genera un
afluente de dinero que esta ingresando mediante la pesca y el turismo y esto
conlleva a que toda la economia sea concordante con los demas comercios de
Manta, con la pesca mueve el sector automotriz, agricola, e industrial y asi
mismo el turismo al sector gastronémico, transporte publico y privado; por
consiguiente con el objetivo de realizar estrategias de penetracion de mercado y
promocién de precios busca esta empresa posicionarse a nivel local marcando

la diferencia entre los demas talleres destacando el trabajo de calidad.

El plan estratégico que se va a implementar en el taller solventara las
necesidades administrativas que actualmente tiene el Tecnicentro Moreira con
la implementacion de metas y estrategias que deben ser cumplidas para el

excelente funcionamiento y cumplir los objetivos establecidos.



Este proyecto esta dividido en cuatro capitulos para una mejor comprension del
trabajo, detallando los aspectos mas importantes de cada uno de ellos:

Capitulo I: Se definira el tema de la investigacion que se desea investigar,
analizando la formulacion del problema, objeto, campo, objetivo, hipétesis y
definicion de variables, para posteriormente plantear los objetivos que se desea

alcanzar.

Capitulo II: Contiene todo lo referente al marco teérico, tratando temas y
conceptos basicos que definen la importancia de las estrategias de penetraciéon
de mercado, promocion de precios y plan estratégico para fundamentar el

estudio.

Capitulo IlI: Este capitulo describe los métodos y técnicas a seguir, el tipo de
investigacion a utilizar, la poblacién y muestra, los procedimientos de recoleccion

de datos, instrumentos de recoleccion y analisis de la informacion.

Capitulo IV: Contiene el desarrollo de la propuesta y los resultados obtenidos, la
cual es el analisis del plan estratégico para el posicionamiento del Tecnicentro
“Moreira” y por ultimo el detalle las conclusiones del trabajo desarrollado y las

recomendaciones respectivas.

1.1. Problema
¢ Como posicionarse en el mercado mediante estrategias de penetracion de
mercado y promocion de precios para el Tecnicentro Moreira en la ciudad de

Manta?

1.2. Objeto
El desarrollo del plan estratégico del Tecnicentro Moreira conlleva la direccion

que debe cumplir las propuestas.



1.2.1. Campo

El desarrollo de estrategias de penetracion de mercado y precios para el

Tecnicentro Moreira.

El plan estratégico prospectivo y operativo son los métodos por el cual se podra
alcanzar los objetivos de la investigacion que son incrementar la clientela fija y
el posicionamiento del taller en el Mercado local de la ciudad de Manta.

1.3. Hipotesis
El posicionamiento en el mercado del Tecnicentro Moreira mediante un plan
estratégico prospectivo y operativo incrementa los clientes fijos y su rentabilidad

1.4. Variables

1.4.1. Variable dependiente

Plan estratégico prospectivo y operativo incrementando clientes fijos

posicionandose en el mercado

1.4.2. Variable Independiente

Servicios que ofrece el Tecnicentro Moreira en la ciudad de Manta

1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo General
Elaborar estrategias de penetracion de mercado para el posicionamiento del

Tecnicentro Moreira en la ciudad de Manta

1.5.2. Objetivos especificos

* Realizar un estudio de mercado del sector donde se encuentra ubicado
el tecnicentro Moreira con referencia a los demas talleres que prestan el

mismo servicio.



Incrementar ventas invirtiendo en camparfas publicitarias para hacer
conocer los servicios y productos que se ofrecen.
Medir las necesidades, deseos del cliente y ofrecer esos resultados

deseados de una forma mas efectiva que la competencia.



Capitulo Il

2. Marco Teobrico

2.1. Reuvision de estudios previos

Disefio de las estrategias comerciales de Asistencia mecanica automotriz para

el Tecnicentro las palmas. (caicedo, 2016)
Pontifica universidad catélica del ecuador Sede esm eraldas

La presente investigacion tuvo como finalidad desarrollar estrategias
comerciales para el Tecnicentro Las Palmas con el objetivo de identificar

alternativas que permitan mejorar la rentabilidad de la empresa.

Para el desarrollo de la investigacion se realizé la revision bibliografica de
diferentes teorias que mantienen relaciéon con el tema de investigacion, los
cuales contextualizan el marco tedérico de la investigacion, en el cual se analizan
los antecedentes de estudio, la fundamentacion teorica con la cual se desarrollé

la investigacion y los fundamentos legales que soportan el desarrollo del tema.

Plan de mercadeo para aumento de demanda del Tenicentro Servilink S.A en la
ciudad de Guayaquil. (Gabriela Andrade Avila, 2009)

Escuela Superior politécnica del Litoral

La investigacion esta basada en estrategias de mercado que sean factible para
atraer la atencion del publico hacia los servicios que ofrece el Tecnicentro
Servilink con el objetivo de obtener una cartera de cliente fijos y potenciales

aprovechando los recursos tecnoldgicos con los que cuenta el Tecnicentro.

Implementando estrategias de marketing como anuncios publicitarios, difusion
de hojas volantes, la utilizacion de dos vallas publicitarias y la promocion de

ventas de los suministros que mantiene en stock el Tecnicentro.



Estudio para la implementacion de un Tecnicentro en la ciudad de Cuenca
(Clavijo, 2014)

Universidad del Azuay

La investigacion se basa en un estudio de analisis financiero antes de efectuar
la inversion y definir las oportunidades de instalar un nuevo Tecnicentro
Automotriz en la ciudad de Cuenca realizando un balance general de la empresa
para saber que rentable seria la realizacion del proyecto.

Inicialmente se realiz6 un estudio de mercado, en donde se recopilo gran
informacion primaria y secundaria, que sirve para determinar la demanda y la
oferta existe del medio, posteriormente se analizaron varios factores de

localizacion y finalmente se realizé el estudio financiero.

Plan de negocios para la instalacion de un Tecnicentro Automotriz de mecanica

rapida en el canton Guaranda Provincia de Bolivar. (Balseca, 2014)
Universidad tecnolégica Israel

El presente trabajo describe la factibilidad de invertir en las instalaciones de un
Tecnicentro automotriz de mecanica rapida en la provincia de Bolivar. C-abe
recalcar que la inversion en este proyecto no solo traerd beneficios a sus
propietarios, sino que creard nuevas plazas de trabajo con efectos
multiplicadores para la economia local. Actualmente no existe la infraestructura
necesaria que cubra la demanda del servicio de reparacion vehicular. En vista a
esto se ha realizado un estudio detallado de las variables que deben tomarse en
cuenta al momento de realizar la inversion de tal magnitud y se elaborara un
trabajo descriptivo analizando los requerimientos ya sea de infraestructura como
de equipos para el adecuado acondicionamiento del Tecnicentro automotriz de
mecanica rapida y determinar si el proyecto es viable basandose en la

rentabilidad del mismo.



2.2. Fundamentacion tedrica

En esta investigacion se debe entender primero la importancia de las estrategias
de penetracién al mercado para el posicionamiento del taller a nivel local como
parte fundamental de la rentabilidad que va a obtener a largo y a corto plazo, y
a su vez la implementacion de un plan estratégico porque en la actualidad no se
cuenta con uno establecido en el Tecnicentro automotriz Moreira, siendo un

referente de los demas talleres.

Para esta investigacion se tomaron como referencia autores que analizan las
estrategias de penetracion, las estrategias de promocion de precios y la
realizacion de un plan estratégico con importancia para la investigacion y
desarrollo de nuevas técnicas que permitan que el Tecnicentro Moreira obtener

el posicionamiento local que necesita para ser reconocido.

2.3. Estrategias de penetracion de mercado

2.3.1. Estrategias

La estrategia también se puede definir como una compleja red de pensamientos,
ideas, experiencias, objetivos, experticia, memoria, percepciones y expectativas
gue proveen una guia general para tomar acciones especificas en la busqueda

del cumplimiento de los objetivos de una organizacion.

Es necesario que para que una empresa, del tamafio que sea, pequefia o
grande, pueda lograr los objetivos establecidos, proponga una estrategia global,
desarrollando la misma en pequefias acciones que actuen tanto, en el mercado

externo (entorno), como en el interno. (Philip Kotler M. K., 2015).

Segun Johnson, Scholes y Whittington estrategia “es la direccion y el alcance de
una organizacion a largo plazo que permite lograr una ventaja en un entorno
cambiante mediante la configuracién de sus recursos y competencias, con el fin

de satisfacer las expectativas de las partes interesadas”.



2.3.2. Estrategias de Marketing

La eleccién de la estrategia de marketing presume la definicién de la manera de
alcanzar los objetivos de marketing sefialados. Esta decision soportara la
implementacion de un conjunto de acciones (las 4 Pes) que la hagan posible en

un espacio temporal y un presupuesto determinado.

A continuacion, se muestran los principales tipos de estrategias de marketing a
considerar por la empresa: estrategias de crecimiento, estrategias competitivas

y estrategias segun la ventaja competitiva.

2.3.3. Estrategias de crecimiento

Son aquellas que parten de un objetivo de crecimiento, ya sea en las ventas,

participacion de mercado o en los beneficios. Pueden ser de tres tipos:

Estrategias de crecimiento intensivo: persiguen el crecimiento mediante la
actuacion en los mercados y/o productos con los que la empresa ya opera.

Dentro de esta categoria distinguimos tres tipos:

» Estrategia de penetracion: crecer mediante los productos existentes en
los mercados actuales.

» Estrategia de desarrollo de mercado: crecer a través de la
comercializacion de los productos actuales en nuevos mercados.
Generalmente se da a partir de una expansion geografica, si bien puede
acometerse por otras vias, como la utilizacion de canales de distribucion

alternativos o la actuacion sobre nuevos segmentos de mercado.

» Estrategia de desarrollo de producto: crecer a través de nuevos
productos o reformulaciones de los existentes (afiadiendo nuevas
caracteristicas, mejorando su calidad, etc.) dirigidos a los mercados

actuales.

Estrategias de crecimiento por diversificacion: persiguen el crecimiento

basandose en las oportunidades detectadas en otros mercados distintos al



actual en los que introducen productos distintos de los actuales. Dentro de este

tipo de estrategias se puede diferenciar entre:

» Estrategia de diversificacién no relacionada (pura) . las nuevas
actividades emprendidas por la empresa no guardan ninguna
relacion con las actuales.

» Estrategia de diversificacion relacionada (conceéntr ica): las
nuevas actividades emprendidas por la empresa comparten una
base comun con las actuales.

» Estrategias de crecimiento por integracion: persiguen el
crecimiento a través de un desarrollo que puede orientarse en tres
direcciones.

» Estrategia de integracion vertical hacia atras: adquirir o tomar

una participacion significativa en otras empresas proveedoras.

2.3.4. Estrategias competitivas

En funcién de la posicién relativa de nuestra empresa frente a la competencia se

puede distinguir cuatro tipos de estrategia:

Estrategia de lider: aquel producto que ocupa la posicion dominante en
el mercado y asi es reconocido por los competidores. En este caso la
empresa buscard mantener su posicidn, seguir creciendo para
distanciarse aun mas de sus competidores y hacer frente a aquellas
organizaciones que siguen estrategias de retador.

Estrategia de retador: aquel que, sin ocupar la posiciéon de lider,
pretende alcanzarla. Para ello desarrollara estrategias agresivas hacia el
lider utilizando las mismas armas, o a través de acciones en otras
dimensiones en las que el lider es débil.

Estrategia de seguidor :aquel que posee una cuota de mercado reducida
y adopta un comportamiento de seguimiento de las decisiones de los
competidores. Busca, pues, una pacifica coexistencia en el mercado
concentrandose en los segmentos del mercado en los que goza de una

mejor posicion. Nunca adoptara acciones agresivas sobre el lider.
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» Estrategia de especialista: la empresa se concentra en uno o0 varios
segmentos, buscando en ellos un hueco de mercado especifico en el que
pueda mantener y defender una posicion de lider frente a los

competidores.

2.4. Estrategias segun la ventaja competitiva.

Finalmente, en funcion de la fuente mayoritaria sobre la que construir la ventaja
competitiva perseguida, asi como de la amplitud de mercado al que se quiere
dirigir (actuacion sobre su totalidad o sobre algun segmento especifico) la
empresa puede optar por tres tipos de estrategia:

» Estrategia de costes: la organizacion esta actuando en todo el mercado
y la ventaja competitiva que busca es la de reducir costes (se suele utilizar
en mercados de productos poco diferenciados).

» Estrategia de diferenciacion: la organizacion esta actuando en todo el
mercado y la ventaja competitiva que busca es la de diferenciar su
producto.

» Estrategia de enfoque o especializacion:  la organizacion no se dirige a
la totalidad del mercado sino a un segmento especifico. Dentro de ella, se

puede buscar una estrategia de costes o diferenciacion.

2.5.  Promocion de precios.

Mediante la investigacion se quiere obtener una rentabilidad sostenida con la
fijacion de clientes fijos para el Tecnicentro automotriz Moreira, con las
promociones porque seria conveniente implementar una nueva manera de

captar interesados en los servicios que ofrece el Tecnicentro Moreira.

Actualmente en son pocas las promociones que existen en los Tecnicentros, por
lo regular son los combos que ofrecen por ejemplo por alineacién y balanceo un
solo precios, con la investigacidbn se pretende desarrollar estrategias que
permitan implementar promociones nuevas ya sea Vvisualmente mediante

publicidad, informativa como redes sociales, television, radio.
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La implementacion de estrategias de Marketing es de gran importancia al
momento del desarrollo de promociones porque ayudara a captar todas las

necesidades de la mayoria de los clientes.

2.5.1. Mezcla de Promocién.

Toda la mezcla de promocién de una compafia, también llamada mezcla de
comunicaciones de marketing consiste en la combinacién de las herramientas
especificas de publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas, ventas
personales, y marketing directo que la compafiia utiliza para comunicar de
manera persuasiva el valor a los clientes y crear relaciones con ellos. He aqui
definiciones de las cinco principales herramientas de promocion (Philip Kotler G.
A., 2008):

* Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no
personal de ideas, bienes, o servicios por un patrocinador identificado.

* Promocién de ventas: Incentivos a corto plazo que fomentan la compra
o venta de un producto o servicio.

» Relaciones publicas: Crear buenas relaciones con los diversos publicos
de una compafia mediante la obtencion de publicidad favorable, la
creacion de una buena imagen corporativa, y el manejo o bloqueo de
rumores, anécdotas, o sucesos desfavorables.

* Ventas personales: Presentacion personal que realiza la fuerza de
ventas de la compaiiia con el fin de efectuar una venta y crear relaciones
con los clientes.

* Marketing directo : Comunicacion directa con los consumidores
individuales, seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una
respuesta inmediata y crear relaciones duraderas con ellos mediante el
uso del teléfono, correo, fax, correo electronico, internet, y de otras
herramientas para comunicarse directamente con consumidores

especificos.
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2.5.2. Consideraciones para la fijacion de precios.
La determinacion del precio es una de las decisiones de la mezcla de marketing
mas importantes. Los factores limitantes son la demanda y los costos. Los
factores de la demanda, como el valor percibido por el comprador, establecen el
precio maximo; los costos de la compafia establecen el precio minimo. Entre
estos dos factores, los mercadologos deben considerar los precios de los
competidores y otros elementos como los requisitos de los distribuidores, las

leyes gubernamentales y los objetivos de la empresa. (Philip Kloter, 2012)

2.6. Estrategias de promocion.

En el libro Fundamentos de Marketing menciona que “las estrategias de
promocién se establecen dentro de un plan promocional cuando las
caracteristicas del producto son respecto a la competencia casi iguales (Holguin,
2012).

Las aplicaciones de estrategias de promocion tienen el fin de aumentar las
ventas por ende la estrategia de promocion ayudard con este objetivo, el
resultado especifico estribara de como se emplea y como se realiza. Por ende,
es necesario que se utilicen de forma apta las estrategias promocionales, que
permitan al Centro Automotriz, optimar los indices de ventas, provocando a
nuevos clientes a adquirir los servicios y productos que ofrece el Tecnicentro
Moreira, asi mismo paralizar a los clientes actuales, convirtiéndolos en clientes

habituales.

Entre las técnicas de promocion mas frecuentes podemos encontrar o que es
descuentos por la aplicacion de varios servicios que sean necesarios para el
vehiculo en ese momento, es decir cuando se apligue mas de un servicio se
puede incurrir en la aplicacion de descuentos, estos atraera a clientes nuevos,
entre otra promociones que se puede encontrar en el Tecnicentro son las oferta
gue se ofrecen por la compra de llantas y lubricantes como por ejemplo por el
cambio de aceite esta incluido el filtro y la mano de obra, actualmente existe una
gran variedad de promociones que intervienen los productos de venta dentro del

Tecnicentro asi mismo como los servicios con los que cuenta.
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2.7. Planificacion estratégica.

La planificacion estratégica es de gran importancia para la investigacion porque
actualmente el Tecnicentro no cuenta con un plan estratégico del cual le sirva de
referencia para afrontar eminentes eventualidades como crisis politica,
econdémica y captacion de nueva clientela mediante estrategias de marketing y

a su vez alcanzar los objetivos definidos.

Es necesario que la mayoria de empresas ya sean pequefias o grandes tenga
un plan estratégico a largo plazo, muy complejo a su vez porque detallan las

tareas y actividades asignadas que seran explicadas como ser realizadas.

La planificacion estratégica se define como el proceso de mantenimiento de un
ajuste viable entre los objetivos y recursos de la compafiia y las cambiantes
oportunidades del mercado, con el fin de modelar y reestructurar las areas de
negocio y producto de la compariia de forma que den beneficios y crecimientos
satisfactorios (Tirado, 2013).

2.8. Caracteristicas de un plan.

Un plan debe estar formado de los siguientes requisitos:

» Definir las etapas que faciliten la medicién de resultados.

» Establecer metas a corto y a largo plazo.

» Definir con claridad los efectos finales.

» Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su estudio.

* Implicar en su produccion a los diligentes que vayan a participar en su
aplicacion.

* Pronosticar las dificultades que puedan mostrar y las posibles medidas
correctivas.

+ Deben ser claros, breves e informativos.
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2.9. Planeacién estratégica prospectiva.
Se puede definir como un enfoque de la investigacion que se utiliza para el
disefio de escenarios futuros en las organizaciones, comprendiendo que no es
una proyeccion del pasado hacia el futuro sino el disefio del futuro, a partir del
futuro mismo y su proyeccion hacia el presente a través de estrategias y
proyectos de investigacion para toma de decisiones y ejecucion de tareas en el

presente.

Es un proceso de reflexion estratégica sobre el futuro de la empresa,
organizacién, sector, proyecto, region, pais. Con participacion de los actores, el
objeto es identificar y poner en marcha las acciones a desarrollar desde el

presente (Astigarraga).

2.10. Planificacion estratégica operativa.
La planificacion estratégica operativa se inicia con las unidades administrativas
(contabilidad, servicios de negocio, ventas, entre otros), en este nivel se definen
los objetivos y estrategias a corto plazo. Su responsabilidad principal radica en
la ejecucién eficiente de los planes de accién a nivel funcional. Este plan, su
alcance debe ser detallado y cubrir las actividades programadas en un lapso
definido. El seguimiento permitira hacer los ajustes si son necesarios, durante el

periodo de desarrollo del proceso (Gomez, 2008).

El nivel de la planificacion operativa o corto plazo debe examinar cada uno de
los requerimientos funcionales que se originan como consecuencia del proceso
de planificacion en los niveles superiores (corporativo y de negocio), donde se
analiza el medio y se evallan las posibilidades internas. Las estrategias, los
programas y presupuestos desarrollados en este nivel en el periodo de un (1)
afio donde se permiten llevar a la practica lo planificado en los niveles anteriores
(Garrido, 2006).

La planificacion operativa se basa de manera especifica en las tareas y
operaciones realizadas en el nivel operacional y se orienta hacia la optimizacién
y maximizacion de los recursos. En este nivel se utilizan los recursos disponibles

para cumplir los objetivos a corto plazo de la organizacién (Chiavenato, 2006).
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Capitulo IlI

3. Metodologia

3.1. Tipo de investigacion.

En este capitulo se hace referencia al proceso investigativo que se llevo a cabo
en este proyecto; se establece el disefio, modalidad, el tipo de investigacion,
poblacién, muestra, técnicas, instrumentos y procedimientos para recolectar la
informacion. Una vez revisada y analizada toda la informacién se decidio
proponer un disefio organizacional al Tecnicentro Automotriz Moreira, para
beneficio de la misma.

Para el disefio de la investigacion se aplicé el enfoque cualitativo, considerando
asi la situacion actual del Tecnicentro, permitié identificar el problema que
presentan por la falta de un plan estratégico, asignacion de tareas y estrategias
necesarias para la penetracion al mercado y promocion de precios a su ves
permitan mejorar el desempefio del personal y agilizar los servicios que ofrece
el Tecnicentro Automotriz Moreira. Este enfoque busca adquirir informacion en
profundidad para poder comprender el comportamiento humano y las razones

gue gobiernan tal comportamiento.

3.1.1. Nivel de investigacion.
El estudio que se realiza en el presente proyecto emplea los siguientes tipos de

investigacion: descriptiva y de campo.

3.1.2. Investigacion descriptiva.

Con este tipo de investigacion se pudo identificar las caracteristicas mas
relevantes y fundamentales para el estudio, donde se consideré factores
importantes y criterios sistematicos de los perfiles, comportamiento del personal
de la empresa, ya que con la aplicacién de las técnicas se analiz6 la situacion
actual, problemas que se presentaron dentro de Tecnicentro Automotriz Moreira,
gue a través de los resultados sirvid de guia para establecer las estrategias de
penetracion de mercado y promocion de precios.
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3.1.3. Investigacion de campo.
Se aplicd la investigaciéon de campo, las fuentes de informaciéon directa de la
investigacion. También con el apoyo de técnicas como: observacion directa,
encuestas y entrevistas que facilitaron establecer la propuesta de la estrategia
de penetracion de mercado y promocién de precios de acuerdo con las
respuestas obtenidas de aquellos involucrados en la investigacion.

3.2. Poblacién.

Para definir la poblacién del proyecto es necesario conocer que los clientes
finales o los usuarios del servicio que ofrece el tecnicentro Moreira. Para conocer
la poblacion se tomo los datos obtenidos de cuantos vehiculos se encuentran
matriculados en la ciudad de Manta. En la ciudad de Manta hasta el 2016 se
encuentran matriculados 31175 vehiculos de los cuales es nuestro mercado

potencial.

3.3. Tamaifo de la muestra.
Para la realizacion de este estudio se utilizara la seleccién de la muestra donde

se considera la siguiente férmula:

B N Z?Pm Qm
"= Z2PmQm + (N — 1)(Ep)?

En donde:
N = numero de elementos del universo
— 31.175 vehiculos matriculados (municipal, 2016)

Pm/Qm = Probabilidades con las que se presenta el fenOmeno, se maneja en
%. Cuando este valor no se conoce es conveniente tomar el caso mas favorable,
esdecirP=Q=50% — 0.5

Z? = nivel de confianza 1,96 (tabla de distribucién normal para el 95%)
Ep = Margen de error permitido, estimacién 5% — 0.05

Estos valores se reemplazan en la férmula para obtener el valor exacto de la

muestra como se indica a continuacion:
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B N Z2 Pm Qm
"= 72Pm Qm + (N — 1)(Ep)?

(31175)(1,96)2(0,5)(0,5)

1= 1,96)2(0,5)(0,5) + (31175 — 1)(0,05)2
_29940.47

N = 788954

n = 380

Por lo tanto, se debe realizar la encuesta a 380 personas en Manta con vehiculos
3.4. Analisis de las encuestas.

Con los resultados de las encuestas se llegaron a conocer las necesidades de

los clientes eventuales y fijos del Tecnicentro Moreira.
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Tabla 1. ¢ Cémo conocio el Tecnicentro Moreira?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Por recomendaciones de un amigo 106 28%
Porque esta cerca de donde vivo 123 32%
Estaba en camino a mi trabajo y 84 22%
necesite de sus servicios
Por publicidad, en el periddico, radio, y 67 18%
redes sociales

TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

¢Como conocio el tecnicentro
Moreira?

W Por recomendaciones de un
amigo
M Porque esta cerca de donde vivo

Estaba en camino a mi trabajo y
necesite de sus servicios

Por publicidad, en el periédico,
radio, y redes sociales

Figura 1.

Elaborado: Miguel Paz (2017)

Andlisis : como se puede observar en el grafico de las personas encuestadas
de como conocieron el Tecnicentro automotriz Moreira el 31% por
recomendaciones de un amigo, el 39% porque se encuentra cerca de donde
viven, el 19% porque estaba el Tecnicentro se encuentra en la ruta de su
trabajo y necesito de os servicios en el momento, y el 16% por publicidad,

radio, y redes sociales.
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Tabla 2. ¢ En comparacion con los demas Tecnicentros que diferencia puede
seleccionar?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Realizan el mismo trabajo que otros talleres 218 S7%
No vi nada novedoso 28 7%
Realizan correccién de caidas de llantas 66 17%
Ninguna, tiene las mismas maquinarias 35 9%
Tiene menos maquinas que los Tecnicentros a 10 3%
los que he ido

23 6%

Mucho, ya que cuenta con un solo mecanico
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

¢En comparacion con los demas tecnicentros
que diferencia puede seleccionar?

M Realizan el mismo trabajo que
otros talleres

H No vi nada novedoso

Realizan correccion de caidas de
llantas

Ninguna, tiene las mismas
maquinarias

M Tiene menos maquinas que los
tecnicentros a los que he ido

B Mucho, ya que cuenta con un solo
mecanico

Figura 2.
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Analisis: los entrevistados en el Tecnicentro respondieron a las encuestas
realizadas sobre las diferencias que encontraron en el Tecnicentro con relacién a
los demas talleres, un 57% respondieron que realizan el mismo trabajo que otros
talleres, el 7% no vieron nada novedoso, el 17% se encontraron con la novedad que
hacen arreglo en lo referente a lo que son las caidas de las llantas, el 9%
respondieron que tiene las mismas maquinarias que los demas tecnicentro, el 3%
respondieron que tienen menos magquinarias que los demas tecnicentro, y el 6%
respondieron que a diferencia de los demas talleres el tecnicentro Moreira solo

cuenta con un solo mecanico.
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Tabla 3. ;Donde se encuentra actualmente el taller es una zona de facil

acceso?
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
No, es dificil de llegar 111 29%
Si, esta en toda la via 268 71%
principal
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

é¢Donde se encuentra actualmente el
taller es una zona de facil acceso?

H No, es dificil de llegar

M Si, esta en toda la via
principal

Figura 3.
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Andlisis: mediante las encuestas realizadas a los clientes se pudo llegar
definir que el 71% de los clientes respondieron que el lugar donde se
encuentra actualmente el tecnicentro es facil acceso y el 29% se le hace
dificil llegar.
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Tabla 4. ¢ Nuestro personal supo asesorar en el trabajo que necesitaba su
vehiculo? ¢ Seleccione las alternativas que considere en asesoria y solucion

de calidad que brinda el Tecnicentro Moreira?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

- 144 38%
los servicios que ofrece el personal
falta dominio en la asesoria del 53 14%
personal al cliente
los problemas en los vehiculos se 89 23%
solucionaron con rapidez
inconformidad del trabajo realizado 25 7%
en el vehiculo
inconformidad en trabajos 18 5%
adicionales
comunicacion constante del 51 13%
proceso de arreglo vehicular

TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

éNuestro personal supo asesorar en el trabajo que necesitaba su
vehiculo? Seleccione las alternativas que considere en asesoria y
solucidn de calidad que brinda el tecnicentro Moreira

M los servicios que ofrece el
personal

m falta dominio en la asesoria del
personal al cliente

1 los problemas en los vehiculos
se solucionaron con rapidez

inconformidad del trabajo
realizado en el vehiculo

H inconformidad en trabajos
adicionales

B comunicacion constante del
proceso de arreglo vehicular

Figura 4
Elaborado: Miguel Paz (2017)
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Analisis: se observa en este grafico referente a si el personal supo asesorar en las
necesidades del cliente, un 38% respondieron que estan de acuerdo con los
servicios que ofrece el personal, el 14% falta dominio en la asesoria de personal al
cliente, el 23% respondieron que los problemas en los vehiculos se solucionan con
rapidez, el 7% expresaron una inconformidad en el trabajo realizado, el 5%
presentaron inconformidad en trabajos adicionales y el 13% manifesto que hay una
comunicacion constante del proceso de arreglo vehicular.

Tabla 5. ¢ Los precios de los servicios que presta al cliente estd acorde a la
economia actual?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si, porque el trabajo es de 251 66%
calidad

No, es un poco caro para el 78 21%

servicio que brinda
Si, pero deberia aceptar

hacer rebajas no poner 51 13%
precios fijos
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

éLos precios de los servicios que presta al
cliente esta acorde a la economia actual?

M Si, porque el trabajo es de
calidad

m No, es un poco caro para el
servicio que brinda
Si, pero deberia aceptar hacer
rebajas no poner precios fijos

Figura 5.
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Andlisis: Segun el grafico en referencia a los precios de los servicios si estan
acorde a la economia actual, el 66% respondieron que, si porque el trabajo
es de calidad, el 21% respondieron que no porque esta un poco cara para el
servicio que presta, y el 13% respondieron que si pero que deberian acceder
a rebajas no a poner precios fijos.
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Tabla 6. ¢ Cémo evaluaria la calidad de las instalaciones del tecnicentro y del
servicio brindado?

VARIBALE FRECUENCIA PORCENTAJE
Enla escaladel 1 al 2
MALO <_(, Z:'
Enla escaladel3al4
BUENO 1 2 3 4 5 |C_) 1 2 3 4 5 5
En la escala del 5 = .
EXCELENTE

La calidad del servicio 0 25 101 147 106 380 0% 7% 27% 39% 2% 100%

Larapidez del arreglodel 0 38 91 137 114 380 0% 10% 24% 36% 30% 100%
vehiculo
109 152 380 0% 7% 25% 29% 40% 100%

o
N
w
o
iy

La atencioén al cliente
177 89 380 0% 7% 23% 47% 23% 100%

o
N
w
(o]
©

Los precios y facturacion

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

¢COMO EVALUARIA LA CALIDAD DE LAS INSTALACIONES DEL TECNICENTRO
Y DEL SERVICIO BRINDADO?
EN LA ESCALA DEL 1 AL 2 MALO
EN LA ESCALA DEL 3 AL 4 BUENO
EN LA ESCALA DEL 5 EXCELENTE

Hlm2m3 m4m5

2 3

24
10

LA CALIDAD DEL LA RAPIDEZ DEL LA ATENCION AL LOS PRECIOS Y

|z |

SERVICIO ARREGLO DEL CLIENTE FACTURACION
VEHICULO
Figura 6.

Elaborado: Miguel Paz (2017)
Andlisis: Segun el grafico muestra el promedio de la calificacién que le dio los clientes al

taller en una escala de 1 a 2 que es malo, del 3 al 4 que es bueno y el 5 que es excelente,
calificando las siguientes variables, la calidad del servicio mediante la escala 1 que
respondieron el 0%, 2 el 7%, 3 el 27%, 4 el 39%, y el 5 el 28%, en la pregunta debian calificar
la rapidez del arreglo del vehiculo con 1 el 0%, 2 e 10%, 3 el 24%, 4 el 36% y el 5 el 30%,
en la pregunta sobre la atencion al cliente, nadie en 1, 2 respondieron el 7%, 3 respondieron
el 25%, 4 respondieron el 29%, y 5 respondieron el 40%, en la pregunta sobre los precios y
la facturacién, 1 nadie ninguna persona respondié, el 2 respondieron el 7%, 3 respondieron

el 23%, el 4 respondieron el 47% y el 5 respondieron 23%.
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Tabla 7. ¢ Con que valores del servicio del Tecnicentro esta de acuerdo?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Dispensados de agua fria 'y 208 55%
caliente
El periédico del dia 38 10%
Observar vehiculos aparte del 51 13%
suyo
Ver el trabajo del mecéanico 84 22%
mientras realizaba el arreglo
Otro especifique 0 0%

TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

¢Con que valores del servicio del tecnicentro
esta de acuerdo?

M Dispensados de agua fria y caliente
M El periddico del dia
Observar vehiculos aparte del suyo
Ver el trabajo del mecénico

mientras realizaba el arreglo
B Otro especifique

Figura 7.
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Andlisis: de las personas encuestadas que supieron responder a la pregunta
con que valores del Tecnicentro esta de acuerdo, el 55% respondieron que
se identificaban con el dispensador de agua fria agua caliente, el 10%
respondieron al periddico del dia, el 13% observar otros vehiculos, el 22%
ver el trabajo mecanico mientras se le realizaba el arreglo a su vehiculo y

nadie respondi6 otros valores encontrados.
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Tabla 8. Valore la seguridad que brinda el taller al usuario

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Falta sefialéticas 220 58%
No hay un area 106 28%
especificamente segura en el
taller
El lugar donde se ubica al 53 14%

cliente esta a una distancia
segura de las maquinarias
TOTAL 380 100%
Fuente: Encuestas

Elaborado: Miguel Paz (2017)

Valore la seguridad que brinda el
taller al usuario

M Falta sefialéticas

H No hay un area
especificamente segura en

el taller
1 El lugar donde se ubica al

cliente esta a una distancia
segura de las maquinarias

Figura 8.

Elaborado: Miguel Paz (2017)
Analisis: segun la encuesta realizadas a los clientes sobre la valoracion de la
seguridad que brinda el taller el 58% respondieron que falta sefialéticas, el 28%
respondieron que no hay un area especifica segura en el taller, y el 14%
respondieron que donde esta sentado o esperando el cliente esta a una distancia

prudente de las maquinarias.
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Tabla 9. Estoy de acuerdo con lo siguiente sobre la entrega del vehiculo:

VARIABLE . FRECUENCIA .
0 0
> >
Sl NO & Sl NO F
Me explicaron con detalle 132 248 380 35% 65% 100%

la reparacion que se le

hizo al vehiculo

El duefio me ensefio las 91 289 380 24% 76% 100%
herramientas que utilizo y

la maquinaria para reparar

el vehiculo

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Estoy de acuerdo con lo siguiente sobre la entrega del vehiculo:

Me explicaron con detalle la reparacion que se le hizo al El duefio me ensefio las herramientas que utilizo y la
vehiculo magquinaria para reparar el vehiculo

mS| = NO

Figura 9.
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Analisis: Segun los datos obtenidos en la encuesta realizadas a los clientes
sobre la pregunta si estan de acuerdo al momento de la entrega del vehiculo
y que por parte del mecanico le supieron explicar con detalle la reparacion
gue le hicieron a su vehiculo con un si respondieron el 35% de los clientes y
con un no respondieron el 65% de los clientes, asi mismo si sobre el duefio
les mostro las herramientas que utilizo para reparar los vehiculo en el si

respondieron el 24% y con el no respondieron el 76%.
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Tabla 10. ¢ El servicio que brinda el taller es garantizado? ¢ Por qué?

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si, porque al momento de terminar el 195 51
trabajo el duefio del taller sale a probar el
vehiculo con el cliente

Si, porque el mecénico esta capacitado 86 23
para el trabajo
No, porque el carro sigue con el mismo 43 11
problema
No, porque el mecéanico no garantiza el 28 7
trabajo después de terminar la reparacion
Si, porque el mecéanico prueba el vehiculo y 28 7
si no quedo bien lo vuelve a subir a la
alineadora

TOTAL 380 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado: Miguel Paz (2017)

¢El servicio que brinda el taller es
garantizado? épor qué?

B Si, porque al momento de
terminar el trabajo el duefio del
taller sale a probar el vehiculo con
el cliente

m Si, porque el mecanico esta
capacitado para el trabajo

= No, porque el carro sigue con el
mismo problema

Figura 10
Elaborado: Miguel Paz (2017)

Analisis: de las personas encuestadas con respecto a si el servicio que brinda
el taller es garantizado y si es asi porque, el 51% respondieron que si, porque al
momento de terminar el trabajo el duefio del taller sale a probar los vehiculos
con los clientes, el 23% si, porque el mecénico esta capacitado para el trabajo,
el 11% respondieron no, porque el carro sigue con el mismo problema, con el
7% no, porque el mecanico no garantiza el trabajo después de terminar la
reparacion, y con el 7% respondieron si, porque el mecanico prueba el vehiculo

y si no quedo bien lo vuelve a subir a la alineadora
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Capitulo IV

4., PROPUESTA
4.1. Tema:

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA PENETRACION DE MERCADO Y
PROMOCION DE PRECIOS DEL TECNICENTRO MOREIRA DE MAN TA”

4.2. Introduccion.

La elaboracion de un plan estratégico para el Tecnicentro Moreira es de gran
importancia porque evidentemente carece de uno que pueda ayudar a seguir un
cronograma de actividades que son impulsadas por estrategias de promocion y

penetracion de mercado.

La investigacion impulsa la creacion de estrategias para que el taller pueda
posicionarse en el mercado de aqui es la elaboracién del plan estratégico
consolidado en la necesidades y carencias que actualmente mantiene el

Tecnicentro.

El analisis Foda sirvio para evidenciar los cambios necesarios de gran
importancia para el Tecnicentro al momento de desarrollar las estrategias
planteadas en la investigacion se espera que un determinado tiempo el taller
pueda posicionarse en el mercado y sea una competencia fuerte para los

Tecnicentros tradicionales.

4.3. Objetivos.

4.3.1. Objetivo general:

» Desarrollar el plan estratégico para el fortalecimiento institucional del
TECNICENTRO MOREIRA de la ciudad de Manta.
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4.3.2. Objetivos especificos:

» Desarrollar estrategia para la penetracion de mercados y para la
promocioén de precios y publicidad, que nos permita mejorar las utilidades
netas anuales.

* Desarrollar lineamientos de mejora continua; levantamiento de
informacion para el Plan Anual de Mejoras, que optimice los recursos

financieros y el talento humano.

4.4. Diagnostico estratégico institucional.

El diagnostico inicia con la identificacion de la cultura organizacional que va
acorde al desarrollo interpersonal y al talento humano. Para lo cual se realiza un
diagnostico minucioso de la institucion identificando principalmente en donde se
encuentra actualmente posicionado la Institucion considerando el ambiente

interno y externo, pudiendo asi realizar un andlisis FODA, donde:

* Las fortalezas deben utilizarse;
» Las oportunidades deben aprovecharse;
» Las debilidades deben eliminarse; vy,

*« Las amenazas deben sortearse

4. 5. Analisis historico del Tecnicentro Moreira:

El sector automotriz en la ciudad de Manta tiene una participacion importante en
la economia de la ciudad porque las actividades directas e indirectas que lo
involucran como son los almacenes de repuestos, venta de productos y servicios
para el mantenimiento automotriz, la pesca que son transportados en camiones,

el turismo para el transporte de los visitantes, entre otros.

En la ciudad de Manta antes no existian talleres especializados en
mantenimiento integral de vehiculos, las reparaciones eran de forma empirica y
solo se realizaban limpiezas y engrasada a las articulaciones del vehiculo,

actualmente existe talleres con tecnologias de punta con herramientas
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neumaticas y sensores infrarrojos que ayudan a detectar el problema de

vehiculo.

El Tecnicentro Moreira inicio sus operaciones en 30 de noviembre del 2016,
como una idea de salir delante después del terremoto ya que donde se encuentra
ubicado actualmente es una casa que fue afectada por el fenbmeno natural del
16 de abril que fue adecuada para las instalaciones de las maquinarias que

actualmente estan funcionando en el taller.

4.6. Estructura organizacional Tecnicentro Moreira:
Siendo la siguiente:
4.6.1. Funciones del talento humano:

» Gerente y propietario.

- Es el representante legal del
. . 3 Gerente
Tecnicentro automotriz y esta propietario
encargado de administrar y

controlar el flujo econémico de

Jefe de taller

ingresos y egresos que genere

el Tecnicentro automotriz en

coordinacion con la asistente T P
contable. contable Automotriz

- Revision del informe trimestral  Figurall.

de avances plan Estratégico.

+« Jefe de taller.

- Es la persona encargada del control, supervision y autorizacion de
cualquier mantenimiento o reparacion que se realice en el taller en la
ejecucion de la ejecucion de los trabajos.

- Tiene la funcién también de supervisar las actividades que debe
cumplir el mecanico, control de los horarios de ingresos y salidas y
asesoria al cliente si se da el caso de que el mismo necesite

informacion del trabajo que se le vaya a realizar al vehiculo.
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- Coordinar con el gerente propietario los costos de reparacion del
mantenimiento que se les estan realizando a los vehiculos, asi mismo

coordinar la compra de repuestos.

+ Asistente contable.

- Es la persona encargada de llevar la contabilidad del taller en lo que
se refiere a declaraciones del IVA, retenciones y facturacién, ademas
de mantener al dia el inventario de suministros del taller.

- Realizar el monitoreo mensual y los informes trimestrales de los

avances del Plan Estratégico Tecnicentro Moreira.

« Mecanico Automotriz.

- El mecanico es la persona que esta encargada de realizar los trabajos
planificados de los vehiculos mediante la supervision del jefe de taller,
la realizacion de trabajos simples como cambios de aceites,
alineacion, balanceo, entre otros. También es responsable de la

limpieza y mantenimiento del taller.

4.7. Productos y servicios.
4.7.1. Servicios.

El Tecnicentro automotriz Moreira ubicad en la cuidad de Manta barrio 15 de
septiembre y via interbarrial presta sus servicios a vehiculos medianos en lo
referente a Mantenimiento correctivo y preventivo como se puede detallar los

siguientes servicios:

» Alineacion: La ejecucion de la alineacion en los vehiculos se dan por
varios factores que son a veces cotidianos en el transcurso del dia como
pueden ser un golpe en la suspensién sufridos por algun bache los que
puede ocasionar que se muevan las articulaciones de los vehiculos, el
suefio del vehiculo se puede dar cuenta si es necesario la alineacion del

automotor al revisar las llantas si presentan desgaste en alguna parte de
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la llanta que por lo regular son los filos es sintoma de que necesita el
mantenimiento correctivo. La alineacion es un proceso que se realiza en
la maquina elevadora mediante sensores infrarrojos que son ubicados en
las llantas, las lecturas de la posicion de las llantas son leidas por los
receptores en la computadora mostrando los porcentajes y mediciones
actuales, asi mismo el trabajo que debe ser realizado por el mecanico que
ya previamente fue capacitado para saber leer la informacién que muestra
la computadora sobre el estado del vehiculo.

Balanceo: Es importante saber que las llantas y los aros se suelen
descentrar por la diferencia de pesos por situaciones que se dan en la
calles y carreteras como baches, piedras u otros objetos que puedan
golpear a la llanta y al aro, este tipo de problemas se puede solucionar
con pesas de plomo que se afiaden en la parte externa o interna del aro
dependiendo la lectura de la maquina balanceadora. Lo primero que se
debe hacer es determinar el grado de descentramiento radial y lateral de
las llantas y aros ingresando los datos a la maquina balanceadora que
son las medidas de las llantas, ancho espesor y Rin o medida del aro para
gue al momento de ejecutar el analisis de la llanta sea exacto los valores
que demuestre la maquina.

Cambio de aceite: Este proceso se realiza en la maquina elevadora, y se
utiliza el receptor de aceite quemado para cambiar el aceite y filtro, es
recomendable cambiar acetite a los 5000 km, aunque por mantenimiento
preventivo se lo realiza a los 4000 km, se debe acotar que hay lubricantes
premium que pueden durar hasta los 10000 km.

Frenos: El Tecnicentro Moreira repara y da mantenimiento tantos a los
frenos de disco como a los frenos de tambor, eso se puede percatar el
duefio del vehiculo por ejemplo al momento de frenar si se escucha un
ruido inusual al momento de frenar o cuando se frena a velocidad el
volante tiembla, en ese momento es necesario el mantenimiento de los
frenos, que por lo regular se realiza cada 15.000 km. Entre los servicios
de mantenimiento de frenos son revision de frenos, limpieza del sistema,
completar nivel de liquido de freno, cambios de zapatas y oring de

tambores y calibrar frenos.
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» Limpieza de inyectores: Este proceso se realiza por lo regular cuando el
vehiculo a inyeccion pierde fuerza al momento de arranque, este
problema se da por lo general por el tipo de combustible que se usa ya
qgue el mismo llena de plomo el sistema de combustion del vehiculo,
primero se retiran los inyectores y se lo ubican segun los parametros de
la maquina que limpia los mismo con un liquido especial y mientras se
realiza el proceso de limpieza se le hace una limpieza general al sistema
de combustion para eliminar el plomo que se adhiere a las paredes.

» Otros Servicios: Adicionalmente el Tecnicentro brinda los siguientes
servicios:

- Revision integral del tren delantero

- Venta de lubricantes, liquido de frenos, refrigerante para el radiador,
agua destilada para las baterias, grasa vehicular.

- Venta de Llantas

- Venta de filtro de aire y gasolina para todo tipo de vehiculos

4.7.2. Equipamiento
Walker desenllantadora twc-522rmb
El TWC-512RMB es un producto especialmente disefiado para el
montaje y desmontaje de llantas de perfil bajo y aros deportivos.
Equipado con un brazo suplementario que facilita la operacién en
llantas deportivas, posee la facilidad de inflado de llantas tubulares

utilizando un alto volumen de aire a presion por unos instantes.

Figura 12.
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Walker balanceadora de llantas kwb-412

Esta balanceadora muestra buen disefio, operacion sencilla,
funciones fuertes y alta precision de medicion. Todos estos
beneficios la hacen ideal para medir el balance dinamico de las
ruedas.

Figura 13.

Walker elevador de 4 postes mit-440ew / mit-455ew /  mlt-465WA

Elevador electrohidraulico de cuatro postes, dispone de gato
neumdatico central (2Tn), rampas mdviles e incluye platos para
alineacion. Disefiado para la elevacion de vehiculos de pequefio y

mediano tamafio en garajes y talleres de reparacion.

Figura 14.

Walker elevador mit240sc
Este elevador de autos esta disefiado para la elevacién de vehiculos
de pequefio y mediano tamafio con un peso total hasta 4 toneladas en

garajes y talleres de reparacion. Dispone de cuadro de mandos
electrénico.

Figura 15.
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Walker  probador 'y limpiador de inyectores enc-
402a/602a/601a/801

equipo limpiador y probador de cuatro inyectores por ultrasonido es un
producto avanzado electromecanico, que limpia y prueba inyectores
del motor mediante la simulacion de las condiciones de trabajo. Este
equipo, también puede realizar la limpieza de los inyectores y el
sistema de suministro de combustible en el vehiculo.

Figura 16.

Campbell hausfeld compresor ce4104
Compresor de aire.

Figura 17.
4.8. Andlisis Foda. o
Consiste en comparar y determinar la %
capacidad  distintva de la =

organizacion para desenvolverse en

su medio. Ademas, esta disefado FOIDA

para ayudar, a encontrar el mejor

Desarrollo del Autor

ONYIALNI

acoplamiento entre las tendencias del Figura 18.
ambiente externo y las capacidades internas, definir su ndcleo y por tanto a
establecer sus estrategias competitivas.

-35-



Desde el punto de vista de la organizacién, el andlisis FODA determina si la
organizacion esta capacitada para desempefarse en su medio. Esta disefiada
para ayudar a la entidad a encontrar una coordinacion armoénica entre las
tendencias del medio (oportunidades — amenazas) y las capacidades internas de

la institucion (fortalezas — debilidades).

El analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa. La parte
interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de la entidad, aspectos

sobre los cuales tenemos cierto grado de control.

La parte externa mira las oportunidades que ofrecen el mercado y las amenazas
que debe enfrentar la entidad en el mercado seleccionado, aqui se requiere
desarrollar toda la capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades y

para minimizar o anular las amenazas.

FORTALEZAS:
(Aspectos internos positivos)
Talento humano
» Gerente propietario tiene titulo en Ing. Mecanica Industrial en motores a
Diesel y a Gasolina
* Mecanico graduado en el SECAP con titulo en mecéanico automotriz,
induccion en CONAUTO S.A. sobre las maquinarias con la que cuenta el
almacén
 Cuenta con una persona encarda de llevar los tramites tributaros y
declaraciones del IVA, asi mismo de llevar el inventario de mercaderia y
stock del almacén
Financiera
» El tecnicentro cuenta con una inversién en maquinarias y adecuaciéon de
terrenos de $ 60.000 dolares
» El tecnicentro Moreira cuenta con maquinarias de ultima tecnologia, y
analisis computarizado llegando a ser una ventaja en el mercado

* Posee proveedores directos de lubricantes, filtros
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Direccion

» Local e instalaciones propias son adecuadas para otorgar un servicio de
calidad contando con las maquinarias de ultima tecnologia.

» El Tecnicentro posee una ubicacion estratégica porque se encuentra en
toda via interbarrial siendo una doble via de acceso vehicular pasando el
redondel de la avenida la cultura.

Servicio al cliente

» El cliente es atendido directamente por el duefio y mecanico general del
establecimiento.

» Se provee de parqueadero en la parte trasera del tecnicentro para la
ubicacion de los vehiculos.

* Se le pregunta previamente al cliente lo que necesita para su vehiculo y
se procede a explicar el procedimiento de lo que se le va a realizar
informando al mismo tiempo el costo del trabajo.

OPORTUNIDADES
Talento humano

» Eltrabajo que se realice va a tener garantia ya que el personal con el que
cuenta el taller esta completamente capacitado en el uso de la
maquinarias y herramientas con la que cuenta el taller.

Financiera

« Al ser una inversion propia y que cuenta con su propio terreno es una
oportunidad de entre los diferentes talleres que alquilan el espacio y que
tuvieron que invertir en la adecuacion del terreno.

* Una oportunidad mas es el crecimiento automotriz de la ciudad de manta
en el 2016 subio al 24,83% anual en referencia al 2014 que equivale a
31.175 carros, Basados en estadisticas proporcionadas por la Agencia de
transito municipal.

» El crecimiento de cooperativa de taxis con quienes de manera especifica
se puede hacer un convenio actualmente existen 12 cooperativas de taxis

y cerca de 700 carros que trabajan de manera informal.
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Direcciéon

Son pocos locales o Tecnicentros que cuentan con el espacio suficiente

como parqueadero de vehiculos.

DEBILIDADES

Talento humano

Solo una persona esta encargada del taller que es el duefio del mismo.
Solo se cuenta con un mecanico.

La persona que estd encargada de hacer los célculos del IVA y su
respectiva declaracion y a la vez revision de stock de almacén solo lo
realiza una vez a la semana.

No posee un plan estratégico.

Direccion

Hace falta un plan de mantenimiento de las maquinarias, asi como un
cronograma de trabajo.

Segun datos revisados se cuenta solo con 15 clientes fijos siendo una
debilidad en el mercado por ser una empresa nueva que necesita
aumentar su cartera de clientes.

No se cuenta con un plan estratégico a corto, mediano y largo plazo.
Falta publicidad en el negocio, solo cuenta con publicidad por tarjeta de

presentacion.

Servicio al cliente

No hay un espacio fijo para que los clientes esperen por el trabajo que se
les est4 realizando a su vehiculo.

El parqueadero con que cuenta el Tecnicentro no es asfaltado, es tierra 'y
en invierno es incbmodo parquear los carros ahi por el lodo que se
produce.

El mecanico que realiza trabajo necesita un induccidén o capacitacion de
atencion al cliente ya que la manera de atender es muy rustica

No se cuenta con una carta de clientes fijas.
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Amenazas
Talento humano
» Los demas Tecnicentros cuentan con 3 mecanicos minino por la demanda
de trabajo.
Direccion
 Los demas Tecnicentros cuentan con publicidad ofreciendo servicios
complementarios por la realizacion de un trabajo como por ejemplo por la
alineacion, el balanceo y cambio de bujias a un solo precio(combos).
» Unagran amenaza es la creacion de nuevos Tecnicentros cerca del sector
donde esta ubicado el taller en la ciudad de manta.
Servicio al cliente

* No cuenta con un area adecuada para la espera del cliente

Este analisis permite a la municipalidad formular estrategias para aprovechar sus
fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades y superarlas, utilizar a tiempo

sus oportunidades y anticiparse al efecto de las amenazas.

Con frecuencia, la observacion de una brecha que hay entre lo planeado y el
desempefio logrado motiva el analisis estratégico. Un aspecto critico en el
desarrollo de nuevas estrategias o0 en la revision de las ya existentes es el
constante examen de los cambios tanto internos como externos, que permiten

identificar los vacios entre el desempefio y las metas propuestas.

El diagnostico interno es el proceso para identificar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la organizacion; es indispensable que este
analisis interno se complemente o valide con un estudio profundo del entorno y

la competencia
4.8.1. Ponderaciéon F.O.D.A.

A continuacién, las fichas de ponderacion de las variables fortaleza,

oportunidades, debilidades y amenazas.
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Tabla 11.Ponderacién F.O.D.A.

F1

F2

F3

F4

F5

F6

F7

F8

F9

F10

F11

FORTALEZAS

Gerente propietario tiene titulo en Ing. Mecéanica Industrial en
motores a Diesel y a Gasolina

PONDERACION DE
FORTALEZAS

Medio

3) Bajo (1)

Mecanico graduado en el SECAP con titulo en mecanico
automotriz, induccién en CONAUTO S.A. sobre las

maquinarias con la que cuenta el almacén

Cuenta con una persona encarda de llevar los tramites
tributaros y declaraciones del IVA, asi mismo de llevar el

inventario de mercaderia y stock del almacén

El tecnicentro cuenta con una inversion en maquinarias y

adecuacion de terrenos de $ 60.000 délares

El tecnicentro Moreira cuenta con maquinarias de Ultima
tecnologia, y andlisis computarizado llegando a ser una

ventaja en el mercado

Posee proveedores directos de lubricantes, filtros

Local e instalaciones propias son adecuadas para otorgar un
servicio de calidad contando con las maquinarias de Ultima

tecnologia.

El Tecnicentro posee una ubicacion estratégica porque se
encuentra en toda via interbarrial siendo un doble via de
acceso vehicular pasando el redondel de la avenida la cultura

El cliente es atendido directamente por el duefio y mecanico

general del establecimiento

Se provee de parqueadero en la parte trasera del tecnicentro

para la ubicacion de los vehiculos

Se le pregunta previamente al cliente lo que necesita para su
vehiculo y se procede a explicar el procedimiento de lo que se
le va a realizar informando al mismo tiempo el costo del

trabajo
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o1

02

(OK]

04

OPORTUNIDADES

El trabajo que se realice va a tener garantia ya
gue el personal con el que cuenta el taller esta
completamente capacitado en el uso de la
maquinarias y herramientas con la que cuenta el
taller

PONDERACION
DE
OPORTUNIDADES

Alto Medio Bajo
G G @

Al ser una inversién propia y que cuenta con su
propio terreno es una oportunidad de entre los
diferentes talleres que alquilan el espacio y que
tuvieron que invertir en la adecuacion del

terreno.

Una oportunidad mas es el crecimiento
automotriz de la ciudad de manta en el 2016

X
subi6 al 24,83% anual en referencia al 2014 que

equivale a 31.175 vehiculos

Son pocos locales o tecnicentros que cuentan

con el espacio suficiente como parqueadero de X

vehiculos
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D1

D2

DX]

D4

D5

D6

D7

D8

D9

D10

D11

D12

DEBILIDAD

Solo una persona esta encargada del taller que es el duefio

del mismo.

PONDERACION DE
DEBILIDAD

Baj
0

(1)

Alto  Medio
©) ©)

Solo se cuenta con un mecanico.

La persona que esta encargada de hacer los calculos del
IVA y su respectiva declaracién y a la vez revisiéon de stock

de almacén solo lo realiza una vez a la semana

No posee un plan estratégico

Hace falta un plan de mantenimiento de las maquinarias,

cronograma de trabajo

Segun datos revisados se cuenta solo con 15 clientes fijos
siendo una debilidad en el mercado por ser una empresa

nueva que necesita aumentar su cartera de clientes

No se cuenta con un plan estratégico a corto, mediano y

largo plazo

Falta publicidad en el negocio, solo cuenta con publicidad

por tarjeta de presentacion

No hay un espacio fijo para que los clientes esperen por el

trabajo que se les esta realizando a su vehiculo

El parqueadero con que cuenta el tecnicentro no es
asfaltado, es tierra y en invierno es incémodo parquear los

carros ahi por el lodo que se produce.

El mecanico que realiza trabajo necesita un induccién o
capacitacion de atencién al cliente ya que la manera de

atender es muy rustica

No se cuenta con una carteta de clientes fijas
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PONDERACION
DE AMENAZAS

AMENAZAS Baj

Alto | Medi

5 <
(6) 0@) )

AL Los demas Tecnicentros cuentan con 3
X
mecanicos minino por la demanda de trabajo

Los demés Tecnicentros cuentan con publicidad
ofreciendo servicios complementarios por la

/Al realizacion de un trabajo como por ejemplo por la X
alineacion, el balanceo y cambio de bujias a un

solo precio(combos)

Una gran amenaza es la creacion de nuevos
J\%ll Tecnicentros cerca del sector donde esta ubicado X
el taller en la ciudad de manta.

No cuenta con un area adecuada para la espera
A4 : X
del cliente

4.8.2. Matrices de Accién:

Las matrices de accion dan los lineamientos para el direccionamiento

estratégico de la entidad, dentro de estas encontramos:

» Matrices de accion de areas ofensivas: Fortalezas-Oportunidades
(FO)

» Matrices de accion de areas defensivas: debilidades — Amenazas
(DA)

» Matrices de accion de respuesta: Fortalezas — Amenazas (FA)

* Matrices de accion de mejoramiento: Debilidades — Oportunidades
(DO)
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4.8.2.1. Matrices de accion de areas ofensivas: for talezas-oportunidades
(FO).
Tabla 12. Matrices (FO)

Matrices de accion de areas ofensivas: Fortalezasp@rtunidades (FO)

OPORTUNIDADES
O

o]
et
@]
N
]
X

TOTAL

capacitado en el uso de la maquinarias y herraasesdn |
que cuenta el taller

Una oportunidad més es el crecimiento automotriade |
ciudad de manta en el 2016 subio al 24,83% anual en
referencia al 2014 que equivale a 31.175 vehiculos

El trabajo que se realice va a tener garantia geefju
personal con el que cuenta el taller estd completéen
terreno es una oportunidad de entre los difereatieses

que alquilan el espacio y que tuvieron que inverita

adecuacion del terreno.
Son pocos locales o tecnicentros que cuentan con el

Al ser una inversion propia y que cuenta con sipiero
espacio suficiente como parqueadero de vehiculos

Gerente propietario tiene titulo en Ing. Mecéanica

F1 Industrial en motores a Diesely a Gasolina

w
o
w
w

14

Cuenta con una persona encarda de llevar los ésmit
F3 tributaros y declaraciones del IVA, asi mismo eedlr 5 5 3 3 16
el inventario de mercaderia y stock del almacén

El tecnicentro Moreira cuenta con maquinarias de
F5 ultima tecnologia, y analisis computarizado llegaad 5 5 5 3 18
seruna ventaja en el mercado

El Tecnicentro posee una ubicacién estraté
porque se encuentra en toda via interbarrial siemdo

FORTELZAS

F8 doble via de acceso vehicular pasando el redored¢l d 5 5 3 5 18
la avenida la cultura
TOTAL 18 20 14 14 66

Valor de Matriz
Ponderacion Alta * N2 Fila * Columnas

Indicador Fortaleza Oportunida =

Indicador 66 100 66 82 ©
= * = —_—= .
FO 5x4 x4 80

La entidad aprovecha un 82.5% de sus fortalezas frente a las oportunidades del
mercado, en consecuencia, se deben potenciarse y aprovechar las fortalezas

para afrontar la competencia creciente en el mercado.
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4.8.2.2. Matrices de accion de areas defensivas: de bilidades — Amenazas
(DA)
Tabla 13. Matrices (DA)

Matrices de accion de areas defensivas: debilidadesAmenazas (DA)

AMENAZAS
Al P2 _A3 P4
T [0) (0] 12 (]
c c T g Sc®0o| g
Q o LoQ3| a
0w 6 5 © Ego o
cC c 5x2 e =
c S T w883 occo | T
S S8 o & i
= €O N=E = o > S
S E §o=0g CE=-mn| o
o S8l |08~ | O
070 2820o0.~2%32a| 3T _
] o == > 0 S5 © <
o= Sonm2o0floT Cd(f o =
S5 SoT E0L8 nB8e®| g o)
ta ET 0oL 2ETTH S| 5 [
cagtSolE€E =] \@©
Yo 836,80 TRLI o
2 £ £09008%52a S| S5E
= spcelglg S5 | co
S E 25800 Q8T | 8%
" o wﬁgEc'Q:’N_Qw s
© O cFLoS5gEcse| 80
£ O eESEOCQloce355| €T
5o |65208g/legas| o
T T [O=27T o °So<| 30
n 9 9 no EQcS|88add o
08w [oSog®=2|E£E500 o0
JES |DJooS5@m|DsNN | Z0
Hace falta un plan de mantenimiento de las
D5 o . 5 3 1 3 12
0 magquinarias, cronograma de trabajo
w —
No se cuenta con un plan estratégico a corto, me
=B D7 P 9 3 5 1 3 | 12
a y largo plazo
J El mecanico que realiza trabajo necesita un induncgi
ﬁ D11 |o capacitacion de atencion al cliente ya que laemaap 3 3 3 3 12
a de atender es muy rustica
D12 |No se cuenta con una carteta de clientes fijas 3 3 1 3 10
TOTAL 14 14 6 12 46

Valor de Matriz

Indicador Debilidad A =
ndicador Debriidad Amenaza = ¢ snderacion Alta = N, Fila » Columnas

Indicador 46 100 46 57 5
= * = e——
DA 5x4x4 80 '

Las debilidades de la entidad y las amenazas externas afectan en un 57.5 la
gestién de empresa.
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4.8.2.3. Matrices de accion de respuesta: Fortaleza s — Amenazas (FA)
Tabla 14. Matrices (FA)

Matrices de accidn de respuesta: Fortalezas — Amezas (FA)

S AL A2 A3 @ A4
— -
c — c ] 3 0T >
T 5 o n%%@ ® © T W 3]
S8 > 0w O g = o) - S~ o
3} o9 o Q5 Do O T o
»n © mg'g-ggn,\guru&\_i T =
f= —_
g = Ewug_gmgm-'&'w“&;m Sw _
2 £ o Eo0 8 goalwE == <
cEg |s@E5goEleglgol ©2 =
LS n g S5 s —~20lvcsm= 5o O
c o @ [ =35 E&|ace=ac> kel s
885 |9Z%208s895|lvz5235| S
2¢c o Q-DEUOU'G'E £so|l 8&g
0w '§ o 053 cl 0|52 @ 2
q P © @ 2 c2o55lEc 2R 0 S g
EcT ES8GE® |2 @2m3| €O
) c 5380 O0L2TET DT [
S ma T o2 NTEOICE® g« =Rt
= = S 0|l o O T (SR
855 |855S5wc 88393 o3
J oo 288255555 ®w Z o
Gerente propietario tiene titulo en Ing. Mecanica
F1 3 3 1 3 10

Industrial en motores a Diesely a Gasolina

Cuenta con una persona encarda de llevar los ésjmit
F3 |tributaros y declaraciones del IVA, asi mismo dedr] 3 5 1 3 12
elinventario de mercaderia y stock del almacén

El tecnicentro Moreira cuenta con maquinarias de
F5 |dltima tecnologia, y andlisis computarizado llegaa 5 3 1 3 12
ser unaventaja en el mercado

El Tecnicentro posee una ubicacién estraté
porque se encuentra en toda via interbarrial siemg

FORTALEZAS

o

F8 doble via de acceso vehicular pasando el redoredgl d 3 3 1 5 12
la avenida la cultura
TOTAL 14 14 4 14 46

Valor de Matriz
Ponderacion Alta * N¢. Fila *x Columnas

Indicador Fortaleza Amenaza =

Indicador 46 100 46 57 &
= * = e——
FA 5x4x4 80 '

La entidad reduciria en un 57.5% el impacto de las amenazas externas al hacer

uso de sus fortalezas.
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4.8.2.4. Matrices de accion de mejoramiento: Debili  dades —
Oportunidades (DO)
Tabla 15. Matrices (DO)

Matrices de accidén de mejoramiento: Debilidades — @rtunidades (DO

OPROTUNIDADES
SE s L L
90— 3 < i) <2 |8 s
s =9 S8 a5 A
S 8T o c% o0 g O = 1)
S- o3 T = 5 c® o3
0 T |3 805 |05 S T
dg>28 (OB co [E g0 |9
CEDT = o c®T [EZ2C Qa
oS < S S5S=® [0c O o
- O - O Tt 3 g [SEE = O
© 3 o © =08 —= |c g% c £
© o @ 2w c | L (89 =
So3s S o o oo =2 © <
=] = S [ T € S|c i
vo8c [2esS:s |o o Ol &
0258 |2cTcE 0T _ g3 E O
= S 5 o T g S| =
s ¢ © E o290 S @5 5o 2
o S 28 c Q= Esc>0_9
= O ®© &= O‘Dcu-— 'G(GLDU"‘—
00008 |Fo=0 | o NC 3
(/JEQ)C ECED S8R gg @
eceE> 320 ° Bod 488
Soagun |[EgoE [ETRmRE 5
Toel 229 ENY ool
2g8ss [E2c8 [FEN o883
S2o 55283 daewgle g
s a3=|g2=2cocEo>2TO
:oEgEQOwEgBEch>
— 35 O — &= =T > Of oo
LocoEctoR 2ol T 5 o 6T
DS Hace falta un plan de mantenimiento de las 5 5 3 3 16
0 maquinarias, cronograma de trabajo
% No se cuenta con un plan estratégico a corto, meflia
< D7 5 5 3 3 16
o y largo plazo
4 El mecanico que realiza trabajo necesita un induncgi
ﬁ D11 |o capacitacién de atencion al cliente ya que laemap 5 5 3 3 16
a de atender es muy rustica
D12 |No se cuenta con una carteta de clientes fijas 5 5 3 3 16
TOTAL 20 20 12 12 64

Valor de Matriz
Ponderacion Alta * N2 Fila * Columnas

Indicador Debilidad Oportuni =

Indicador _ 64 64

- 100 = — = 80
DO S5+4+4 80

Las debilidades de la entidad limitan en un 80% el aprovechamiento de las

oportunidades que el ambiente externo nos presenta.
4.9. Direccionamiento estratégico:

Direccionamiento Estratégico, radica en la formulacion e implantacion de
estrategias, que se orientan, a garantizar la consecucién de los resultados
deseados. Implica el disefio de la referencia, el establecimiento de las acciones
y enfoques de negocio que utilizaran los altos mandos para garantizar el

desempefo organizacional satisfactorio.
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El direccionamiento estratégico favorece y promueve los principios de
Responsabilidad, al orientar la entidad hacia la satisfaccion de los compromisos
adquiridos con la comunidad y adicionalmente la satisfaccion de los fines

esenciales para la que fue creada la institucion.

4.9.1. MISION:

Ofertar servicios de alta calidad para vehiculos, con los mejores productos para
un excelente funcionamiento de su automotor, siendo tratado amenamente con

gran profesionalismo, superando las expectativas del cliente.
4.9.2. VISION:

Para el afilo 2019 se posesionara al TECNICENTRO MOREIRA, como parte de
las empresas lideres en la Ciudad de Manta, ofertando satisfaccion y confianza,

logrando captar una porcion mas amplia del mercado.

4.9.3. LOGO & ESLOGAN:

Tecnicentro

Moreira
Figura 19.

4.10. VALORES:
+ Etica;
* Responsabilidad;
* Honradez;
* Respeto;
» Confianza;

» Satisfaccion
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4.11. Objetivos estratégicos:

° I ncreme ntar IaS u tl I | d ad es DIRECCION DEL Formula de calculo para porcentaje de cumplimiento de la meta para el afio de

INDICADOR analisis (i)

netas anuales del { L. Mmeta al afio i — valor indicador afio i

x100

CRECIENTE

meta al aiio i

Tecnicentro Moreira, a — — —
i valor indicador al afio i — meta al afio i

}XIOO

DECRECIENTE { 1

través de la implementacion meta al afio i

del Plan  Estratégico M9ura 20.
Institucional Implementar el plan estratégico para el fortalecimiento
institucional del TECNICENTRO MOREIRA de la ciudad de Manta.

* Implementar estrategia para la penetracion de mercados y para la
promocion de precios y publicidad, para el posicionamiento del
TECNICENTRO MOREIRA en el mercado local de Manta

» Desarrollar los lineamientos para la construccion del Plan Anual de

Mejora.

4.12. Meta:

* Incremento del 10% de utilidad neta anual 2018, en relacion al ejercicio

fiscal del afio anterior.
e Implementacion del 100% Plan Estratégico Tecnicentro Moreira,
periodo 2018

4.13. Indicador :
Siendo el indicador del Plan Estratégico Tecnicentro Moreira:

Donde i es el afio de analisis; por ejemplo, si se analiza el afio 2017, i=2017

4.14. Estrategias del plan.
4.14.1. Estrategia de penetracion en el mercado.

La estrategia de penetracibn en el mercado consiste en incrementar la
participacion de la empresa de distribucion comercial en los mercados en los que
opera y con los productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio basico.

Esta estrategia se puede llevar a cabo provocando que los clientes actuales
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compren mas productos, atrayendo a los clientes de la competencia o atrayendo
a clientes potenciales.

Actividades que desarrollar

» Desarrollar promociones de mejoras de servicios con referencia a la
competencia, implementar una promocion que mejora la promocion de la
competencia mediante combos es decir por la alineacion del vehiculo se
incluye el balanceo y limpieza de frenos.

» Desarrollar una pagina web del Tecnicentro Moreira donde se puedan
exponer los servicios que brinda el taller.

e Crear una pagina en Facebook donde se anuncie los valores del
tecnicentro y busque seguidores mediante la implementacion de
promociones y combos de servicios del Tecnicentro

» Instalar un cartel triangular con los servicios que ofrece el tecnicentro con
sus respectivos precios con el objetivo de captar clientes, exponiendo los

precios de los servicios

4.14.2. Estrategia de promocion de precios.

Hoy en dia se busca mas que un excelente producto y/o servicio, para estar al
dia con nuestra competencia y lograr el éxito en las ventas, es por ello que las
personas requieren incentivos para adquirirlos y con esto la promocion se he

vuelto necesaria para los productos o marcas.

Decimos que las estrategias de promocion son las habilidades, las destrezas a
utilizar para dar a conocer, informar o recordar nuestro producto a nuestros
consumidores y a los no consumidores y para esto también requerimos de un

buen plan estratégico.

La estrategia de promocion de un producto beneficia a las empresas con el
aumento de demanda de nuestros consumidores y a la vez beneficia a los
consumidores al brindarles la informacion necesaria sobre la disposicion del

producto, sus usos y beneficios.
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Actividades que desarrollar:

* Creacion de combos promocionales, es decir ofrecer unos servicios en

uno al mismo precio todo para incentivar la afluencia de clientes

e Crear incentivos como obsequios como un lavado express por la

alineacion y balanceo del vehiculo todo incluido en el mismo precio.

* Por la compra de tres llantas la cuarta es gratis con el 20% de descuento

» Por lalimpieza de inyectores se realiza gratis el mantenimiento al sistema

de combustion.

» Revision integral del tren delantero gratis

* Por el cambio de aceite se realiza limpieza gratis de frenos.

Tabla 16. Estrategia de promocion de precios.

ESTRATEGIA

PENETRACION EN EL MERCADO

ESTRATEGIAS DEL TECNICENTRO MOREIRA

OBJETIVO

Posicionar al

Tecnicentro
Moreira en el
mercado
local de
Manta

POLITICA

Estimular
crecimientos
porcentuales anuales
del posicionamiento
en el mercado del
Tecnicentro Moreira

de Manta.

ACTIVIDAD

Desarrollar
promociones de

mejoras de servicios.

Implementar
promociones tipo
combos: alineacion
del vehiculo se
incluye el balanceo y

limpieza de frenos.

Desarrollar una
pagina web del
Tecnicentro Moreira
donde se puedan
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exponer los servicios

gue brinda el taller.

Crear una pégina en
Facebook donde se
anuncie los valores
del Tecnicentro y
busque seguidores
mediante la
implementacion de
promociones y
combos de servicios

del Tecnicentro

Instalacién de vallas,
pancartas y
publicidad alusiva a
los servicios y
valores

institucionales

PROMOCION DE PRECIOS

Mejorar la
rentabilidad
economica

anual del
Tecnicentro
Moreira de

Manta

Promover el
mejoramiento de la
rentabilidad
econdémica del
Tecnicentro Moreira
de la ciudad de
Manta, a través de la
implementacion de
estar de nuevas
estrategias y

servicios

Creacion de combos
promocionales, es
decir ofrecer unos
servicios en uno al
mismo precio todo
para incentivar la

afluencia de clientes

Crear incentivos
como obsequios
como un lavado
express por la

alineacion y balanceo

del vehiculo todo
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incluido en el mismo

precio.

Por la compra de tres
llantas la cuarta es
gratis con el 20% de
descuento

Por la limpieza de

inyectores se realiza

gratis el
mantenimiento al
sistema de
combustion.

Revision integral del
tren delantero gratis y
Por el cambio de
aceite se realiza
limpieza gratis de

frenos.
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4.15. PLAN DE ACCION:

Tabla 17. Plan de accion

ESTRATEGIAS DEL TECNICENTRO MOREIRA
ACTIVIDAD CRONOGRAMA ANUAL PARA EL CONTROL Y MONITOREO

ESTRATEGIA OBJETIVO POLITICA

ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP| OCT| NOV| DIQ

Desarrollar promociones de mejoras de
o) servicios.
9( implementar promociones tipo combos:
O alineacion del vehiculo se incluye el balanceo
% y limpieza de frenos.
= Posicionar al Desarrollar una pagina web del Tecnicentrp
m Tecnicentro Morgi(a donde se puedan exponer los
zZ . servicios gue brinda el taller.
i} Moreira en el —

Crear una péagina en Facebook donde se
z mercado local . h -
'e) de Manta Estimular anuncie los valores del tecnicentro y busque
O crecimientos seguidores mediante la implementacion de
§ porcentuales anualg promociones y combos de servicios del
m del posicionamientg Tecnicentro
E en el mercado del Instalacién de vallas, pancartas y publicidgd
o Tecnicentro Moreirg alusiva a los servicios y valores

de Manta. institucionales

Creacion de combos promocionales, es decir

ofrecer unos servicios en uno al mismo precio
n todo para incentivar la afluencia de clientes
8 Crear incentivos como obsequios como un
'&J Mejorar la lavado express por la alineacién y balanceo del
o rentabilidad Promover el vehiculo todo incluido en el mismo precio.
g economica | mejoramiento de | I 3 i I _
= anu-a| del rentabilidad Por la compra de tres llantas la cuarta es gratis
[e) Tecnicentro economica del con el 20% de descuento
e} Moreira de Tecnlcentr_o Moreirg Por la limpieza de inyectores se realiza gratis el
= Manta al de la ciudad de o ) B
o Manta. a través de mantenimiento al sistema de combustion.
x . ’ 9 — -
o implementacion de Revision integral del tren delantero gratis y Por

estar de nuevas el cambio de aceite se realiza limpieza gratis de
estrategias y ;
servicios renos.
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4.16. SISTEMA DE CONTROL, SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL PLAN
ESTRATEGICO:

El proceso de monitoreo y evaluacidon comprende la recopilacion y analisis de
toda la informacion que permita verificar y cuantificar los resultados de las
acciones realizadas y el progreso en el cumplimiento de la meta propuesta para
el aflo (meta anualizada). Con este proceso se busca proporcionar alertas
tempranas que permitan retroalimentar la gestion HACIA LA MEJORA
CONTINUA. EIl monitoreo no consistira Unicamente en reportar resultados, sino
en efectuar un analisis de las situaciones a destacar y las que deben ser
corregidas, identificando las causas y consecuencias del incumplimiento de las

metas para tomar las medidas correspondientes.

4.16.1. Seguimiento/Monitoreo

Con el proposito de monitorear el avance en el cumplimiento de las estrategias
metas y en la ejecucion de las actividades, se sugiere la elaboracion de un
Informe de monitoreo trimestral que determine el avance de los planes de accion
con miras a la evaluacion anual del cumplimiento del Plan Estratégico, que
incorpore un analisis, alertas, conclusiones y recomendaciones obtenidas de los
procesos de seguimiento al cumplimiento de las metas y a la ejecucién de las

intervenciones.

El andlisis realizado permitird identificar nuevas lineas de estudio y/o

evaluaciones especificas a las politicas implementadas en territorio.
El informe incluira, al menos:

1. Seguimiento al Cumplimiento del porcentaje de cumplimiento de la meta;

2. Seguimiento a la implementacion de las actividades de las estrategias
implementadas;

3. Conclusiones; vy,

4. Recomendaciones.
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4.17.2. Calculo del porcentaje de cumplimiento de |  as metas.

El seguimiento al cumplimiento de las metas consiste en realizar una
comparacion entre el valor considerado como meta para un afo (t) y el valor real
del indicador en dicho afio, en funcién de la linea base. En caso de que la
tendencia del indicador o el cumplimento de la meta no sea lo esperado, se

deben analizar las posibles causas y consecuencias de dicha situacion.

Para calcular el porcentaje de cumplimiento de la meta, se considera la linea
base y la meta final, conforme a la siguiente férmula:

B—-UD

B_Mp " 100

Porcentaje de cumplimiento de meta =

Doénde:

LB: Linea Base
UD: Ultimo dato disponible
MF: Meta final

Tabla 18. Célculo del porcentaje de cumplimiento de las metas

Clasificacion de cumplimiento Categoria  Semaforo

Si el porcentaje de cumplimiento del indicador en el
afio t es igual o superior al 100% de la meta Cumplido
programada para el afio t.

Si el porcentaje de cumplimiento del indicador en el Menor de lo
afo t es inferior al 100% esperado
Si la tendencia del indicador es contraria a lo Con
esperado. Problemas
Si el indicador no dispone de informacion para el afio Sin

t. informacion
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De acuerdo con lo anterior, cada uno de los estados de cumplimiento se define

asi:

*  Cumplido ( 0): Indicadores cuyos valores reales se encuentran en el
mismo nivel o superan al valor planificado en la meta anual.

* Menor alo esperado( ©): Indicadores que, a pesar de registrar avances,
éstos no fueron suficientes para cumplir la meta. Registraron alguna
variacion positiva.

* En problemas( 0): Indicadores que registran cambios en la tendencia,
contrario a lo esperado.

e Sin Informacion( o0): Indicadores de los cuales no se dispone de

informacién actualizada.

4.17.3. Analisis del avance fisico o de coberturad e los programas y/o
proyectos implementados:
El seguimiento a las intervenciones consiste en la recoleccion de informacion
relacionada con la ejecucion presupuestaria y el avance fisico de las actividades

de las estrategias implementadas.

En lo referente a la ejecucion presupuestaria, en caso de que el porcentaje de
ejecucion sea menor del 100%, se debe analizar las posibles causas y
consecuencias de dicha situacibn. En este sentido el seguimiento al

cumplimiento de las intervenciones consistira en:

Comprende el analisis de porcentaje de avance fisico o de cobertura de las
actividades ejecutados en el afio de analisis, a través de la comparacion entre el
avance de actividades presentadas y la meta prevista para esta intervencion en
el mismo periodo, segun las siguientes categorias:
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Tabla 19. Avance fisico o de cobertura de los programas y/o proyectos

implementados

Rangos para determinar el

porcentaje de avance fisico y/o de Categoria Semaéforo
cobertura
De 85% a 100%. Avance Optimo
De 70% a 84,9% Avance medio
Avance con
De 0% a 69,9% problemas

Para definir la categoria, se debe realizar el calculo de porcentaje de avance o

de cobertura de las actividades, segun la siguiente férmula:

(AMFi)
(VMFi)

* 100

PAF =

Doénde:

PAF: Porcentaje de avance fisico
VMF: Valor de la meta fisica planificada para el afio i
AMF: Avance real de la meta fisica en el afio i
i Ao de analisis
4.18. Analisis del avance presupuestario de los pro gramas Yy/o
proyectos implementados:
Consiste en realizar un analisis entre el monto de la asignacion presupuestaria
para el programa y/o proyectos; y, los valores devengados para el mismo

periodo, segun las siguientes categorizaciones:
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Tabla 20. Avance presupuestario de los programas y/o proyectos implementados

Porcentaje de avance

_ Categoria Semaforo
presupuestario
De 85% a 100% Ejecucion 6ptimo
De 70% a 84,9% Ejecucion media

Ejecucion con
De 0% a 69,9% problemas

A fin de que el proceso de seguimiento permita generar alertas oportunas, se
sugiere que los analisis de ejecucion presupuestaria y de avance fisico o de

cobertura de las actividades, se realicen con una periodicidad mensual.

Para definir la categoria, se debe realizar el calculo de porcentaje de avance

presupuestario, segun las siguientes formulas:

_ Devengado

AP = Codificado *

100

Dénde:

AP: Avance presupuestario
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5. Conclusion

Basandonos en la investigacion realizada para determinar si el proyecto trae

consigo algun tipo de riesgo se puede establecer las siguientes conclusiones:

Se concluye que en la investigacion de mercado, existen muchas
debilidades en el negocio de mantenimiento de vehiculos, resultado de la
aplicacién de la encuesta a los clientes fijos y potenciales en la ciudad de
Manta, por lo que debilita su posicionamiento y sostenibilidad, siendo
alguno de ellos no contar con un plan estratégico de publicidad, la escaza
capacitacion al personal orientado a una cultura de servicio ; no cuenta
con un plan estratégico que proyecta a corto y largo plazo este negocio.
Las ventas en el Tecnicentro Moreira no alcanzan la meta propuesta de
mantener un promedio de clientes fijos, que permitiria ser sostenible
financieramente a este negocio, por lo que puede entrar en crisis
financiera sino se adopta medidas urgentes, siendo una de esta un
programa publicitario de acuerdo con los resultados obtenidos en la
investigacion.

Se concluye de acuerdo al objeto de la investigacion, que las necesidades
y deseos de los clientes consultados, infieren en una atencion
personalizada por parte del mecanico, informacion técnica al
mantenimiento del servicio, que este cuente con maquinarias y mejora en

su imagen corporativa del negocio.
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6. Recomendaciones

El presente trabajo ha sido desarrollado para incrementar la demanda del

Tecnicentro Moreira para lo cual se recomienda:

Mediante la implementacion de estrategias de penetracion de mercado el
Tecnicentro Moreira busca posicionarse en el mercado utilizando los
medios informativos y audiovisuales actuales como son spot publicitario
en la radio, promociones de servicios difundidos por las redes sociales y
ofrecer los servicios por periédicos locales.

El gerente del Tecnicentro Moreira debe realizar capacitaciones
periddicas a su personal en atencién al cliente asi mismo llevar un
cronograma mensual de limpieza y mantenimiento del taller y sus
maquinarias para mejor la presencia del Tecnicentro hacia sus clientes
cumpliendo con un mantenimiento preventivo y asi evitar algun dafio
prematuro de alguna maquinaria con el objetivo de brindar un servicio de
calidad.

Mediante la implementacién del plan estratégico se lograra uno de los
objetivos basicos del presente proyecto de investigacion que es el
posicionamiento del Tecnicentro Moreira mediante estrategias de
penetracion de mercado y promociéon de precios incrementando
considerablemente las ventas mensuales brindando un servicio de calidad

a clientes fijos y potenciales.
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Anexos
Anexo A. Encuesta dirigida a clientes del Tecnicentro Moreira

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

Encuesta realizada a los clientes de | Tecnicentro Moreira
Analisis de estrategias de penetracién de mercado y promocién de
precios.

Instrucciones : Lea cuidadosamente cada pregunta de este cuestionario. Para contestar usted debera
escoger una respuesta que considere mas adecuada y marque con una equis (X) dentro del cuadro.

1.
a)
b)
c)
d)

a)
b)
c)
d)
e)

f)

a)
b)

a)
b)
c)
d)
e)

f)

a)
b)
c)

¢ Cémo conocid el Tecnicentro Moreira?

Por recomendaciones de un amigo ( )

Porque esta cerca de donde vivo ( )

Estaba en camino a mi trabajo y necesite de sus servicios ( )
Por publicidad, en el periddico, radio, y redes sociales ( )

¢En comparacion con los demas Tecnicentros que di  ferencia puede seleccionar?
Realizan el mismo trabajo que otros talleres ( )

No vi nada novedoso ( )

Realizan correccion de caidas de llantas ( )

Ninguna, tiene las mismas maquinarias ( )

Tiene menos maquinas que los Tecnicentros a los que he ido ( )

Mucho, ya que cuenta con un solo mecanico ( )

¢;Doénde se encuentra actualmente el taller es una  zona de facil acceso?
No, es dificil de llegar ( )
Si, esta en toda la via principal ( )

¢Nuestro personal supo asesorar en el trabajo q  ue necesitaba su vehiculo? Seleccione
las alternativas que considere en asesoria y soluci  6n de calidad que brinda el Tecnicentro
Moreira

los servicios que ofrece el personal ( )

falta dominio en la asesoria del personal al cliente ( )

los problemas en los vehiculos se solucionaron con rapidez ( )

inconformidad del trabajo realizado en el vehiculo ( )

inconformidad en trabajos adicionales ( )

comunicacién constante del proceso de arreglo vehicular ()

¢Los precios de los servicios que presta al clie  nte esta acorde a la economia actual?
Si, porque el trabajo es de calidad ( )

No, es un poco caro para el servicio que brinda ( )

Si, pero deberia aceptar hacer rebajas no poner precios fijos ( )
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6. ¢CoOmo evaluaria la calidad de las instalaciones  del Tecnicentro y del servicio brindado?

En la escala del 1 al 2 MALO
En la escala del 3 al 4 BUENO 1 2 3 4 5
En la escala del 5 EXCELENTE

La calidad del servicio

La rapidez del arreglo del vehiculo

La atencion al cliente

Los precios y facturacion

7. ¢Con que valores del servicio del Tecnicentro es  ta de acuerdo?

a) Dispensados de agua friay caliente ( )

b) El periédico del dia ( )

c) Observar vehiculos aparte del suyo ( )

d) Ver el trabajo del mecanico mientras realizaba el arreglo ( )

€) Otro SPECIfiQUE. ... ..cee it e

8. ¢Valore la seguridad que brinda el taller al usua  rio?

a) Falta sefialéticas ( )

b) No hay un area especificamente segura en el taller ( )

¢) Ellugar donde se ubica al cliente esta a una distancia segura de las maquinarias ( )

9. Estoy de acuerdo con lo siguiente sobre la entreg  a del vehiculo:

Sl NO

Me explicaron con detalle la reparacién que se le hizo al vehiculo

El duefio me ensefio las herramientas que utilizo y la maquinaria para reparar el
vehiculo

10. ¢El servicio que brinda el taller es garantizado  ? ¢por qué?

a) Si, porgue al momento de terminar el trabajo el duefio del taller sale a probar el vehiculo con el
cliente. ( )

b) Si, porque el mecanico esta capacitado para el trabajo ( )

¢) No, porque el carro sigue con el mismo problema ( )

d) No, porque el mecéanico no garantiza el trabajo después de terminar la reparacion ()

e) Si, porque el mecanico prueba el vehiculo y si no quedo bien lo vuelve a subir a la alineadora ( )
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Anexo B. Entrevista dirigida al gerente Propietario del Tecnicentro Moreira

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

Entrevista realizada al Gerente propietario del Tecnicentro
Moreira de la ciudad de Manta

Instrucciones : Lea cuidadosamente cada pregunta de esta entrevista. Responda

segun su criterio

Preguntas

Respuestas

Segun su criterio que diferencia su Tecnicentro de los
demas talleres

Revision técnica visual totalmente gratis en el
elevador e dos postes, previo a la inspeccién de
mantenimiento del tren delantero.

Tiene algun plan de contingencia por si llegase a
ocurrir un percance econémico como el dafio de una
de sus maquinarias

Si cuento con un plan de contingencia por contar
con dos elevadores hidraulicos y un gato
mecanico.

Que tipo de servicios adicionales realiza el Tecnicentro
aparte de lo tradicional que es alineacion y balanceo

La revisién técnica gratuita, la correccion de
caidas de llantas y el asesoramiento técnico.

La inversién que usted realizo fue propia 0 necesito un
crédito con alguna entidad bancaria

La inversion fue propia mediante la venta de un
bien inmueble.

Como un Tecnicentro nuevo como deberia atraer mas
clientes

Con sistemas de promociones que agraden al
cliente y a su vez se sientan satisfechos.

¢El Tecnicentro aplica las normas de seguridad
regulares en el manejo de maquinarias?

Si aplica todas las normas de seguridad, la
utilizacion de botas puntas de acero, guantes,
gafas, mandiles y cuero de seguridad para soldar.

El mecanico a cargo de la utilizacion de las
herramientas neumaticas usa la respectiva proteccion

Si usa la respectiva proteccion como son las gafas
y el uniforme de seguridad, asi mismo realiza los
procedimientos de utilizacion rigiéndose en la
capacitacion obtenida por parte del distribuidor de
las maquinarias.

Cumple con todas las obligaciones legales y seguridad
gue exige las autoridades locales como permiso de
funcionamiento, permiso de cuerpo de bomberos,
entre otros.

Si, estoy al dia en pagos de permisos,
aseguramiento de mi personal y servicios basicos.

Cuenta con un plan estratégico a corto y largo plazo el
Tecnicentro

No, por el momento no cuento con un plan
estratégico.
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Anexo C. Encuesta realizado a clientes del Tecnicen  tro Moreira

Anexo D. Encuesta realizado a clientes del tecnicen

.:L ZJ**;%E

tro Moreira
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Anexo E. Entrevista realizada al Gerente del Tecnicentro Moreira

acion
-

Anexo F. Maquina elevadora de 4 postes para aline
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Anexo G. Maquina elevadora de 2 postes para revision y mantenimiento de tren
delantero
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Anexo |. Maquina Balanceadora y Vulcanizadora
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Anexo K. Fachada del Tecnicentro Moreira
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