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RESUMEN EJECUTIVO Y PALABRAS CLAVES

La presente investigacion tiene como objetivo desarrollar un Plan de Marketing para la
Escuela de Conduccion ESCOMOTO ubicada en el Canton Quevedo, para lo cual se ha
elaborado un estudio de mercado con la finalidad de establecer los gustos y preferencias de
los clientes potenciales para este servicio y de esta manera disefiar los objetivos, estrategias
y tcticas necesarias para alcanzar tanto el posicionamiento como la rentabilidad econémica
de la empresa. Los métodos utilizados en esta investigacion han sido el deductivo, inductivo,
analitico y sintético. En el estudio de mercado se establecié que el 72% de las personas
desean un curso de conduccion para obtener la Licencia Tipo A. Posteriormente se realizo
un andlisis de la matriz FODA y se establecié como fortalezas principales su personal
altamente capacitado y equipos en perfecto estado, entre las debilidades se destacd que
ESCOMOTO se encuentra en la etapa de introduccién en el mercado ya que es un servicio
nuevo y por lo tanto tiene una imagen institucional débil, con respecto a las oportunidades y
amenazas se menciona el alto indice de accidentes en moto que incentivan a las personas a
conducir con precaucion y la competencia existente en el canton Quevedo. Basado en lo
anteriormente mencionado se establecieron estrategias de diferenciacion y de marketing para
alcanzar los objetivos del presente plan de marketing, entre las cuales; un precio competitivo,
la participacion de un personal capacitado, capacitaciones al personal, anuncios publicitarios
en redes sociales, television, radio y periddico. Finalmente, se determinG un presupuesto
para este plan de $14.067,90 USD el cual estaria generando un 67% mas de ingresos que sin
la aplicacién del mismo, lo cual se convierte en una utilidad neta de $5.944,58 USD mientras

que sin el plan de marketing la empresa se enfrentaria a una pérdida de $31.539,58 USD.
Palabras Clave:

Investigacion de Mercado, Plan de Marketing, Formulacion Estratégica, Escuela de

Conduccion de Motos.
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ABSTRACT AND KEYWORDS

This research aims to develop a marketing plan for “ESCOMOTO” a motorcycle driving
school located in Quevedo city. In order to develop the marketing plan a market study was
elaborated to establish the preferences of the potential customers for this service. This will
helped to design objectives, strategies and tactics for reaching both the position and the
economic profitability of the company. The methods applied in this research are the
inductive, analytic and synthetic. The market study established that 72% of people want a
motorcycle driving course in order to get the License “A”. Subsequently a DAFO analysis
was developed to establish the company's strengths such as its highly trained staff and bikes
in perfect condition. Regards, the weaknesses established that ESCOMOTO is in the stage
of placing on the market because it is a new service and was conducted therefore has a weak
institutional image, about the opportunities and threats are highlighted the high rate of
motorcycle accidents that encourage people to drive with caution and competition. Based in
the above mentioned the differentiation strategies and marketing were established to achieve
the objectives of this marketing plan. Among differentiation strategies seeks to differentiate
services ESCOMOTO with a competitive price and involvement of trained personnel.
Regarding the marketing strategies are detailed and promotion services as they are training
to staff, advertising on social networks, television, radio and newspaper. Finally, a budget
for this marketing plan $ 14,067.90 USD determined. Also comparatively settled that the
implementation of the marketing plan will be generating 67% more revenue than without the
application there tare, which becomes a net income of $ 5,944.58 USD whereas without the
marketing plan the company would face a loss of $ 31,539.58 USD.

Keywords:

Market Research, Marketing Plan, Strategic Formulation, Driving Motorcycle’s Center.
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Introduccion

El plan de marketing a nivel mundial juega un papel de vital importancia, ya que a través del
mismo; miles de empresas se guian para aplicar una serie de estrategias que les permiten
posicionarse en el mercado captando mas clientes y generando rentabilidad econdémica para

las mismas.

En Ecuador se utiliza el marketing de forma empirica mediante promociones o descuentos.
Sin embargo, son pocas las empresas que los utilizan de forma profesional con la finalidad
de llegar a un mercado objetivo, superando a sus competidores y posicionandose en la mente

de los consumidores.

En el canton Quevedo, en el ano 2010 nace la empresa “ESCOMOTO”, la cual brinda
servicios de capacitacion para la conduccién de motos. Esta empresa ha sido creada debido
a la preocupacion del gran nimero de accidentes de transito ocasionados por motocicletas
en dicha ciudad. A pesar de ello, en la actualidad ESCOMOTO ha estado en una fase de
cumplimiento de requisitos para el comienzo de sus actividades, las cuales a partir del 2015
comenzaran a desempefiarse. Por lo tanto se puede decir que ESCOMOTO es una empresa
nueva en el mercado y no cuenta con un Plan de Marketing que le permita posicionarse en

el canton Quevedo y por ende aumentar el nimero de cursos que ellos ofertan.

A causa de esto el presente trabajo de investigacion tiene como finalidad elaborar un Plan
de Marketing para “ESCOMOTO” que le permita solucionar los problemas anteriormente

mencionados. A continuacién se detalla el resumen capitular de este trabajo de investigacion

En el Capitulo I, se plantea la introduccion, la problematizacion, la justificacion, los

objetivos e hipo Proyecto de Investigacion.

En el Capitulo Il, se presenta el marco conceptual y referencial donde se especifica la
fundamentacion tedrica basado en textos, y documentos obtenidos de la web. Los principales
temas tratados en esta investigacion son el plan de marketing, estrategias y escuelas de

conduccién de motocicletas.



En el Capitulo I1I, se establece la metodologia de la investigacion donde se indican los
métodos y técnicas implementados en el presente estudio, entre los que se logra destacar una

encuesta realizada a los clientes potenciales de ESCOMOTO.

En el Capitulo IV, se analizan los resultados de la entrevista y encuestas elaboradas para
resolver la hipd Proyecto de Investigacion.

Finalmente en el Capitulo V, se detallan las conclusiones y recomendaciones del plan de

negocios obtenidas en el desarrollo de la investigacion.



CAPITULO |

CONTEXTUALIZACION DE LA INVESTIGACION



1.1. Problema de investigacion.

1.1.1. Planteamiento del problema.

Diagnostico

El principal problema de la empresa “ESCOMOTO” corresponde a la ausencia de un plan
de marketing para el posicionamiento de la misma en el canton Quevedo, ya que esta
empresa es nueva en el mercado y por ende es totalmente desconocida por los habitantes de

dicho canton.

Es decir, no se han definido objetivos, ni estrategias de marketing y mucho menos se ha
elaborado un plan de accién a seguir con la finalidad de posicionar a “ESCOMOTO” en la

mente de los clientes.

Pronostico

De continuar con el problema anteriormente mencionado, La Escuela de Conduccién de
Motocicletas “ESCOMOTO” se veria afectada a futuro con un bajo indice de cursos
ofertados y por ende pérdidas econdémicas que generaria el recorte de gastos administrativos

y operativos que a largo plazo pueden conllevar a el cierre total de las actividades de la

empresa.

1.1.2. Formulacion del problema.

e ;Como incide la elaboracién de un Plan de Marketing en el posicionamiento de la
Escuela de Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en el canton Quevedo?

1.1.3. Sistematizacion del problema.

e ;Cuales son los gustos y preferencias de los clientes potenciales de la Escuela de
Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en el cantén Quevedo?



e ;Cuales son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la Escuela de
Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en el cantén Quevedo?

e ;Qué estrategias se deben disefiar para el posicionamiento de la Escuela de Conduccion
de Motos “ESCOMOTO” en ¢l cantén Quevedo?

1.2. Objetivos.

1.2.1. Objetivo general.

e Elaborar un Plan de Marketing para la Escuela de Conduccion de Motos “ESCOMOTO”

en el cantén Quevedo, Afio 2015.

1.2.2. Objetivos especificos.

e Determinar los gustos y preferencias de los clientes potenciales de la Escuela de
Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en ¢l cantén Quevedo a través de un estudio de

mercado.

e Elaborar un Analisis FODA de la Escuela de Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en

el canton Quevedo.

e Disefar estrategias de Marketing para el posicionamiento de la Escuela de Conduccion

de Motos “ESCOMOTO” en el canton Quevedo.

1.3. Justificacion.

El presente plan de marketing es realizado para que por medio de este permita a los socios
accionistas considerar la implementacion de estrategias de posicionamiento y marketing
sugeridas basandose en un plan de accidn (presupuesto y cronograma) que ayudaran al
posicionamiento de la empresa “ESCOMOTO”, en la mente de los clientes potenciales del

canton Quevedo, debido que es una empresa nueva en el mercado.



Otro factor fundamental a mencionar con el desarrollo de este plan de marketing es la
concientizacion a la ciudadania quevedefia sobre la gran importancia de conducir
adecuadamente en moto y de esta forma crear una cultura vial que beneficie a nuestra

sociedad actual y futura.

Ademaés, este plan de marketing es desarrollado para que exista un aumento de cursos
ofertados y con ello se genere mayores ingresos econdémicos que beneficien a los socios
accionistas y puedan invertir expandiéndose a otros mercados a nivel regional con la marca
de ESCOMOTO.



CAPITULO II

FUNDAMENTACION TEORICA DE LA
INVESTIGACION



2.1. Marco conceptual.

2.1.1. Investigacion de mercado.

La investigacion de mercado como los estudios sobre problemas u oportunidades especificos
los cuales son emitidos a través de un informe de mercado sobre la preferencia de productos,
un prondstico de la demanda por regiones o un analisis de la eficacia de un anuncio
determinado. En pocas palabras, la investigacion de mercados se refiere al disefio,
recoleccion, analisis y reporte de la informacion y de los datos relevantes del mercado para
una determinada situacion que se encuentra o debe enfrentar la empresa. (Kotler & Keller,
2012)

La investigacion de mercados se considera como un proceso sistematico donde se disefia,
obtiene, analiza y presenta datos correspondientes a una situacion determinada de marketing
que enfrenta una empresa. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.1.1.1. Poblacién.

La poblacién es la agrupaciéon de todos los individuos posible que integra el universo.
(Tomas-Sabad, 2010)

La poblacién es el conjunto de todos los elementos de un determinado tipo los cuales
interesan ser conocidos para la ejecucion de la investigacion de mercados. (Vladimirovna
Panteleeva, 2010)

2.1.1.2. Muestra.

La muestra es una “porcion de algo”. Ademas, sefiala que analizar todos los datos de una
poblacién es imposible por lo tanto se considera necesaria la obtencion de una muestra la
cual se define como aquella poblacion de individuos que sera estudiada ya que solo esos

datos son los que interesan para la investigacion de mercado. (Tomés-Sabad, 2010)



La muestra es el subconjunto de la poblacion, es decir la muestra es una parte pequefia o
segmento de la poblacion que se desea investigar. (Vladimirovna Panteleeva, 2010)

2.1.1.3. Instrumentos de investigacion.

Los investigadores de mercados pueden seleccionar entre tres instrumentos de investigacion
para recopilar informacion primaria: cuestionarios, mediciones cualitativas e instrumentos
mecanicos. Es decir que los instrumentos de investigacion son aquellas herramientas que son
utilizadas con la finalidad de obtener informacion clave del mercado que posteriormente
permitird el desarrollo e implementacion de estrategias para la generacion de rentabilidad

econdmica de una empresa. (Kotler & Keller, 2012)

El instrumento de investigacion es un indicador utilizado para mostrar aquellos datos que se
derivan de la recoleccion de datos con la finalidad de conocer alguna caracteristica en

especial de la poblacion analizada. (Namakforoosh, 2010)

2.1.1.4. Fuentes de informacion.

Para la elaboracion de un proyecto de investigacion se puede usar dos tipos de informacion
las cuales son informacion secundaria e informacién primaria. La informacion secundaria es
aquella informacién que ha sido recopilada para cualquier otro tipo de propoésito existente
mientras que la informacién primaria es aquella que puede definirse como informacion
original la cual es recopilada con un proposito determinado para un proyecto de

investigacion concreto. (Kotler & Keller, 2012)

Existen dos instrumentos principales para la investigacion de mercados que permiten la
recoleccion de informacion primaria y estos son el cuestionario y los aparatos mecénicos.
(Kotler & Armstrong, 2013)

a. Cuestionario

El cuestionario es un método para la recoleccién de informacion el cual es realizado una vez
que el investigador de mercados ha identificado y clasificado la informacion que requiere

para resolver su problema. En los cuestionarios, la calidad de las respuestas obtenidas
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depende principalmente de la manera en que se planteen las preguntas al publico a ser
encuestado. (Kotler & Armstrong, 2013)

b. Encuesta

La encuesta se considera como un instrumento para la recopilacion de informacion, el cual
debe ser construido de forma eficiente con la intencion de producir respuestas validas. Es
por ello que se recomienda seguir las siguientes consideraciones: EI nimero de preguntas
debe ser reducido para evitar inconvenientes al encuestado. Las preguntas deben ser muy
claras y precisas en cuanto a la informacion que se desea obtener. Estratificar previamente
la poblacion para establecer quiénes pueden participar en la misma. En una encuesta, es
frecuente combinar diversos tipos de preguntas, lo que hace necesario recurrir a varias

formas simultaneas de ordenamiento de las respuestas. (Sapag, 2011)

2.1.2. Plan de marketing.

El plan de marketing como un documento que resume la planeacién del marketing de una
empresa, el cual es un proceso de andlisis y coordinacion de recursos humanos, financieros
y materiales cuya mision es el cumplimiento de las expectativas del cliente. En pocas
palabras, es tratar de ayudar al cliente a sentirse satisfecho y generar resultados positivos

para la empresa y la sociedad. (Ambrosio, 2013)

El plan de marketing puede ser definido como aquel documento que es elaborado de forma
anual y contiene los objetivos y estrategias del area. Su importancia radica en la elaboracion
de “elementos fundamentales de un proceso de planeacion como son ;qué se va a hacer?
(objetivos) y ;como se va a realizar? (estrategias)”. (Fernandez, Mayagoitia, & Quintero,
2010)

El plan de marketing es una carta de navegacion precisa y clara que ayuda a situarse
facilmente con el propdsito de descubrir los elementos que nos rodean, e intuir las
oportunidades y amenazas en términos generales y que indica que la e innovacion es el norte

para toda accion de marketing. (Sainz de Vicufia Ancin, 2010)
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2.1.2.1. Estructura del plan de marketing.

El plan de marketing esta integrado por seis unidades las cuales se dividen en distintos
elementos que buscan definir que, cuando, porgue, donde, como y quien ejecutara las tareas
de marketing durante el siguiente afio. El plan de marketing se encuentra compuesto de la

siguiente manera:

Metodologia (Investigacion de Mercados)

Direccidn estratégica (Objetivos de Marketing, mision, vision)
Programacion

Implementacion

Presupuesto

Controles. (Parmelee, 2010)

2 A

El plan de marketing contiene:

a. Situacion actual de marketing
En esta parte se muestran datos importantes con respecto a las ventas, beneficios, costos,

distribucion y macro entorno.

b. Andlisis de oportunidades y temas claves
En esta parte el director del producto o servicio debe identificar las oportunidades y

amenazas principales asi mismo como sus fortalezas y debilidades.

c. Objetivos
Se resume los objetivos de marketing o financieros que se persiguen para alcanzar el éxito

de la empresa.
d. Estrategia de marketing

Son una serie de acciones elaboradas por el director con la finalidad de lograr los objetivos

anteriormente estipulados y satisfacer las necesidades de los clientes.
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e. Programas de accion
Es la planeacion de cada una de las estrategias elaboradas, es decir como se las va a hacer,

cuando, donde y su costo.

f. Declaracion de pérdidas y ganancias previstas
En esta parte se comparan los resultados del presupuesto con el plan de marketing sin el

mismo Yy se evalUa si es 0 no beneficioso la aplicacion del mismo.

g. Controles

Es la ultima parte del plan de marketing el cual se enfoca en la revision de los resultados
obtenidos durante cada periodo, algunos controles tienen planes de contingencia. (Veértice,
2008)

2.1.2.2. Entorno econémico

El entorno economico se refiere a las variables o tendencias relacionadas con el poder
adquisitivo de una economia el cual depende del ingreso, de los precios, del endeudamiento,
de los ahorros y de las facilidades de pago para que el mercado objetivo adquiere un bien o
servicio. (Kotler & Keller, 2012)

El entorno econémico como aquel que integra a una serie de factores que afectan el poder
de compra y los patrones de consumo de los clientes. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.1.2.3. Entorno demografico

El entorno demografico como aquellas variables relacionadas con el tamafio y el crecimiento
de la poblacién por ciudades, regiones y paises; la mezcla étnica, por la distribucion por
edad, por niveles educativos, por modelos familiares y los desplazamientos de la poblacion
que de alguna forma influyen en la decision al momento de adquirir un producto o servicio.
(Kotler & Keller, 2012)

El entorno demografico se refiere al estudio de poblaciones humanas con respecto a su

tamafo, densidad, ubicacion, edad, sexo, raza, ocupacion y otros datos estadisticos, el cual
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es de vital importancia para los mercad6logos ya que las personas son quienes constituyen
los mercados. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.1.2.4. Entorno tecnoldgico

El entorno tecnoldgico es un factor que de una u otra forma condiciona la vida de las
personas y debe considerarse al momento de la elaboracion del plan de marketing con
respecto al desarrollo o implementacion de estrategias con la finalidad de satisfacer las
necesidades del mercado. (Kotler & Keller, 2012)

El entorno tecnologico es la fuerza que moldea drasticamente el destino de las compras y
ventas, el cual desarrolla innovaciones en los productos y servicios e influyen en la decisién

de compra de los individuos. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.1.2.5. Entorno politico-legal

El entorno politico-legal son aquellas situaciones que de una forma son influyen las
decisiones de marketing tales como son las leyes, grupos de presion y oficinas
gubernamentales que limitan tanto a los particulares como a las empresas. (Kotler & Keller,
2012)

El entorno politico-legal son las leyes del gobierno que inciden en diversas empresas y

personas de una sociedad especifica y los limitan. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.1.3. Formulacion estratégica.

La formulacion estratégica es aquella etapa en la que se fijan los objetivos y se elaboran las
estrategias de las diferentes unidades de negocio con la finalidad de alcanzar los objetivos
previamente establecidos. Cada negocio debe disefiar una estrategia genérica para de esta
forma alcanzar sus objetivos e incluir una estrategia de marketing, de recursos y una

tecnoldgica, todas ellas compatibles. (Kotler & Keller, 2012)
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La formulacidn estratégica tiene por objetivo el determinar y/o redisefiar la mision, vision
asi como los valores de la organizacion. Este proceso no se limita a la definicion de las metas,
sino que busca establecer como las mismas pueden ser alcanzadas considerando como punto

de referencia la posicion actual de la empresa. (David, 2013)

2.1.3.1. Misién.

La mision como “la razén” de la existencia de una empresa, la cual describe las funciones
que desempefia y justificacion de sus ganancias con la finalidad de atender las expectativas
de sus directivos y de la sociedad en la que actla. Es decir que la mision es la expresion de
dénde y como la empresa espera generar ganancias a través de la oferta de un bien o la

prestacion de un servicio Util y deseable. (Ambrosio, 2013)

La misidn se refiere a que las organizaciones existen para cumplir un objetivo, el cual es
claro al comienzo de sus actividades operativas pero esta puede cambiar con el pasar del
tiempo con la intencién de aprovechar las oportunidades del mercado. Para establecer una
mision, la empresa debe responder a preguntas como son: “;Cual es nuestro negocio? ;Quién
es nuestro cliente? ¢Cual es el valor esperado por el cliente? ¢Cual serd nuestro negocio?
¢ Cual deberia ser nuestro negocio?” una vez respondidas dichas preguntas la declaracion de
la misién es analizada y compartida con los miembros de la empresa para que todos trabajen

en funcion de dicha mision y alcancen los objetivos de la empresa. (Kotler & Keller, 2012)

2.1.3.2. Vision.

La vision es aquella etapa futura de la empresa la cual expresa los elementos que la ayudaran

a alcanzar su destino deseado. (Ambrosio, 2013)

La vision de una empresa es una aquella imagen que sus miembros desean que ésta sea 0
Ilegue a ser. Para declarar una vision se necesita tener un concepto enfocado el cual otorgue
un valor y que las personas lo perciban como real con la finalidad de alcanzarla. (Matilla i
Serrano, 2010)
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2.1.3.3. Analisis FODA.

El analisis FODA es “la valoracion general de las fuerzas, debilidades, oportunidades y
amenazas” la cual comprende el analisis del ambiente de marketing, tanto el externo como
el interno. Se entiende por los oportunidades y amenazas aquellas variables como son las
demograficas, economicas, tecnoldgicas y legales asi también los consumidores,
proveedores y competidores que inciden en su capacidad de generar utilidades. En cuanto a
las fortalezas y debilidades son todos los factores internos de la empresa como su personal,
productos y servicios que de alguna forma inciden en la generacion de las utilidades de la
empresa. (Kotler & Keller, 2012)

El analisis FODA como un analisis completo de la situacion de la empresa, en el cual se
genera una evaluacién global de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
una organizacion. Las fortalezas son las capacidades internas, recursos y factores positivos
que ayudan a la empresa a tener en cuenta a sus clientes para el logro de sus objetivos
mientras que las debilidades son aquellas limitaciones internas negativas que interfieren con
el desarrollo de la empresa. Las oportunidades son aquellos factores externos favorables que
la empresa puede explotar y aprovechar mientras que las amenazas son factores externos
desfavorables que representan riesgos en el desarrollo de la empresa. (Kotler & Armstrong,
2013)

2.1.3.4. Objetivos del plan de marketing.

Los objetivos son “determinadas situaciones que la empresa quiere alcanzar” para de esta
forma cumplir con su misién y alcanzar su vision en un periodo de tiempo determinado.
(Ambrosio, 2013)

Los objetivos de marketing deben ser concretos (por tanto cuantitativos, siempre que sea

posible), realistas, voluntaristas, motor de la actividad comercial y coherentes. (Sainz de
Vicuia Ancin, 2013)
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2.1.3.5. Estrategia.

Las estrategias son elementos asociados a los objetivos y ensefian como la empresa va a usar
sus recursos 0 implementar nuevos recursos para de esta manera alcanzar sus objetivos.
(Ambrosio, 2013)

La estrategia, que es el marco que organiza todos los elementos dirigidos a generar una
percepcion de calidad en los clientes, es lo primero. Las estrategias mas eficaces segmentan
los clientes segun sus necesidades de atencidn, de manera que la empresa pueda concentrarse
en aquellos segmentos estrechamente relacionados. Se trata de ajustar los medios a los fines.
(Paz Couso, 2007)

a. Estrategia diferenciacion

La estrategia de diferenciacion como aquella estrategia que busca la creacion de un producto
o servicio singular a ofrecer en el mercado con el proposito de entregarle una caracteristica
de valor que el consumidor perciba como Unica. Es decir, crear una ventaja competitiva en
diferenciacion permite que el consumidor esté dispuesto a pagar mas por un bien o servicio
que por otro de un precio menor, siempre y cuando ambos sean comparables. (Carrion
Maroto, 2010)

La estrategia de diferenciacion es aquella que se enfoca en el uso de las fortalezas de la
empresa como una ventaja competitiva con la finalidad de distinguirse de la competencia.
(Kotler & Keller, 2012)

b. Estrategia de marketing

El marketing es la agrupacion de una serie de herramientas tacticas a utilizar por parte de la
empresa de forma combinatoria con el propdsito de generar una reaccion deseada en el

mercado objetivo. (Kotler & Armstrong, 2013)

El marketing es el conjunto de herramientas que son controlables e interrelacionadas que
permiten a los mercadélogos para el cumplimiento de las expectativas de los consumidores

y de esta forma alcanzar los objetivos de la empresa. (Rodriguez Ardur, 2011)
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b.1. Servicio

El servicio como una actividad o beneficio en la cual una parte ofrece a otra algo de valor

intangible. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013)

b.2. Precio

Desde una perspectiva tedrica, el precio es un valor estandar usado por los consumidores
con la finalidad de adquirir un bien o servicio. La fijacion de precios depende de la respuesta
de los consumidores a los precios, no de forma total, sino en relacion con ese dicho elemento

de referencia. (Rosa Diaz, Rondan Catalufia, & Diez de Castro, 2013)

El precio es el pago de un valor monetario para el consumidor por un servicio o producto
cuya influencia radica en la creacion de la satisfaccion del cliente, ya que al reducir el valor
percibido por el mismo se estan reduciendo las emociones y aumentan inseguridades; pero
al contrario si el precio aumenta los clientes sienten o perciben gque el producto o servicio
cumplird con sus expectativas y por ende aumentard el nivel de satisfaccion. (Carrién
Maroto, 2010)

b.3. Promocion

La promocidn es el proceso mediante el cual un emisor (empresa) busca crear un mensaje
segun los objetivos que tiene y lo comunica a sus consumidores potenciales o mejor
conocidos como los receptores. (Kotler & Armstrong, 2013)

La promocioén es vista como la comunicacion de marketing que recurre a un incentivo
econdmico con el proposito de incrementar la disponibilidad del bien o servicios a corto
plazo. (Rodriguez Ardur, 2011)

2.1.3.6. Tacticas

Las tacticas en marketing se adecuan en base de nuevos criterios tales como son la

globalizacién de los mercados o el internet convirtiéndose en puntos a desarrollar para la
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captacion de clientes para un determinado producto, servicio o marca. (Manso Coronado,
2011)

Las tacticas son la parte central de un plan de marketing ya que describen de manera
secuencial las diferentes actividades a desempefiar en la préctica con la finalidad de ejecutar
una estrategia que a corto, mediano o largo plazo permitira el cumplimiento de los objetivos
definidos. (Matilla i Serrano, 2011)

2.1.3.7. Presupuesto

El presupuesto como la ley a través de la cual se permite el montaje maximo de los costos
con respecto a un proyecto durante un periodo de tiempo determinado, en las atenciones que
se detallan especificamente y se estiman los ingresos necesarios para cubrirlos. (Grupo D ,
2010)

El presupuesto como un plan que ensefia como se deberan adquirir los recursos utilizados a
lo largo de un periodo de tiempo especifico. El presupuesto sirve de comparacioén y facilita
el proceso de control de los costos de las actividades de un proyecto. (Jiménez Boulanger &

Espinoza Gutierrez, 2007)

2.1.3.8. Cronograma

El cronograma es un importante instrumento de seguimiento para los proyectos, ya que los
procedimientos de supervision de actividades y tareas se basan en la informacion establecida

en el cronograma del proyecto. (Fernandes Barbosa & Guimardes de Moura, 2013)

El cronograma como el plan de tiempos del proyecto, el cual busca la definicion de las
actividades mediante una lista que a su vez es realizada de forma secuencial y se coloca la
duracién de las mismas.

Finalmente, se calcula el “cuando” de las actividades en el calendario. (Ocaria, 2013)
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2.1.3.9. Control de marketing

Los mercaddlogos consideran una serie de parametros mas concretos con la finalidad de

valorar los resultados de la aplicacion de los planes de marketing. (Kotler & Keller, 2012)

El control de marketing es la implementacion de los planes de marketing con la finalidad de
evaluar los resultados de las estrategias y planes de marketing y de esta manera considerar

medidas correctivas para alcanzar los objetivos de la empresa. (Kotler & Armstrong, 2013)

a. Analisis de ventas

El andlisis de ventas consiste en el calculo de la relacion existente de las ventas totales segun
los objetivos, para lo cual se utiliza el analisis de la varianza en ventas para medir la
contribucidn relativa de diferentes factores a la desviacion de los resultados finales en ventas
respecto a la cifra presupuestada y el analisis de microventas con la finalidad de estudiar
productos, territorios y otros factores determinados que no han logrado generar las ventas
esperadas. (Kotler & Keller, 2012)

b. Analisis de participacién de mercado

El andlisis de participacion de mercado son las ventas de la empresa las cuales son
expresadas como porcentaje de las ventas totales del mercado. (Kotler & Keller, 2012)

2.1.4. Escuela de conduccién de motos.
Las escuelas de conduccién de motos son institutos autorizados por el Directorio de la
Comision Nacional, que se encargan de la formacién, capacitacion y entrenamiento de los

aspirantes a conductores de moto. (Agencia Nacional de Transito, 2014)

2.1.4.1. Funcionamiento de la escuela de conduccion.

En la Ley Orgéanica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad vial en el Capitulo II,

Seccion 1, Art 21. Indica que la misma es la encarga de “autorizar y regular el
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funcionamiento de las escuelas de formacion y capacitacion de conductores profesionales y

no profesionales de conformidad con el respectivo reglamento”

Ademas en el mismo capitulo Seccion 6, Art 9. Manifiesta que esta entidad es quien
supervisa “el funcionamiento de las escuelas de formacion y capacitacion de choferes
profesionales y no profesionales, incluido la de formacién de operadores de maquinaria

agricola”

Por lo tanto se puede decir, que la Escuela de Conduccion “ESCOMOTO” se debe regir de
acuerdo a las leyes impuestas por Agencia Nacional de Transito ya que sus actividades

dependen de la misma. (Agencia Nacional de Transito, 2014)

2.1.4.2. Licencia de conducir.

En el Art.127, literal A, numeral 1 del Reglamento a la LOTTTSV establece que “para
conduccion de vehiculos motorizados como: ciclomotores, motocicletas, tricar, cuadrones”

se requiere la obtencidn de la Licencia Tipo A.

De la misma forma en dicha ley en el TITULO Il del control CAPITULO I de los

conductores Seccion 1 de las licencias de conducir establece en los siguientes articulos que:

Art. 93. “El certificado o los titulos de aprobacion de estudios que otorguen las escuelas
autorizadas, incluido el SECAP, constituye requisito indispensable para el otorgamiento de
la licencia de conducir por parte de las Comisiones Provinciales de Transporte Terrestre,

Transito y Seguridad Vial”.

Art. 94. “Obligatoriamente se establece la rendicion de pruebas: teorica, psicosensométrica
y examenes médicos, para todos los conductores que van obtener por primera vez su
licencia, renovarla y/o ascender de categoria, asi como para los infractores que aspiren

rehabilitarse” (Agencia Nacional de Transito, 2014)

20



2.1.4.3. Actividades de la escuela de conduccién.

En el CAPITULO 1 de las escuelas de conduccion Art. 188 sefiala que “Las escuelas de
formacion e Institutos Técnicos de Educacion Superior, y capacitacion de conductores
profesionales y no profesionales para su funcionamiento, deberédn cumplir como minimo,
estos requisitos: a) Tener objeto social especifico en educacion y seguridad vial; b) Contar
con infraestructura fisica, vehiculos e implementos para el aprendizaje tedrico-practico; c)
En el caso de los Institutos Técnicos de Educacion Superior, cumplir con los planes y
programas de estudio que determine el CONESUP y que apruebe la Comision Nacional de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial” (Agencia Nacional de Transito, 2014)

2.1.4.4. Administracion de la escuela de conduccién.

En el CAPITULO II del régimen administrativo de las escuelas de conduccion y centros de
capacitacion Art. 193 manifiesta que “El Director Ejecutivo de la Comision Nacional, los
Directores de las Comisiones Provinciales, conoceran y sancionaran, conforme con sus
respectivas competencias, y con sujecion al procedimiento sefialado en esta Ley y sus
normas reglamentarias, las infracciones administrativas cometidas por las personas
naturales o juridicas titulares de una autorizacion o permiso para el funcionamiento de una
escuela de conduccién y centro de capacitacion de conductores profesionales y no

profesionales” (Agencia Nacional de Transito, 2014)

2.1.4.5. Costos de los cursos de la escuela de conduccién.

En la Resolucion 001-DIR 2012- ANT decide “Aprobar el costo del curso de capacitacion
para licencias” el cual es de $125,50 mas IVA y permiso de aprendizaje para la Licencia
Tipo A. (Agencia Nacional de Transito, 2012)

2.1.4.6. Reglamento de las escuelas de conductores no profesionales.

En la Resolucion N° 012-DIR-2011-CNTTTSV en el Art 49., estipula que “se consideran
alumnos de la Escuela o Instituto de Conductores Profesionales, a los aspirantes a obtener
el titulo de conductor profesional de uno de los tipos de licencia de conduccién que hayan

obtenido la matricula respectiva, previo el cumplimiento de los requisitos legales y
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reglamentarios pertinentes, quienes deberdan ser mayores de edad” (Agencia Nacional de

Transito, 2011)

2.2. Marco referencial.

2.2.1. Marketing.

El marketing es un proceso donde se planean y ejecutan acciones para lograr satisfacer
necesidades a largo plazo, es decir, pretende mantener a sus clientes satisfechos por mucho
tiempo mediante el proceso de creacion y entrega de promesas-valor que generen recompras
sucesivas. El marketing es un proceso de transaccion o intercambio de bienes o servicios con
el objeto de satisfacer necesidades, motivos o gustos de las personas y a su vez generar
beneficios econdmicos y financieros a la empresa. Invertir en investigacion, en atencion al
cliente, facilitar el crédito, la capacitacion, seleccionar excelentes canales de comunicacion

y distribucién y prestar servicio posventa, implica dar valor.

La lealtad y fidelizacion del cliente se construye a largo plazo mejorando continuamente el
valor agregado que recibe con la oferta de marketing de la empresa. Durante el desarrollo de
la conferencia Fidelizacion de clientes en tiempos de crisis, a cargo de Juan Carlos Alcaide
(2011), se sostiene que sin satisfaccion del cliente no es posible fidelizar, y agrega que
fidelizar hace pensar en regalos e incentivos al cliente, pero con el riesgo de crear clientes
pediguefios y la lealtad no se puede comprar, hay que poner al cliente en el centro de la
organizacion mediante un excelente servicio y trabajando la experiencia del cliente con la

empresa Yy la personalizacion.

También, el marketing es un proceso social y de gestion por el cual los individuos o grupos
de individuos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacién y el intercambio de
productos y valor con otros. Tiene un enfoque social y de gestion porque dos 0 mas unidades
sociales intercambian algo por algo y es un sistema de actividades que genera ingresos a la
empresa. En fin, la parte mas importante de marketing es satisfacer necesidades: permite
lograr objetivos de las personas, llamense compradores, consumidores finales o usuarios
industriales o clientes; satisface propdsitos empresariales al lograr sus propios objetivos y
satisface objetivos de la sociedad y del entorno mediante su participacién activa en la

produccion de bienes limpios, empaques reciclables, biodegradables, no contaminantes, en
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el desarrollo de acciones a favor del medio ambiente, conservacién de los recursos no
renovables en busca de una mejor calidad de vida de las personas y en el patrocinio de

actividades que ayuden en la solucion de problemas sociales. (Mesa, 2012)

El responsable de marketing de cualquier compafia debe conocer la diferencia entre las
necesidades, deseos y demanda de su mercado objetivo. Con respecto al primer concepto
(necesidad), podemos definirlo como la percepcion de una carencia por parte del individuo.
Las necesidades no son creadas por la sociedad ni el marketing sino que, por el contrario,
estan en la esencia de la naturaleza humana. Por ejemplo, la gente necesita comida, bebida,
socializarse, etc. En este sentido, Abraham Maslow en 1943 en su obra A theory of human
motivation expuso que las necesidades humanas son jerarquizadas en forma de piramide, de
manera que conforme se satisfacen las necesidades mas basicas (base de la pirdmide), las
personas orientan su busqueda a la satisfaccion de las necesidades que se encuentran en el
escalon de la pirdmide inmediatamente superior. De esta manera, y siempre seguin la

Piramide de Maslow, las necesidades humanas pueden clasificarse en cinco tipos:

1. Necesidades primarias: Son necesidades basicas y necesarias para sobrevivir. Entre ellas
se encuentran la necesidad de alimento, bebida, aire, descanso, etc. Anuncios que presentan
un delicioso bocadillo o un corredor tomando una bebida refrescante después de un maraton
son ejemplos de campafias orientadas a satisfacer las necesidades fisioldgicas de hambre y

sed.

2. Necesidades de seguridad: Solo aparecen cuando las necesidades fisiologicas estan
satisfechas. Se refieren a la necesidad de sentirse seguro y protegido en términos de
propiedad privada, salud y recursos, entre otros. Por ejemplo, muchas aerolineas realizaron
campanas de imagen para convencer y tranquilizar a sus clientes sobre la seguridad de volar
como medio de transporte después de los atentados del 11 de septiembre de 2001 contra las

Torres Gemelas de Nueva York.

3. Necesidades de socializacion: Son las necesidades de asociacion, participacion y
aceptacion. Entre ellas podemos destacar la amistad y el amor. Al igual que en el caso
anterior, las necesidades de socializacién aparecen cuando el individuo ha satisfecho las
necesidades de los escalones inferiores de la piramide (en este caso, las necesidades basicas

y las de seguridad y proteccion). Este tipo de necesidad es empleada en muchas campafias
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de marketing dirigidas al publico adolescente por empresas como Nike, Adidas, etc. para

hacerles ver que al adquirir sus productos «estan a la Gltima» y son « cool ».

4. Necesidades de estima: Una vez satisfechas las necesidades anteriores, el individuo se
sitla en el cuarto escalén de la piramide. En él se encuentran la necesidad de atencion,
aprecio, reconocimiento, reputacion y dignidad, entre otras. Marcas como Mont Blanc,

Mercedes-Benz o Audi son conscientes de ello.

5. Necesidades de autorrealizacién: Son las necesidades més elevadas y por ello se
encuentran en la clspide de la pirdmide. Solo es posible llegar a este nivel cuando los niveles
anteriores han sido satisfechos. Muchos clubes sociales y deportivos, como el exclusivo East
Bank Club de Chicago, estan disefiados de tal modo que sus miembros no solo se sientan
orgullosos de hacer deporte sino ademas, de su pertenencia a dicho grupo. De hecho, incluso
en momentos de recesién econémica, muchos socios no renuncian al pago de su cuota porque
hacerlo supondria un reconocimiento publico de la existencia de problemas econdémicos.
(Baena, 2011)

El “marketing consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las personas y de la
sociedad”. Es decir, que el marketing es una serie de herramientas utilizadas por los
mercaddlogos para en primera instancia determinar las necesidades de un determinado
mercado y planificar las estrategias que les permitan cumplir dichas necesidades de los
clientes y generen un beneficio econémico para las empresas. (Kotler & Keller, 2012)

El marketing ayuda a orientar a la empresa para identificar las necesidades y expectativas de
los clientes con la finalidad de satisfacer esas necesidades actuales y futuras. (Sainz de
Vicufia Ancin, 2013)

El marketing como aquella funcién que se ocupa de los clientes, es decir es la administracion
de las relaciones que se tienen con los clientes, con la finalidad de atraerlos al comprometerse
a entregar un valor superior, conservar e incrementar los clientes actuales mediante el

cumplimiento de expectativas. (Kotler & Armstrong, 2013)
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2.2.2.1. Marketing de servicios.

La forma en como se aplica el marketing en la oferta de los servicios. Se considera que los
servicios son intangibles ya que no pueden verse, degustarse, tocarse, oirse ni olerse antes
de ser adquiridos. Otra caracteristica de los servicios es su variabilidad en cuanto a su calidad
la cual depende de una u otra forma de quien lo presta, cudndo, dénde, y cémo lo hace. Los
servicios son imperdurables ya que no pueden ser almacenados para el uso o venta
posteriores. Finalmente, los servicios son inseparables ya que se producen y se consumen al

mismo tiempo. (Kotler & Armstrong, 2013)

El marketing de servicios como aquel que adopta el principio de empresa enfocado al cliente
o al mercado el cual debe reconocer que el activo mas importante que poseen son los clientes,
y todo tipo de esfuerzo debe ser dirigido hacia la satisfaccion de los mismos para el logro de
las operaciones en el futuro. (Grande Esteban, 2011)

2.2.2.2. Marketing relacional.

El marketing relacional es aquel tipo de marketing que se centra en “establecer relaciones
firmes y duraderas con las personas o con las organizaciones” que de una forma directa 0
indirecta influyen en el éxito de las operaciones de marketing de la empresa. Es decir, que
el marketing relacional tiene como finalidad concretar relaciones mutuamente satisfactorias
de preferencia a largo plazo con los clientes, proveedores, distribuidores y otros socios de
marketing para de esta forma crear fuertes vinculos en el area econdémica, técnica y social
de la empresa. (Kotler & Keller, 2012)

El marketing relacional es el intercambio de valores que se da entre la empresa y sus clientes,
donde se establece que los mismos durante o después de adquirir un bien o servicio tienen
una reaccion o emocion conocida como la “calidad de la relacion™ que le lleva a responder
con la “calidad en el servicio ofrecido” de manera consecuente con la adquisicion de dicho
bien o servicio. (VV.AA., 2010)
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2.2.2.3. Satisfaccion del cliente.

La satisfaccion del cliente depende de la percepcion de un bien o servicio al momento de
cumplir las expectativas del mismo. Es decir, que si un bien o servicio no supera sus
expectativas, el cliente quedara insatisfecho mientras que dicho bien o servicio iguala sus
expectativas, el cliente quedard satisfecho, pero si las expectativas son superadas

simplemente causara encanto en el mismo. (Kotler & Keller, 2012)

La satisfaccion es vista como un estado de animo el cual resulta de una comparacion entre

las expectativas del consumidor y el servicio ofrecido por la organizacion. (Gosso, 2010)

2.2.2.4. Mercado.

El mercado es el conjunto de individuos que demandan un bien o servicio. Existen diferentes
tipos de mercados entre los que se pueden mencionar los mercados de consumo que son
aquellos que adquieren bienes y servicios para el consumo personal mientras que los
mercados industriales lo hacen con la intencién de procesarlos o utilizarlos durante su
proceso de produccion. EI mercado de distribuidores adquiere productos o servicios para
revenderlos y de esta manera generar una utilidad. En cuanto a los mercados
gubernamentales son aquellos integrados por las dependencias del gobierno que buscar
comprar bienes y servicios para la produccion de servicios publicos o la transferencia de los
mismos a quienes los necesitan. Finalmente se encuentran los mercados internacionales que
integran al conjunto de compradores ubicados en diferentes paises que pueden ser

consumidores, productores, distribuidores y gobiernos. (Kotler & Armstrong, 2013)

Desde la perspectiva del marketing el mercado se define como la agrupacion de clientes
(individuales o grupales) que tienen una necesidad y poseen la capacidad y disposicién de

adquirir un producto o servicio. (Casado Diaz & Sellers Rubio, 2006)

a. Mercado objetivo

El mercado objetivo es aquel segmento que representa la mejor oportunidad para la venta o
comercializacion de sus bienes o servicios. Para cada mercado objetivo, la empresa se

encarga de desarrollar una oferta de mercado. (Kotler & Keller, 2012)
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El mercado objetivo se obtiene después que se han establecido los segmentos de mercado
con el propdsito de ingresar a uno o varios segmentos de un determinado mercado. Este
mercado consiste en la evaluacion de cuan atractivo es cada segmento de mercado y

seleccionar en base de ello a que segmento se debe ingresar. (Kotler & Armstrong, 2013)

b. Segmentacion

La segmentacion es la division del mercado para la identificacion y separan de los diferentes
grupos de clientes que comparten caracteristicas especificas de bien o de un servicio. Estas
caracteristicas también se las conocen como variables las cuales pueden ser demogréficas,

psicograficas y conductuales. (Kotler & Keller, 2012)

La segmentacion es el proceso de dividir un mercado en distintos grupos de clientes
basandose en sus necesidades, caracteristicas o comportamientos, las cuales podrian

necesitar bienes 0 mezclas de marketing diferentes. (Kotler & Armstrong, 2013)

c¢. Posicionamiento

El posicionamiento es el uso de las cualidades de un bien o servicio méas la implementacion
de estrategias con la finalidad de posicionar en la mente de los compradores del mercado
objetivo las ventajas de dicho bien o servicio, es por ello que una clave fundamental para el
posicionamiento es la correcta seleccién de su mercado objetivo ya que asi se prepara mejor

los programas de marketing y se obtienen mejores resultados. (Kotler & Keller, 2012)

El posicionamiento es la posicion que un bien o servicio tiene en la mente de los
consumidores, el cual consiste en hacer que dicho bien o servicio ocupe un lugar preciso,
claro y deseable en relacion con los de la competencia. (Kotler & Armstrong, 2013)

d. Marca

Una marca se considera como la oferta de una fuente conocida la cual se compone de una

imagen, colores, patrones y mensaje. Todas las empresas de una u otra forma intentan crear

una imagen de marca sélida, exclusivay favorable. (Kotler & Keller, 2012)
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La marca es el nombre, signo, simbolo, termino, disefio o combinacion de todos los
elementos anteriormente mencionados con la finalidad de identificar un bien o servicio.
(Cubillo Pinilla & Blanco Gonzalez, 2014)

e. Logotipo

El logotipo es la suma de diferentes elementos graficos y textos que buscan diferencias mas
que un simple texto, los cuales son utilizados para diferenciar una marca de una empresa de

otra. (Ordozgoiti de la Rica & Pérez Jiménez, 2010)

El logotipo es aquella imagen simbdlica que representa a la empresa con la finalidad de que
las personas al observarla relacionen los vinculos con la empresa, sus producto o servicios

que oferta. (Cuadrado Esclapez, 2007)

f. Slogan

El slogan es aquella frase publicitaria que es usada con la finalidad de posicionarse en la
mente de los clientes potenciales para hacerles recordar un determinado producto o servicio.
(Filippis, 2006)

El slogan es un concepto creativo de la marca representado por una frase, el cual constituye
una sinProyecto de Investigacion grafica de la marca es decir es el simil literario de la marca.
(Bonta & Farber, 2014)

2.2.2. Importancia del plan de marketing en el mundo empresarial.

Cualquier plan de marketing tendra entre sus objetivos la creacion de valor econdmico para
la empresa como consecuencia del valor que percibe el consumidor. Tendremos en cuenta
entonces el valor desde el punto de vista del consumidor como la interaccion que surge entre
el producto y el consumidor durante la situacion de uso. Esta manera de conceptualizar el
“valor” nos proporciona una perspectiva mas amplia, trascendiendo las fronteras que
contienen solamente las caracteristicas y los atributos del producto, incluyendo el aspecto

experimental que se produce cuando se enfrenta el consumidor con el producto durante la
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situacion de uso del mismo. Tradicionalmente la ciencia econémica entendia el valor como
el valor de cambio, el cual estaba dado por el precio, o dicho de otra manera, el precio es el
valor de cambio expresado en unidades monetarias. Observado desde otra perspectiva seria
el valor agregado a los insumos y materias primas en el proceso de transformacion de los
mismos hasta llegar al producto o bien, el cual resulta calculado, sumando las
remuneraciones a los factores productivos necesarios a emplear en el susodicho proceso.
Este seria el valor aportado por la organizacion o valor econémico para lograr un producto

munido de determinadas caracteristicas.

Lo realmente relevante es, lograr que este valor agregado por la compafiia a partir de ciertas
habilidades distintivas (core competencies) se convierta en verdaderas ventajas competitivas
(beneficios para los consumidores). Por lo tanto, el valor para el consumidor se podria definir
como el intercambio que realiza el mismo entre las percepciones de las consecuencias
negativas con las consecuencias positivas durante el uso del producto. Haciendo estas
consideraciones respecto de la conducta del consumidor nos acercamos a un mejor
conocimiento del mismo, abriéndose asi nuevas posibilidades para desarrollar oportunidades
estratégicas. En suma, el valor es creado cuando se produce el encuentro entre el usuario y
el producto en una situacion especifica de uso. Aclarada en alguna medida la problematica
del “valor” como variable estratégica, retomamos el concepto de posicionamiento por
considerarlo clave como eleccién estratégica a tomar por la empresa. La decision de
posicionamiento afecta directamente la percepcion y en consecuencia la decision que tomara
el consumidor, razon por la cual se constituye en la clave fundamental del plan de marketing

y de los programas que derivan de éste. (Cariola, 2007)

El plan de marketing es una herramienta que permite a una organizacién hacer un analisis
de su situacion actual para conocer con certeza sus principales debilidades y fortalezas, al
igual que las oportunidades y amenazas del entorno. Gracias a esto la organizacion puede
aclarar el pensamiento estratégico y definir prioridades en la asignacion de recursos. El plan
de marketing ayuda a la empresa a generar una disciplina en torno a la cultura de planear y
supervisar las actividades de marketing de manera formal, sistematica y permanente. El plan
de marketing es una herramienta que permite a una organizacion hacer un analisis de su
situacion actual para conocer con certeza sus principales debilidades y fortalezas, al igual
que las oportunidades y amenazas del entorno. Gracias a esto la organizacion puede aclarar

el pensamiento estratégico y definir prioridades en la asignacion de recursos. El plan de
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marketing ayuda a la empresa a generar una disciplina en torno a la cultura de planear y
supervisar las actividades de marketing de manera formal, sisteméatica y permanente.
(Hoyos, 2013)

2.2.3. Plan de marketing de escuelas de conduccion de motos.

De acuerdo a (Guerrero, 2013) quién elaboro un plan de marketing en su estudio de
factibilidad para la creacion de una escuela de conduccion de motocicletas en la ciudad de
Nueva Loja, Provincia de Sucumbios manifiesta, que una vez determinada la demanda
insatisfecha es necesario establecer aspectos de gran importancia para poner el servicio en
el mercado, como son las 4P de la mercadotecnia, para comercializar adecuadamente el
servicio. Basado en lo anteriormente sefiala que el servicio de la escuela de conduccion de
motocicletas esta destinado para el adestramiento practico en conduccion de motocicletas,
personas que a pesar de tener licencia y tener motocicleta. A su vez indica que este tipo de
servicio debe demostrar calidad con respecto a su personal y equipos que cumplan con
normas de seguridad garantizando el buen aprendizaje de los estudiantes. En cuanto al precio
este debe establecerse en base al estudio econdémico (ingresos y costos). Para la
comercializacion de este servicio se debe utilizar un canal de distribucion directo que en este
caso es entregar el servicio desde la empresa directamente al usuario final. Finalmente para
a conocer el servicio se utiliza el medio de comunicacion preferido por la poblacién y que

es el mas econdmico y eficiente, como es la Radio mediante cufias radiales.

Para (Flores, 2012) el plan de marketing es una herramienta que sirve para desarrollar de
mejor manera la oportunidad de un negocio y las ventajas competitivas que se pueden
relacionar con el mismo. Las estrategias utilizadas en su Plan de Marketing para la Escuela
de Conduccion de Motos “Condufacilmoto” se basé en anélisis del objetivo de las ventas, el
mercado meta y estudiar el servicio, precio, plazay la promocién. Como objetivos de ventas
este plan tiene el aumento del volumen de ventas mediante una campafia de publicidad a
través de la radio, la prensa escrita y hojas volantes. Asi mismo busca posicionar la imagen
de la empresa y promocionar los cursos de conduccion especialmente a nivel empresarial en
empresas de venta de comida rapida, entrega de correspondencia y mensajeria. Con respecto
a la estrategia de servicio se enfoco en la oferta de Cursos basicos, avanzados y dirigidos a
empresas, mientras que para la estrategia de precio en base a un margen aceptable de utilidad
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que le permita seguir operando a la empresa asi como también precios mas bajos que la
competencia. Para la estrategia de publicidad se considerd la elaboracion de cufias radiales,

afiches, hojas volantes, camisetas, llaveros.

(Gutiérrez, 2011) elabor6 un Plan Estratégico de Marketing, para la Escuela de Conduccion
y Perfeccionamiento Troncab, partiendo de una visidn retrospectiva, desde la creacion de la
escuela, haciendo un analisis de las diferentes etapas por la que ha atravesado; realizando
una encuesta a los usuarios de la misma; proyectando los niveles de demanda; analizando
resultado de encuesta y proyeccion de demanda para establecer un FODA donde se identifico
como fortalezas la capacidad gerencial y competitividad del precio; entre las debilidades se
manifiesta que existe un sistema politico inestable, entre las oportunidades se destaca el
crecimiento de la poblacidn y entre las amenazas esta la competencia y entrada de nuevas
empresas. De la misma manera se interpretd los resultados y cre6 conclusiones y
recomendaciones, desde este instante partir con un criterio real de las necesidades, y
requerimientos de los usuarios, para plantear y crear un plan estratégico, que determine una
mision, vision y objetivos a corto, mediano y largo plazo, que permiten a la Escuela

proyectarse con una vision estratégica.
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CAPITULO III
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Localizacion.

El presente Plan de Marketing se lo realiz6 en el canton Quevedo de la provincia de Los
Rios cuya ubicacion geografica es de 1° 3’ 18’ de latitud sur y de 79° 25° 24°’ de latitud

oeste, a una altura de 73 msnm.

3.2. Tipo de investigacion.

3.2.1. Descriptiva.

La investigacion realizada se considera de caracter descriptivo debido a que se recolectaron
datos a través de una encuesta, documentos y textos cientificos para analizar posteriormente
dichos datos y obtener informacion fundamental para la elaboracion de estrategias a

implementar en el plan de marketing para “ESCOMOTO”.

3.2.1.1. De campo.

Permitid aplicar una encuesta a los clientes potenciales interesados en realizar un curso de
conduccion de motos en el canton Quevedo con el propdsito de conocer sus gustos y
preferencias al momento de adquirir el mismo, y asi informacién de los motivos y criterios

para tomar este tipo de cursos.

3.2.1.2. Documental.

Mediante este tipo de investigacion se obtuvo informacidn tedrica relacionada al objeto de

estudio, mediante libros, folletos, internet, entre otros documentos, etc.

3.3. Métodos de investigacion.

3.3.1. Deductivo.

Se utiliz6 para recolectar informacion a través de textos y fuentes de internet (informacion
general) con la finalidad de obtener premisas o conclusiones particulares sobre los planes de

marketing y su incidencia en las escuelas de conduccion de motocicletas.
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3.3.2. Inductivo.

Este método se utilizo a partir de las premisas particulares obtenidas mediante cada uno de
los items de la encuesta realizada a los clientes potenciales de “ESCOMOTO” con la

finalidad de obtener las conclusiones generales de la investigacion.

3.3.2. Analitico.

Este método ha sido usado para el andlisis de toda la informacion recopilada, tanto de la
investigacion de mercado como la que ha sido citada a través de fuentes bibliogréficas, dicho
analisis de los resultados permitié la elaboracion de estrategias de diferenciacion y marketing

para el posicionamiento de “ESCOMOTO” en el canton Quevedo.

3.3.3. Sintético.

Este analisis permitio la descomposicion de la informacién obtenida, de un todo en sus
partes, componentes y relaciones, para de esta manera profundizar y sintetizar las

conclusiones y recomendaciones del presente plan de marketing.

3.4. Fuentes de recopilacion de informacion.

3.4.1. Primarias.

La principal fuente de la presente investigacion sera la encuesta y la observacion, para la
recoleccion de informacion del segmento los clientes potenciales y de las fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa “ESCOMOTO”.

3.4.2. Secundarias.

Se ha considerado toda la informacién complementaria como son estadisticas, libros y
revistas que de una u otra forma contribuyen con la investigacion propuesta. Entre los
mismos se menciona al Instituto Nacional de Estadisticas Censos y el Banco Central del

Ecuador.
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3.5. Disefio de investigacion.

El disefio que se ha implementado en esta investigacion es de caracter no experimental. Esto
se debe a que se ha procedido a examinar los hechos tal como se presentan mas no

experimentar o cambiar los mismos.

Por lo tanto se ha formulado una encuesta dirigida a los clientes potenciales de la Escuela de
Conduccion de Motocicletas “ESCOMOTO” con la finalidad de conocer sus gustos y
preferencias con respecto a los servicios que brindan este tipo de instituciones y de esta
forma establecer una serie de estrategias, cuya implementacion y ejecucion permitan
posicionar a “ESCOMOTO” en la mente de los consumidores y que los mismos la

reconozcan como una empresa lider a nivel local, regional y nacional.

Basado en lo anteriormente mencionado, se ha determinado la poblacion de estudio de
acuerdo a los datos proyectados de la poblacion de Quevedo para el afio 2015, segun el
INEC.

Con dicha poblacion se procedio a utilizar la formula de muestreo poblacional para obtener
la muestra a encuestar, para posteriormente tabular la encuesta realizada y analizar la

informacion obtenida.

3.5.1. Poblacion.

El plan de marketing se desarrollara en canton Quevedo, es por ello que se considera como
universo de estudio a los habitantes del mismo cuyas edades se encuentran entre los 18 a 65
afios, ya que la ley estipula que el aspirante al curso de conduccidn de moto debe tener dicha

edad como minimo y maximo respectivamente.

Segun datos proyectados del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) para el
2015, el canton Quevedo cuenta con 196.769 habitantes de los cuales 109.350 son los que
comprenden las edades mencionadas (VER ANEXOS). La poblacién se distribuye de la

siguiente manera:
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Cuadro 1. Poblacién del Cantdén Quevedo entre las edades de 18 a 65 afios.

EDADES NUMERO DE HABITANTES
18 -24 24,517
25-29 14.806
30-34 13.630
35-39 12.623
40 - 44 11.416
45 -49 10.065
50-54 8.628
55 -59 7.128
60 - 65 6.538

TOTAL 109.350

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC).
HTTP://WWW.ECUADORENCIFRAS.GOB.EC/PROYECCIONES-POBLACIONALES/
ELABORADO POR: LA AUTORA.

3.5.2 Muestra.

Se trabajé con 109.350 habitantes pertenecientes al cantén Quevedo cuyas edades
comprenden los 18 a 65 afios. Para el cdlculo del tamafio de la muestra se utiliz6 la siguiente

férmula:

3 Z%.p.q.N
T e2(N—-1)+ Z2p.q

n= Tamafio de la muestra

N = Poblacidn a investigarse

Z = Nivel de confianza 1.96%

e = precision o error = 5%=0,05

p= Probabilidad de ocurrencia del evento 50%

g = Probabilidad de no ocurrencia 50%

109.350 (1,96)2 (0.50)(0.50)
= 0,052(109.349) + (1,96)2 (0.50)(0.50)
105.019,74
= 27433

n

n = 382 personas
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3.6. Instrumentos de investigacion.

3.6.1. Observacion cientifica.

Este tipo de observacion fue utilizada para determinar las fortalezas y debilidades de la

empresa, asi mismo como su situacion inicial en el mercado.

3.6.2. Encuesta.

Este tipo de técnica ha sido aplicada a los clientes potenciales de “ESCOMOTO” en el
canton Quevedo, para ello se han considerado 17 preguntas cerradas con respecto a los

gustos y preferencias de los mismos.

3.7. Tratamiento de los datos.

Con respecto al tratamiento de los datos obtenidos mediante observacion cientifica y
encuesta se ha procedido a la tabulacion de los mismos haciendo uso del software
informéatico EXCEL 2010 de Microsoft Office®. Este software ha sido utilizado también
para la elaboracion de los gréficos estadisticos, que en conjunto con la informacion del marco
conceptual y fuentes secundarias permitieron la interpretacion de los resultados para la

elaboracion de las conclusiones y recomendaciones del presente proyecto de investigacion.

3.8. Recursos humanos y materiales.

Los recursos humanos y materiales que han sido implementados para este proyecto de

investigacion son los siguientes:

Humanos Cantidad
Habitantes del canton Quevedo (18 a 65 afios) 382
Autora 1
Director de Proyecto de Investigacion 1

Miembros de tribunal
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Materiales

Remas de papel A4
CD-RW

Agenda

Boligrafos

Léapices

Anillados

Carpetas

Empastados

Dispositivo de almacenamiento portétil
Calculadora

Cartuchos

Equipos

Computadora

Impresora multifuncional
Camara fotogréfica

Celular

NN
o

0 P P N B~ BN DR

N T
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
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4.1. Resultados.

4.1.1. Gustos y preferencias de los clientes potenciales de la Escuela de
Conduccion de Motocicletas “ESCOMOTO”.

1. Edades de los encuestados

En el siguiente cuadro se puede observar que el rango de edades de mayor porcentaje en el
canton de Quevedo es el 18-24 afios con un 22% por lo que se puede decir que la mayoria
del mercado objetivo es joven, mientras que el de 25-29 afos tiene un 14%. Con un menor

porcentaje del 7% y 6% se encuentran las edades que oscilan de 55 hasta los 65 afios.

Cuadro 2. Edades de los encuestados.

Rango de edades FRECUENCIA PORCENTAJE
18-24 86 22%
25-29 52 14%
30-34 48 12%
35-39 44 12%
40 - 44 40 10%
45— 49 35 9%
50 - 54 30 8%
55-59 25 7%
60 — 65 23 6%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

2. Género de los encuestados

El 52% del mercado objetivo para este plan de marketing son de género masculino mientras
que el 48% es de género femenino. Por lo que se puede considerar el desarrollo de estrategias
que estén mas enfocadas a atraer a los miembros de género masculino ya que ellos

representan la mayoria del mercado a cubrir.

Cuadro 3. Género de los encuestados.

GENERO FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 199 52%
Femenino 183 48%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.
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3. Encuestados que tienen licencia para conducir moto

Tan solo el 2% de los encuestados manifestaron poseer una licencia de conducir motos (Tipo
A) mientras que el 98% de los mismos indicaron lo contrario. Por lo tanto se puede deducir
gue en primera instancia existe un amplio mercado para la oferta de servicios de capacitacion

0 conduccidn de motos en el cantdn Quevedo con la finalidad de obtener la licencia Tipo A.

Cuadro 4. Encuestados que tienen licencia para conducir moto.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 8 2%
No 374 98%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

4. Calificacion del curso de conduccion de moto realizado por los encuestados que
tienen licencia

El 38% de los encuestados calificarian de Regular el servicio brindado por la escuela de

conduccion de motos donde realizaron sus cursos para la obtencion de la Licencia Tipo,

mientras que el 25% considera que es Bueno, el 13% considera que es malo y muy bueno.

Por lo que se puede concluir que la mayoria de los encuestados consideran que la oferta de

este tipo de servicios no cumple en si con sus expectativas.

Cuadro 5. Calificacion del curso de conducciéon de moto realizado por los encuestados
que tienen licencia.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 1 13%
Muy Bueno 1 13%
Bueno 2 25%
Regular 3 38%
Malo 1 13%
TOTAL 8 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

5.  Disposicion de los encuestados por recomendar la escuela de conduccion de motos
donde realizaron sus cursos.

El 17% de los encuestados estarian dispuestos a recomendar la escuela de conduccion donde

realizaron sus cursos mientras que el 83% no lo haria. Es por ello que se puede considerar
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que los encuestados sienten que el servicio que recibieron no cumplid sus necesidades en su

totalidad y es por ello que no lo recomendarian a otras personas.

Cuadro 6. Disposicion de los encuestados por recomendar la escuela de conduccién de
motos donde realizaron sus cursos.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 17%
No 7 83%
TOTAL 8 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

6. Conocimiento de los encuestados con respecto a las escuelas de conduccidén de motos
en el canton Quevedo

Como se puede observar en el siguiente cuadro, el 44% de los encuestados no conocen a
ninguna de las escuelas de conduccion de moto mencionadas, mientras que el 32% conocen
la Escuela George Washington, el 9% de ellos conocen a “ESCOMOTO” y el 15%
manifiesta conocer a ambas. Es decir, que la mayoria de los encuestados desconocen del
funcionamiento de escuelas de conduccidn de motos en el canton Quevedo probablemente

por la falta de publicidad.

Cuadro 7. Conocimiento de los encuestados con respecto a las escuelas de conduccion de
motos en el canton Quevedo.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
George Washington 122 32%
Escomoto 34 9%
Ambas 57 15%
Ninguna 168 44%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

7. Razones por las que los encuestados se capacitarian en una escuela de conduccién
de motos

El 72% de los encuestados realizan sus cursos de conduccion de motos con la finalidad de
obtener la licencia Tipo A, mientras que el 28% lo hacen con la intencion de mantener la
seguridad al conducir una moto y asi evitarse accidentes para ellos y las personas que

trasladan en la moto. Es por ello que en los anuncios publicitarios debe colocarse que a través
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de este servicio los clientes podran obtener posteriormente su licencia y conducir con

seguridad garantizando su bienestar y el de sus acompafantes.

Cuadro 8. Razones por las que los encuestados se capacitarian en una escuela de
conduccion de motos.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Obtencidn de la Licencia 275 72%
Seguridad al conducir una moto 107 28%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

8. Aspectos que son considerados importantes por los encuestados al momento de
elegir el curso de conduccion

Al momento de escoger un curso de conduccion de motos el 51% de los encuestados
consideran su precio, mientras que el 23% se fijan en la calidad de las motos, el 14% en la
preparacion de los instructores, el 7 % en los horarios y el 5% en la ubicacién de la empresa.
En pocas palabras se debe colocar un precio atractivo ya que es el factor de mayor

importancia para los clientes.

Cuadro 9. Aspectos que son considerados importantes por los encuestados al momento de
elegir el curso de conduccion.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 195 51%
Preparacion de los instructores 53 14%
Calidad de las motos 88 23%
Horarios 27 7%
Ubicacion de la empresa 19 5%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

9. Disposicidn de los encuestados por capacitarse en una escuela de conduccién.
Como se puede en el siguiente cuadro el 11% de los encuestados les gustaria capacitarse en

una escuela de conduccion de motos, mientras que el 89% de ellos no gustarian del mismo

ya que no gustan de las motos o no tienen la necesidad de hacerlo.
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Cuadro 10. Disposicion de los encuestados por capacitarse en una escuela de conduccion.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 42 11%
No 340 89%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

10. Valor que los encuestados estarian dispuestos a pagar por el curso.

El 58% de los encuestados estarian dispuestos a pagar el precio entre $151 a $175,00 por el
servicio de capacitacion para la conduccién de motos, mientras que el 33% de ellos estarian
dispuestos a pagar entre $125 a $150,00 y tan solo el 9% de ellos pagarian $176 a $200,00.
Por lo que se debe considerar el precio de mayor preferencia al momento de la fijacion de
precios tomando en cuenta los costos operativos y margen de contribucién en el presente

plan de marketing.

Cuadro 11. Valor que los encuestados estarian dispuestos a pagar por el curso.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
$125,00 a $150,00 126 33%
$151,00 a $175,00 222 58%
$176,00 a $200,00 34 9%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

11. Forma de pago por el curso de conduccién de moto.

El 72% de los encuestados prefieren realizar el pago al contado ya que el mismo no es un
valor tan significativo, mientras que el 25% de ellos preferirian realizarlo en cbmodas cuotas
y el 3% de los mismos preferian que sea a crédito. Por lo tanto se debe considerar la forma

de pago preferida por los clientes potenciales.

Cuadro 12. Forma de pago por el curso de conduccion de moto.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Al contado 275 72%
A credito 11 3%
Cuotas 96 25%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.
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12. Medios de comunicacion utilizados por los encuestados.

En el siguiente grafico se muestra que el 38% de los encuestados prefieren a la television

como medio de comunicacion, mientras que el 26% utiliza mas el internet, el 22% utiliza al

periddico y el 14% de los encuestados manifiestan que la radio es el medio de comunicacion

que ellos utilizan. Se puede deducir que la mayoria de los encuestados prefierenala TV y al

Internet como los medios de comunicacion es por ello que se debe aplicar mas énfasis de

promociones o publicidades a través de estos medios al momento de la elaboracién de las

estrategias del plan de marketing.

Cuadro 13. Medios de comunicacion utilizados por los encuestados.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
TV 145 38%
Internet 99 26%
Radio 53 14%
Periddico 84 22%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

13. Redes sociales que utilizan los encuestados.

El 76% de los encuestados utilizan Facebook como su medio de comunicacion, mientras que

el 20% de ellos utilizan Youtube y el 4% de ellos utilizan Twitter. Es por ello que se deben

aplicar estrategias de marketing en las redes sociales de mayoria utilizacion por parte de los

clientes potenciales con la finalidad de darse a conocer y posicionarse en el mercado del

canton de Quevedo.

Cuadro 14. Redes sociales que utilizan los encuestados.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Facebook 290 76%
Twitter 15 4%
Youtube 76 20%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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14. Radio escuchada frecuentemente por los encuestados.

El 33% de los encuestados escuchan frecuentemente radio viva, mientras que el 26% de ellos
escuchan RTV, el 21% escuchan Radio Imperio, y con porcentajes menores del 12% y 8%
los encuestados escuchan Radio Carnaval y Bakana.

Para el plan de marketing debe considerarse las cufias publicitarias en la radio méas escuchada

por los clientes potenciales.

Cuadro 15. Radio escuchada frecuentemente por los encuestados.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Viva 126 33%
Imperio 80 21%
Bakana 31 8%
Carnaval 46 12%
RTV 99 26%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

15. Diario preferido por los encuestados.

El diario de mayor preferencia por los clientes encuestados es el Diario La Hora con el
84% y el Diario Super con el 16%. Por lo tanto se recomienda realizar los anuncios
publicitarios en prensa escrita contratando los servicios del Diario La Hora ya que es el que

tiene mayor acogida por los clientes potenciales.

Cuadro 16. Diario preferido por los encuestados.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
La Hora 321 84%
Super 61 16%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

16. Canal de television preferido por los encuestados.

El 63% de los encuestados prefieren sintonizar el Canal Rey TV mientras que el 37% de
ellos prefieren el Canal ROQ. Para el plan de marketing se debe considerar el canal con
mayor sintonia para el anuncio de la empresa con la finalidad de hacerla conocer y

posicionarse en el mercado de Quevedo.
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Cuadro 17. Canal de television preferido por los encuestados.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Canal ROQ 141 37%
Canal Rey TV 241 63%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

17. Publicidad para informar los servicios de escuela de conduccion.

Con respecto a la publicidad para informar a los clientes sobre los servicios de la empresa
“ESCOMOTO”, el 25% considera que el mejor medio son las vallas publicitarias, mientras
que el 23% considera que son los banners, el 22% considera a los letreros, el 16% y 14%

considera gque son las hojas volantes y afiches respectivamente.

Cuadro 18. Publicidad para informar los servicios de escuela de conduccion.

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Vallas 96 25%
Letreros 84 22%
Hojas volantes 61 16%
Banners 88 23%
Afiches 53 14%
TOTAL 382 100%

FUENTE: ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO”.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

4.1.2. Analisis de situacion.

4.1.2.1. Entorno econémico.

Sin duda alguna el aspecto econémico de una nacién es de vital importancia para las
empresas ya que del mismo depende su crecimiento como tal. En Ecuador existen algunos
indicadores econdémicos que inciden de una u otra forma en la adquisicion de un servicio, en
este caso para el servicio de capacitacion en conduccion de motos se ha considerado la

Inflacion, Canasta Basica y Salario Basico de los clientes potenciales.
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a) Inflacion
Grafico 1. Inflacion de Ecuador. Periodo Agosto 2014-Enero 2015.
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR BCE 2015.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

Segun los datos del Banco Central de Ecuador, se puede observar la evolucion de la Inflacion
desde Agosto del 2014 hasta Enero del presente afio; efectivamente desde Septiembre la
inflacion ha disminuido en comparacion al mes anterior y asi de forma sucesiva hasta la
actualidad, lo cual se considera un punto fuerte a considerar ya que si la inflacion se mantiene
o disminuye de alguna u otra forma esto beneficia a que “ESCOMOTO” mantenga los
precios de los cursos haciendo que las personas tengan mayor accesibilidad al adquirir el

servicio de capacitacion para conduccion de moto.
b) Canasta bésica

Graéfico 2. Evolucion de los valores de la Canasta Basica en Ecuador.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.
ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Segun datos del INEC, la canasta basica es una de las cifras de mayor crecimiento ya que
desde el 2010 hasta la actualidad ha incrementado un 22% ubicandose con un valor de
$653,21. Este resultado depende en si de la inflacion y como afecta al poder adquisitivo del
pais, por lo que se puede deducir que la mayoria de las personas que realizaran los cursos
de capacitacion para conducir motos seran personas netamente interesadas en la obtencién
de la licencia Tipo A ya que sus motos constituyen un elemento importante para su transporte

y vida cotidiana.

c) Salario basico

Gréafico 3. Evolucion de los valores del Salario Basico en Ecuador.
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR BCE 2015.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador, se puede observar que el salario
basico ha tenido un incremento en los Gltimos afios, al comparar con los valores de la canasta
bésica es facil percatarse que el mismo no alcanza a cubrirla por lo que una vez mas como
se mencionO anteriormente, el servicio de capacito para conducir motos ofertado por
“ESCOMOTO” solo seria recibido por los clientes que cuentan con el poder adquisitivo para

hacerlo o por su interés ya que es una necesidad existente de su vida cotidiana.
4.1.2.2. Entorno social
En cuanto a las variables demograficas son importantes ya que de una u otra forma inciden

en la adquisicion de un producto,en este caso para el servicio de capacitacion para conducir

motos influye el crecimiento poblacional, la edad de los prospectos, area de poblacion
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(urbana/rural) y su educacion. A continuacion se detalla de forma especifica cada uno de
estos factores.

a) Crecimiento poblacional

Sin duda alguna el crecimiento poblacion de un pais, region o ciudad es un factor de vital
importancia para analizar, ya que al existir un incremento en la poblacion significa que los
mismos requieren de empresas que ofrezcan productos o servicios que les permitan satisfacer

sus necesidades.

Graéfico 4. Proyeccion poblacional del cantdén Quevedo.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Como se puede observar en el grafico anterior la poblacion de Quevedo tiene una tendencia
hacia el crecimiento poblacional con una tasa del 0,018% promedio. Esto se convierte en
una oportunidad para “ESCOMOTO” ya que significa mas individuos que estaran

interesados en capacitarse en esta empresa y por ende mas ingresos para la misma.
b) Edad

Para llevar a cabo la investigacion de mercados fue necesario realizar una primera
segmentacion del mismo de acuerdo a sus edades, para ello se consideraron a todos los
individuos de 18 afios hasta los 65 afios de edad del canton Quevedo, ya que segun la Ley
de Tréansito y Transporte Terrestre estipula que toda persona que desee realizar un curso de
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conduccién de moto deberéd ser mayor de edad es decir tener 18 afios. En el Cuadro 1 del
presente proyecto se puede observar la segmentacion de las edades comprendidas de 18 a 65

afios del canton Quevedo para el Periodo 2015.
c) Area de poblacion

Un factor de vital importancia a considerar es la zona donde la poblacién habita ya que de

ello depende su forma de movilizacién o transporte.

Gréfico 5. Poblacion Rural y Urbano del Canton Quevedo. Periodo 2010- 2015.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

Como se puede observar en el gréafico anterior la mayoria de la poblacion del canton
Quevedo es urbana lo cual se considera un factor positivo para “ESCOMOTO”, ya que este
tipo de poblacién se caracteriza por el uso de vehiculos para su movilizacion entre los que

se detallan a las motos.

¢) Educacién

Otro factor a considerar es el nivel de educacién de los prospectos ya que para aprobar los
cursos tedricos es indispensable que los mismos sepan leer y escribir.
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Graéfico 6. Proyeccion del Analfabetismo en el canton Quevedo. Periodo 2010-2015.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

Segun los datos presentados en el grafico se puede deducir que el nivel de analfabetismo se
esta reduciendo en el canton Quevedo, lo cual es un aporte significativo ya que mas personas

tendrén accesibilidad para realizar el curso de capacitacion que oferta “ESCOMOTO”.
4.1.2.3. Entorno tecnoldgico.

La tecnologia es un factor indispensable para las empresas y para “ESCOMOTO” no es la
excepcién. De hecho, la tecnologia es vital para desarrollar sus actividades de una manera
eficiente y eficaz con la finalidad de obtener mejores resultados, especificamente para la
promocion de la misma a través de redes sociales atrayendo a mas clientes y posicionandose
en el mercado. Es por ello que se procede analizar datos proporcionados por el INEC, como
lo es la frecuencia de uso del Internet y el motivo de su uso con el propdésito de que

“ESCOMOTO” aproveche este recurso para un mejor desarrollo.

Grafico 7. Uso del Internet a nivel nacional.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.
ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Como se puede observar en el gréfico 7, las personas en el pais han incrementado su uso del
internet, pero es necesario conocer los motivos de uso con la finalidad de implementar

estrategias de promocion a través de dichos motivos o razones.

Grafico 8. Motivos porque las personas usan el Internet en Ecuador.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE CENSOS INEC.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

En el grafico 8, se logra identificar que para el 2015 los ecuatorianos estan utilizando el
34,79% para fines educativos, mientras que 33,73% del internet con la finalidad de obtener
informacién, el 16,86% para comunicase en general y tan solo el 6,48% lo utilizando para el
desarrollo de sus trabajos. Basado en esta informacion se encuentra oportuno implementar
una estrategia de promocion mediante la creacion de una web donde se informe los servicios

de “ESCOMOTO” y asi se realice publicidades a través de las redes sociales para que las

personas puedan obtener informacidn de los servicios y contacto en caso de requerirlos.

4.1.2.4. Entorno legal.

La Escuela de conduccion de Motos “ESCOMOTO” se rige por las siguientes leyes y

normativas:

a) Reglamento de Escuelas de conductores no profesionales vigente desde el 30 de Mayo
del 2011.
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Art 1., el cual estipula que: “tiene por finalidad de regular adecuadamente la organizacion
y funcionamiento de las escuelas, a fin de que se conviertan en formadoras de una cultura
de conduccion que contribuya al mejoramiento de la seguridad vial y la calidad de vida de

los ecuatorianos y residentes en el Pais”

Capitulo 1. Art 49, el cual indica que “se consideran alumnos de la Escuela o Instituto de
Conductores Profesionales, a los aspirantes a obtener el titulo de conductor profesional de
uno de los tipos de licencia de conduccion que hayan obtenido la matricula respectiva,
previo el cumplimiento de los requisitos legales y reglamentarios pertinentes, quienes

deberan ser mayores de edad”

b) Ley Organica de transporte terrestre, transito y seguridad vigente desde el 30 de

mayo 2011,

Art 188., ¢l cual manifiesta “La formacidn, capacitacion y entrenamiento de los aspirantes
a conductores profesionales y no profesionales estaran a cargo de las escuelas de
conduccion e Institutos Técnicos de Educacion Superior autorizados por el Directorio de la
Comision Nacional, las cuales seran supervisadas por el Director Ejecutivo, en forma
directa o a traves de las Comisiones Provinciales. Las escuelas de formacion e Institutos
Técnicos de Educacion Superior, y capacitacion de conductores profesionales y no

profesionales para su funcionamiento, deberan cumplir como minimo, estos requisitos:

a) Tener objeto social especifico en educacion y seguridad vial;
b) Contar con infraestructura fisica, vehiculos e implementos para el aprendizaje teérico
practico;

¢) Mantener un cuerpo directivo y docente idéneo”

Art 90., de la misma ley sefiala que: “el certificado o los titulos de aprobacion de estudios
que otorguen las escuelas autorizadas, incluido el SECAP, constituye requisito
indispensable para el otorgamiento de la licencia de conducir por parte de las Comisiones

Provinciales de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial”

Art. 94., indica que obligatoriamente se deben rendir las pruebas: “tedrica,

psicosensométrica y examenes médicos, para todos los conductores que van obtener por
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primera vez su licencia, renovarla y/o ascender de categoria, asi como para los infractores

que aspiren rehabilitarse”

¢) Resolucion 001-DIR 2012- ANT vigente desde el 3 de Febrero del 2012.

Primero: “Aprobar el costo del curso de capacitacion para licencias” en el cual se
especifica que el costo del curso para la Licencia Tipo A sera de $125,50 mas IVA 'y permiso

de aprendizaje.

El entorno legal en el que se encuentra “ESCOMOTO”, es un aspecto determinante, debido
a que las leyes y normas que rigen actualmente en el pais obligan a realizar todas las

actividades propuestas y ademas considerar posibles ajustes de las mismas.

4.1.2.5. Competencia.

En el canton Quevedo existe dos escuelas de conduccién, la primera de ellas es
“ESCOMOTO”, que recién en este afio comienza sus actividades operativas y la segunda es
la Escuela de Capacitacion de Conductores de Motocicletas George Washington, la cual
comenz6 sus operaciones desde el afio 2012 y segln el estudio de mercado el 32% de los

encuestados manifestaron conocerla.

De los mismos tan solo el 17% estarian dispuestos a recomendar sus servicios a otras
personas ya que la mayoria considera que sus servicios son de calidad regular. Esta escuela
de conduccién ofrece a sus estudiantes el curso de conduccion de motos a un precio de

$165,00 el cual se encuentra estructurado de la siguiente forma:

Cuadro 19. Precio del curso de conduccién de moto de la Escuela George Washington en
el canton Quevedo.

Descripcion Precio

Valor Base segun ANT (IVA 'y Permiso de Aprendizaje) $125,50
Examen Psicosometrico $ 29,50

Seguro $ 10,00

TOTAL $165,00

FUENTE: ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “GEORGE WASHINGTON” SUCURSAL QUEVEDO.
ELABORADO POR: LA AUTORA.
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La escuela George Washington cuenta con ocho motos para realizar las clases practicas y

ofrece dos tipos de horarios de clases.

El primero de ellos es de lunes a viernes, dos horas diarias que equivalen a una hora de
clases. Las clases empiezan desde las 7:00 am y terminan a las 22:00 pm, por lo tanto se

imparten 7 cursos diarios en esta modalidad.

En esta modalidad los estudiantes terminan su curso en 15 dias laborables. El segundo curso
es del Fin de Semana cuyos horarios son de 8:00 am a 12:00 am y de las 12:00 am a 16:00

pm, es decir que hay dos cursos diarios.

En esta modalidad los alumnos terminan sus clases en 10 dias (sabado y domingo). Se
considera que para el primer curso mencionado, la Escuela estaria recibiendo un promedio
de 5 alumnos por hora, mientras que en el segundo curso de fines de semana estaria

recibiendo un promedio de seis alumnos por hora.

Cuadro 20. Proyeccion de estudiantes inscritos en la Escuela de conduccion de moto
George Washington en el canton Quevedo. Periodo 2015.

Curso: 15 dias Laborables

Cursos Alumnos por hora Alumnos por curso Cursos al Total inscritos
al dia (promedio) (promedio) afio al afio
7 6 42 16 672
8 motos

Curso: Fin de Semana (10 dias)

Cursos Alumnos por hora Alumnos por curso Cursos al Total inscritos
al dia (promedio) (promedio) afio al afio
2 7 14 10 140
Total ventas percibidas al afio $133.980,00

FUENTE: ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “GEORGE WASHINGTON” SUCURSAL QUEVEDO.
ELABORADO POR: LA AUTORA.

Con dichos datos obtenidos se proyecta que la empresa competidora, la Escuela George
Washington estaria captando un total de 812 alumnos para el afio 2015, lo cual equivale en

valores monetarios $133.980,00.
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4.1.3. Analisis estratégico.

4.1.3.1. Matriz FODA.

Cuadro 21. Matriz FODA de la Escuela de Conduccion de motos “ESCOMOTO”.

Fortalezas Oportunidades

e  Personal altamente capacitado e Altoindice de accidentes en motocicletaen
e  Motos en perfecto estado el canton Quevedo

e Infraestructura adecuada e  Alto tréafico en el canton Quevedo

e  Horarios de cursos flexibles e Incremento en la venta de motocicletas en
e Visién comercial de sus directivos el canton Quevedo

e Incremento poblacional
e Impacto positivo que generan las redes

sociales

Debilidades Amenazas
e  Competencia actual

e Seencuentraen laetapa de introduccionen | ¢ Ingreso de competidores en el mercado

el mercado e Incremento del costo de la canasta basica
e Imagen institucional débil e Aumento del indice de analfabetismo
e No cuenta con un plan de marketing e Salario bésico unificado que no cubre la

canasta bésica

e  Cambios de leyes por la ANT en cuanto a
la oferta de servicios de capacitacion para
conducir moto.

e Altos costos de mantenimiento de las

motos

FUENTE: ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “GEORGE WASHINGTON” SUCURSAL QUEVEDO.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Con la finalidad de analizar las fortalezas y debilidades de la empresa “ESCOMOTO” se
utiliza la matriz de evaluacién de los factores internos, asi mismo se realiz6 con las
oportunidades y amenazas a través de la matriz de evaluacion de los factores externos para
conocer los valores significativos que se deben considerar en la implementacion de

estrategias.
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Cuadro 22. Matriz de evaluacion de factores internos EFI de “ESCOMOTO”.

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

FORTALEZAS Peso. | Calif. | Pond.
Personal altamente capacitado 0,20 4 0,80
Motos en perfecto estado 0,20 4 0,80
Infraestructura adecuada 0,10 3 0,30
Horarios de cursos flexibles 0,05 3 0,15
Vision comercial de sus directivos 0,10 3 0,30
SUBTOTAL 0,65 ! 2,35

DEBILIDADES Peso. | Calif. | Pond.
Se encuentra en la etapa de introduccion en el mercado 0,05 1 0,05
Imagen institucional débil 0,10 2 0,20
No cuenta con un plan de marketing 0,20 2 0,40
SUBTOTAL 0,35 0,65

TOTAL 1,00 - 3,00

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Como se puede observar en el Cuadro anterior las fortalezas de “ESCOMOTO” cuentan con

un 2,35 sobre un 0,65 de las debilidades.

Por lo tanto se puede deducir que la empresa tiene factores internos que inciden de forma

positiva para contrarrestar las debilidades que existe en la misma.

Mientras que en el Cuadro de las oportunidades de “ESCOMOTQO” se puede observar que
cuentan con un 1,50 sobre un 1,02 de las debilidades. Por lo tanto se puede deducir que la
empresa tiene factores externos que inciden de forma positiva para contrarrestar las
amenazas que pueden afectar a la empresa. Sin embargo, hay que estar pendiente ya que

dichos valores estan préximos.

Cuadro 23. Matriz de evaluacion de factores internos EFE de “ESCOMOTO”.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
OPORTUNIDADES Peso. | Calif. | Pond.
Alto indice de accidentes en motocicleta en el canton 0,10 4 0,40
Quevedo
Alto trafico en el canton Quevedo 0,10 4 0,40
Incremento en la venta de motocicletas en el canton Quevedo | 0,05 3 0,15
Incremento poblacional 0,05 3 0,15
Impacto positivo que generan las redes sociales 0,10 4 0,40

SUBTOTAL 0,40 - 1,50
AMENAZAS Peso. | Calif. | Pond.
Competencia actual 0,10 2 0,20
Ingreso de competidores en el mercado 0,10 1 0,10
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ELABORADO POR: LA AUTORA.

4.1.3.2. Matriz GENERAL ELECTRIC.

Incremento del costo de la canasta basica 0,02 1 0,02
Aumento del indice de analfabetismo 0,01 0,01
Salario bésico unificado que no cubre la canasta béasica 0,05 0,05

Cambios de leyes por la ANT en cuanto a la oferta de servicios
o . 0,20 2 0,40

de capacitacion para conducir moto.

Altos costos de mantenimiento de las motos 0,12 2 0,24
SUBTOTAL 0,60 1,02
TOTAL 1,00 2,52

Con los datos obtenidos de las Matrices de Evaluacion tanto de los Factores Internos como

Externos se procede a elaborar la Matriz General Electric con la finalidad de conocer qué

tipo de acciones debe considerar la empresa en cuanto al plan de Marketing.

El valor de la matriz EFI se lo utiliza en el eje de las (x) y el valor de la matriz EFE en el

eje de las (y). Por lo tanto tenemos el siguiente cuadrante (3,00; 2,52) que segln la matriz

de General Electric demuestra que la empresa “ESCOMOTO” en estos momentos debe

invertir con la intencion de ser una empresa competitiva ya que recién ingresa al mercado y

se deben elaborar estrategias de penetracion y posicionamiento.

Grafico 9. Matriz General Electric para ESCOMOTO.
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ELABORADO POR: LA AUTORA.
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4.1.4. Plan de marketing.

4.1.4.1. Antecedentes.

La ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOCILISMO S.A. “ESCOMOTO” es una
empresa que se constituyo por escritura publica el 27 de Mayo del 2010, y aprobada por la
Superintendencia de Compafiias en Noviembre del 2012.

En el 2015 cuenta con la aprobacion de la Agencia Nacional de Transito para realizar sus
operaciones, por lo que la empresa es relativamente nueva en el mercado y no es muy
conocida por los clientes potenciales ya que solo el 9% de los mismos la logran identificar
debido a su estrecha relacion con la Escuela de Conduccion ESCOND SPARK, ya que en si
“ESCOMOTO” es un servicio complementario de la empresa anteriormente mencionada.
“ESCOMOTO” cuenta con personal que ha sido altamente capacitado durante el afo 2014
con la finalidad de brindar un servicio eficiente y eficaz. Al mismo tiempo ha realizado la
adquisicion de 15 motos CRUX YD-110 Marca Yamaha las cuales son reconocidas por ser
motos idoneas para el aprendizaje y por su excelente calidad. Sin embargo “ESCOMOTO”
no posee un plan de marketing que le permita identificar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del mercado en que se encuentra para la posterior elaboracion e
implementacién de estrategias que les permita atraer y posicionarse en la mente de los

clientes.

a. Misién

Con la intencion de establecer la mision de “ESCOMOTO”, se ha considerado algunos
aspectos tales como que tipo de empresa es, los servicios que ofrece, sus clientes,
localizacion y los recursos con los que cuenta. Basado en aquello se estableci6 la siguiente

mision:

“Somos una institucion dedicada a la capacitacion de conductores de motocicletas
socialmente responsables con conocimientos tedrico-practicos acerca de las leyes de
transito y transporte en el cantdn de Quevedo, con el apoyo de personal técnico, materiales,
infraestructura y motocicletas calificadas con el proposito de disminuir los accidentes de

transito y fomentar una nueva cultura vial en la sociedad ecuatoriana”
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b. Vision

Al igual que en la mision, para la elaboracion de la vision se han considerado algunos
aspectos tales como son el alcance que busca la empresa, su posicionamiento deseado, su
campo de acciodn y valores organizacionales. Dicho esto, la vision para “ESCOMOTO” es

la siguiente:

“Ser lider a nivel local y regional reconocido por la calidad de nuestro servicio en
capacitacion a los conductores de motocicletas con valores organizacionales e
implementacion de procesos innovadores en las metodologias educativas contribuyendo en

el desarrollo de una nueva cultura vial para mejorar la calidad de vida de los ecuatorianos”

4.1.4.2. Segmentacion del mercado.

Para la segmentacion del mercado se ha considerado los factores anteriormente mencionados
en el analisis de la situacion referente al entorno demogréafico como son las edades y nivel
de educacion, asi mismo se considera los datos obtenidos en las encuestas realizadas en el
estudio de mercado como el porcentaje de personas que no poseen Licencias Tipo Ay el

valor gue estarian dispuestos a pagar por el curso.

Cuadro 24. Segmentacion del Mercado para ESCOMOTO.

Cuantificacion del Mercado Personas Porcentaje
Personas entre 18 y 65 afios 109.350 100,00%
(-) Analfabetismo 5.675 5,19%
(-) Personas que tienen Licencia Tipo A 2.187 2,00%
(=) Total personas accesibles al curso 101.488 92,81%
(-) Personas no dispuestas a realizar el curso de conduccion 97.322 89,00%
(=) Total personas dispuestas a realizar el curso 4.166 3,81%
(-) Personas no dispuestas a pagar valores de $151-$175 (*) 1.750 1,60%
(=) Mercado potencial 2.416 2,21%

ELABORADO POR: LA AUTORA.
(*) 42% DEL TOTAL PERSONAS DISPUESTAS A REALIZAR EL CURSO.

a) Perfil del cliente

Como se puede observar en el Cuadro anterior el perfil del cliente de “ESCOMOTO” es
alguien gue tenga edades comprendidas entre los 18 a 65 afios de edad, asi mismo es una
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persona que es capaz de leer y escribir con la finalidad de aprobar las clases practicas del

mismo.

En cuanto al factor econdémico son aquellos prospectos que se encuentran en la capacidad
de cancelar un valor que comprenda de $151 a $175, finalmente se han considerado a las
personas que ya tienen Licencia Tipo A y por ende no realizaran el curso y a aquellas

personas que no desearian realizarlo en “ESCOMOTO”.

4.1.4.3. Mercado potencial.

De acuerdo a la segmentacion realizada el mercado potencial o demanda para las escuelas

de conduccion de motos en Quevedo es de 2.416 personas.

a. Mercado objetivo

Para determinar el mercado objetivo se ha considerado el Art. 26 del Reglamento de Escuelas
de Capacitacion de Conductores No Profesionales de la Ley de Trénsito y Transporte
terrestre, el cual indica que “Los cursos de capacitacion de conductores no profesionales,
tendran una duracién de 33 horas, las cuales comprenderan diez (10) horas de instruccion
tedrica con el sistema audiovisual; quince (15) horas de instruccion préctica de conduccién
de vehiculos; cinco (5) horas de mecanica basica; dos (2) horas de psicologia aplicada a la

conduccion; y, una (1) hora de primeros auxilios”.

Basado en lo anteriormente mencionado se planifica al igual que la competencia, dos tipos
de cursos; el de dias laborables (15 dias) y del fin de semana (10 dias).

Cuadro 25. Proyeccion de estudiantes inscritos en ESCOMOTO sin plan de marketing.
Curso: 15 dias Laborables
. Alumnos por hora Alumnos por ~ Total inscritos
Cursos al dia - . Cursos al afio ~
(promedio) curso (promedio) al afio
7 5 42 16 560
15 motos Curso: Fin de Semana (10 dias)
. Alumnos por hora Alumnos por o Total inscritos
Cursos al dia . . Cursos al afio ~
(promedio) curso (promedio) al afio
2 6 12 10 120
Total Alumnos inscritos al afio 680

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Con el dato de alumnos inscritos al afio sin un plan de marketing y mas los alumnos de la

Escuela de Conduccion George Washington se establece la oferta.

Cuadro 26. Oferta de las escuelas de conduccion en el canton Quevedo.
Escuelas de Conduccion de Motos Alumnos
Escuela de Conduccion George Washington 812
ESCOMOTO (Sin Plan de Marketing) 680
TOTAL 1.492

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Con la finalidad de establecer el mercado objetivo también se ha considerado conocer la
demanda insatisfecha del mercado, para ello se resta el valor de la demanda (mercado

potencial) y la oferta, dando como resultado en este caso la cantidad de 924 alumnos.

Se proyecta captar el 50% de la demanda insatisfecha, es decir 456 alumnos con la
implementacion de un plan de marketing para “ESCOMOTO”. Por lo tanto se puede decir
que la oferta de “ESCOMOTO” sin un plan de marketing se estaria incrementando un 67%
si se ejecuta un plan de marketing lo cual significa una entrada de ingresos de $72.960 USD

més para la empresa.

Cuadro 27. Proyeccion de estudiantes inscritos en ESCOMOTO con plan de marketing.
Curso: 15 dias Laborables
. Alumnos por hora Alumnos por ~ Total inscritos
Cursos al dia . . Cursos al afio ~
(promedio) curso (promedio) al afio
7 8 56 16 896
15 motos Curso: Fin de Semana (10 dias)
. Alumnos por hora Alumnos por ~ Total inscritos
Cursos al dia . . Cursos al afio ~
(promedio) curso (promedio) al afio
2 12 24 10 240
Total Alumnos inscritos al afio 1.136

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Por lo tanto el mercado objetivo para “ESCOMOTO” es de 1.136 alumnos para este afio,
teniendo una participacién en el mercado del 47% sobre un 33% perteneciente a la
competencia; el otro 20% restante es la demanda insatisfecha que por razones externas no

han adquirido el curso.
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b. Objetivos de marketing

e Captar el 50% de la demanda insatisfecha con respecto al mercado potencial para
escuelas de conduccién de motos en el cantén Quevedo.

e Estimular en el mercado objetivo el deseo de adquisicion del servicio mediante

estrategias de marketing durante el 2015.

c¢. Posicionamiento

Para el posicionamiento de “ESCOMOTO” se plantea la estrategia del posicionamiento
basado en los atributos del servicio asi como la estrategia de diferenciacion con la
competencia.

Es decir, que “ESCOMOTO” se enfocara en mostrar sus atributos a los clientes potenciales

tales como su precio, personal y equipos para la actividad operativa de sus servicios.

Basado en lo anteriormente mencionado, el primer paso para lograr el posicionamiento de
“ESCOMOTO” en el cantén Quevedo es la creacion de un logotipo y slogan que les permita
identificarse como una empresa comprometida en cumplir su mision y alcanzar la vision de

la misma.

Gréfico 10. Logotipo y slogan de ESCOMOTO.

4

O Oz

ESCUELA DE
SONDUCCION DE MOTOS

ESCOMOTO

“CAPACITANDO MOTOCICLISTAS
RESPONSABLES”

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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El gréafico anterior muestra el logotipo para “ESCOMOTO” el cual esta formado por una forma
de conductor en motocicleta en tonalidades verdes claro y negro, conjuntamente con las
palabras Escuela de Conduccion de Motos “ESCOMOTO”. Sin duda alguna el logotipo es un
pilar fundamental para atraer a los clientes potenciales en conjuncion con el slogan que trasmite
como mensaje que “ESCOMOTO” es una empresa comprometida en capacitar motociclistas

con valores y principios creando una cultura vial responsable en el pais.

4.1.4.4. Marketing mix

Con la finalidad de involucrar los elementos del marketing mix Producto/Servicio, Precio,
Promocién y Publicidad se propone utilizar dos tipos de estrategias a implementar que son las

estrategias de diferenciacion y las estrategias de marketing.

Las estrategias de diferenciacion tienen como prioridad diferenciar aspectos con relacién al
precio de los servicios que oferta ESCOMOTO en comparacion con los de la competencia,
mientras que las estrategias de marketing son una serie de acciones que busca mejorar el
producto/servicio que brinda ESCOMOTO y al mismo tiene indica las actividades de
promocion y publicidad a realizar para el posicionamiento de ESCOMOTO en el canton

Quevedo.

a. Estrategia de diferenciacion

Como se menciono anteriormente con esta estrategia se busca diferenciar a “ESCOMOTO”

de la competencia. Para ello se ha considerado los siguientes puntos:

1. Establecimiento de precio competitivo

El precio de la competencia es de $165,00 por curso. Debido a que “ESCOMOTO” se
encuentra en la etapa de introduccion del mercado se considera reducir el costo $5 menos
con la finalidad de ser més atractivos para los clientes potenciales. Ya que “ESCOMOTO”
es una empresa en parte anexa con ESCOND SPARK Il S.A. se considera compartir los
aparatos psicométricos con la finalidad de reducir costos y por ende incrementar la cantidad

de alumnos que a largo plazo se convierte en una cantidad monetaria aceptable.
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Cuadro 28. Precio para los cursos de conduccion de moto de “ESCOMOTQO” en el canton

Quevedo.
Descripcion Precio
Valor Base segun ANT
(IVA'y Permiso de Aprendizaje) $125,50
Examen Psicosometrico $ 2450
Seguro $ 10,00
TOTAL $160,00

ELABORADO POR: LA AUTORA.

2. Personal altamente calificado

El personal de “ESCOMOTO” ha sido capacitado en las diferentes areas que comprende el
curso de conduccion de motos. Sin embargo, se establece como estrategia la capacitacion
constante de los mismos con la finalidad de brindar un servicio de excelencia a los clientes

potenciales.

3. Calidad de los equipos

Con la finalidad de brindar un servicio de calidad “ESCOMOTO” ha adquirido 15 motos
marca YAMAHA, las cuales serian identificadas con el logo de la empresa asi como sus
partes complementarias (Casco, chaleco, banderin) a las cuales se les debe dar
mantenimiento constante para que el alumno se sienta satisfecho al momento de realizar sus

actividades practicas y cumpla las expectativas del mismo.

b. Estrategia de marketing

Para cumplir con los objetivos de marketing se requiere de la formulacion de estrategias,
para ello se han desarrollado las estrategias de servicio y de promocion; ya que la estrategia
de precio se la ha utilizado con un enfoque de diferenciacion y la estrategia de plaza o

distribucién no lo amerita.

1. Estrategia de servicios
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Cuadro 29. Estrategias de Servicio para ESCOMOTO en el canton Quevedo.

N° Estrategia Técticas Plazo Responsable
Posicionar la Marca de - Relacionista publico
1 ESCOMOTO Disefiar un logo y slogan para ESCOMOTO 1 mes de ESCOMOTO
Colocar stickers del logo de ESCOMOTO en motos, o
. 1 afio
cascos, chalecos y banderines
Colocar letreros distintivos de cada una las éareas de 1 afio
ESCOMOTO con su respectivo logotipo
Colocar banners de Mision y Vision con el logotipo y 1 afio
Mejorar la imagen interna slogan de ESCOMOTO
2 | yexterna de ESCOMOTO : : : Gerente General
y Impresion de un manual de conduccién con el logotipo y 1 afio
slogan de ESCOMOTO
Elaborar Letrero Principal en la entrada de ESCOMOTO 1 afio
Pintar los exteriores de ESCOMOTO 2 mes
Capacitar a los Instructores 3 dias
3 Capacitar al personal Capacitar al Personal de Atencién al cliente 1dia Gerente General
Dictar charlas motivacionales a todo el personal cada 4 1 afio
meses
Entregar tarjetas de identificacion al personal de 1 mes
ESCOMOTO
- Elaborar uniformes de los Instructores con el logotipo y
4 Identificar al personal slogan de ESCOMOTO 2 meses Gerente General
Elaborar uniformes del personal Administrativo y Técnico 2 meses
con el logotipo y slogan de ESCOMOTO

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Con respecto a la estrategia N°1 se busca que los clientes logren identificar la marca de
“ESCOMOTO”, para ello el relacionista publico de “ESCOMOTO” se encargara de

contratar a un disefiador para la elaboracion del logotipo y slogan.

La estrategia N° 2 se enfoca en mejorar la imagen de “ESCOMOTO” tanto de forma interna
como externa. En la parte interna, se colocaran stickers en los equipos que tengan el logotipo
de “ESCOMOTO” con la intencion de que los alumnos identifiquen, admiren y sSientan
respeto. También se colocaran letreros para identificar las areas de “ESCOMOTO” tales
como son las aulas de clases, taller, sala de examen Psicosometrico, area administrativa,
garita, bafios y bar. Otra forma de compartir la imagen institucional es colocar un banner de
la Mision y Vision de “ESCOMOTO” en las oficinas, y otro banner en la entrada de la

empresa.
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Adicionalmente se imprimirdn los manuales de conduccién de moto con los colores
institucionales y logotipo de la empresa, para que los alumnos identifiquen la imagen
corporativa de la empresa. Con respecto a la parte externa se colocara un letrero externo alto
para que los ciudadanos que pasen alrededor conozcan la ubicacion de la empresa, asi mismo

se darén retoques a los exteriores de la misma.

La estrategia N° 3 se enfoca en capacitar al personal para ello se realizara un seminario de
capacitacion tanto para los instructores como para el personal que se encarga de atender a 0s
clientes. De la misma forma se realizaran charlas motivacionales al personal de
“ESCOMOTO” con la finalidad de tener un personal comprometidos en ofrecer un servicio

de calidad.

La estrategia N° 4 se basa en la entrega de tarjetas a los instructores de “ESCOMOTO” con
el proposito de que los mismos se las hagan llegar a conocidos o personas interesadas durante
las rutas que se llevan a cabo las préacticas. Asi mismo para fortalecer la imagen institucional
se plantea la creacion de un uniforme con el logotipo y slogan de la empresa para los
instructores y personal administrativo y técnico de “ESCOMOTO”.

2. Estrategia de promocién y publicidad

La estrategia N°1 de promocién y publicidad se enfoca a las actividades publicitarias, entre
las que se puede mencionar un anuncio mensual en el diario La Hora ya que el mismo es el

mas conocido segun los resultados obtenidos en el estudio de investigacion.

También se contratara un paquete de cufia radial por los 6 primeros meses de actividades de
las empresas, este paquete incluye 1 anuncio diario por radio VIVA ya que es la mas
escuchada por los clientes potenciales. Asi mismo se contratara el plan de anuncios mensual
que ofrece la red social de Facebook que es la més usada por los clientes potenciales. En
cuanto a Twitter, se creara una cuenta en la que se informara a los clientes los diferentes
inicios de cursos que ofrece “ESCOMOTO”, asi como fotos de las actividades realizadas

en esta empresa.

Con la finalidad de hacerse conocer en el mercado objetivo se creara un video promocional
de “ESCOMOTO?”, el cual sera subido en Youtube y anunciado por Rey TV por un periodo

de los tres primeros meses de sus actividades.
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Finalmente en esta estrategia se planea la elaboracion 200 hojas volantes con informacién
de “ESCOMOTO?” para hacerse conocer por las calles de Quevedo y la elaboracién de 500

tripticos que seran utilizados en las actividades de responsabilidad social.

La estrategia N°2 se basa en las actividades de promocion como es la elaboracion de 1000
tarjetas para promocionar a “ESCOMOTO” cuando los clientes potenciales visiten las
instalaciones de la empresa y estén interesados en realizar el curso. También al momento de
inscribirse al estudiante se le entregara como obsequio un lapicero con el logotipo de
“ESCOMOTO”.

Asi mismo con la finalidad de motivar a los estudiantes se realizaran sorteos de una gorra 'y

camisa con el logotipo de “ESCOMOTO?” al finalizar el curso de conduccién de motos.

La estrategia N° 3 se basa en las actividades de responsabilidad social, para lo cual se
dictaran charlas en las escuelas y colegios buscando alcanzar uno de los objetivos de
contribuir formando una cultura vial en el pais y a largo plazo los estudiantes de estos
institutos se animen a ser alumnos de “ESCOMOTO”. También se llevara a cabo la
campafa "ESCOMOTO: Capacitando motociclistas responsables™ en el parque central,
plaza civica y malecon de Quevedo con la finalidad de hacer conocer a la ciudadania los
servicios de “ESCOMOTO” y las ventajas de capacitarse para evitar accidentes y desarrollo

de valores al momento de conducir una moto.

Cuadro 30. Estrategias de Promocién para “ESCOMOTQO” en el cantdén Quevedo.

N° Estrategia Thécticas Plazo Responsable
Anunciar 1 vez al mes en el diario La Hora 1 afio
Contratar un paquete para cufia radial en la radio VIVA 6 meses
Contratar anuncios en Facebook 1 afio
1 Realizar actividades Crear cuenta en Twitter para promocionar a Indefinido Relacionista pablico
publicitarias ESCOMOTO de ESCOMOTO
Crear un video promocional de ESCOMOTO 1 mes
Subir video institucional en Youtube Indefinido
Contratar anuncios en REY TV para la promocién de 3 meses
ESCOMOTO
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Elaborar 2000 hojas volantes con informacion de

motociclistas responsables”

ESCOMOTO 1 mes
Elaborar 500 tripticos con informacién de ESCOMOTO 1 mes
Elaborar 1000 tarjetas para promocionar a ESCOMOTO 1 afio
Sortear una gorra con el logotipo de ESCOMOTO por 1 afto
. . cada curso
5 Realizar actlv!Qades de
promocion Obsequiar un lapicero con el logotipo de ESCOMOTO a 1 afto
los estudiantes al momento de su inscripcion
Sortear una camisa con el logotipo de ESCOMOTO por 1 afto
cada curso
Dictar charlas en las escuelas y colegios sobre la
. - 6 meses
. - seguridad vial
3 Realizar agt!wdades_de Gerente General
responsabilidad social Realizar la campafia "ESCOMOTO: Capacitando 3 meses

ELABORADO POR: LA AUTORA.

4.1.4.5. Presupuesto.

Segun las estrategias y tacticas planteadas anteriormente, se puede establecer el presupuesto

requerido para el presente plan de marketing.

Cuadro 31. Presupuesto de las Estrategias de Servicios para ESCOMOTO en el canton
Quevedo.
N° Thécticas Unidades Precio Presupuesto
1 Disefiar un logo y slogan para ESCOMOTO 1 $ 250,00 $ 250,00
2 Colocar stickers _del logo de ESCOMOTO en motos, cascos, 40 $ 125 $ 50,00
chalecos y banderines
Colocar letreros distintivos de cada una las areas de ESCOMOTO
3 con su respectivo logotipo 10 $ 1000 $ 100,00
Colocar banners de Misién y Vision con el logotipo y slogan de
4 ESCOMOTO 2 $ 125,00 $ 250,00
Impresién de un manual de conduccion con el logotipo y slogan de
5 ESCOMOTO (1136 manuales) 1.136 $ 450 $ 511200
6  Elaborar Letrero Principal en la entrada de ESCOMOTO 1 $ 500,00 $ 500,00
7  Pintar los exteriores de ESCOMOTO 2 $ 200,00 $ 400,00
8  Capacitar a los Instructores 1 $ 354,00 $ 354,00
9  Capacitar al Personal de Atencion al cliente 1 $ 354,00 $ 354,00
10 Dictar charlas motivacionales a todo el personal cada 4 meses 3 $ 354,00 $ 1.062,00
11  Entregar tarjetas de identificacion al personal de ESCOMOTO 500 $ 010 $ 50,00
Elaborar uniformes de los Instructores con el logotipo y slogan de
12 ESCOMOTO 10 $ 50,00 $ 500,00
13 Elaborar uniformes del personal Administrativo y Técnico con el 10 $ 5000 $ 500,00

logotipo y slogan de ESCOMOTO
TOTAL

$9.482,00

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Cuadro 32. Presupuesto de Estrategias de Promociones para “ESCOMOTO” en el canton

Quevedo.

N° Thécticas Unidades Precio Presupuesto
1 Anunciar 1 vez al mes en el diario La Hora 12 $ 45,00 $ 540,00
2 Contratar un paquete para cufia radial en la radio VIVA 6 $ 100,00 $ 600,00
3 Contratar anuncios en Facebook 12 $ 28,00 $ 336,00
4 Crear cuenta en Twitter para promocionar a ESCOMOTO $
5  Crear un video promocional de ESCOMOTO 1 500 $ 500,00
6  Subir video institucional en Youtube $
7  Contrataranuncios en REY TV para la promocién de ESCOMOTO 45 10 $ 450,00
8  Elaborar 2000 hojas volantes con informacién de ESCOMOTO 2.000 0,08 $ 160,00
9  Elaborar 500 tripticos con informacién de ESCOMOTO 500 0,35 $ 175,00

10  Elaborar 1000 tarjetas para promocionar a ESCOMOTO 1.000 0,1 $ 100,00

11 ggsnfﬂg'?;sgﬁfo %%rrriucrgg el logotipo de ESCOMOTO al primer 2 25 $ 65,00

1o Entam un s i ) oo < ESCOMOTO 8 s 2 s o

13 Sortear una camisa con el logotipo de ESCOMOTO por cada curso 26 $ 6,00 $ 156,00

14  Dictar charlas en las escuelas y colegios sobre la seguridad vial 12 $ 2083 $ 250,00

15 rReizl(l)i]i; bllzzsﬁampana ESCOMOTO: Capacitando motocicletas 3 $ 100,00 $ 300,00

TOTAL $ 3.916,00

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Con los valores presupuestados para cada una de las estrategias se los procede a sumar y
considerar un 5% de imprevistos para la ejecucion del presente plan de marketing.

Cuadro 33. Presupuesto del Plan de Marketing para ESCOMOTO en el canton Quevedo.

Estrategia de servicios $ 9.482,00
Estrategia de promocion $ 3.916,00
Subtotal $ 13.398,00
Imprevistos (5%) $ 669,90
TOTAL $ 14.067,90

ELABORADO POR: LA AUTORA.

El valor total para ejecutar el plan de marketing es de $14.067,90 USD los cuales equivalen

a un 7,74% de los ingresos totales a percibir con la implementacion del mismo.
4.1.4.6. Cronograma.
Para la ejecucion de las tacticas de este plan de marketing es necesario la elaboracion de un

cronograma donde se especifique el desarrollo de las mismas durante todo el afio con el

proposito que se realicen de forma organizada.
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Cuadro 34. Cronograma del Plan de Marketing para “ESCOMOTO” en el canton Quevedo.

Tacticas a implementar [ inversion [ Ene | Feb [ Mar [ Abr [ May [ Jun | Ju | Ago | sep | oct | Nov [ Dic TOTAL
ESTRATEGIAS DE SERVICIO
Disefiar un logo y slogan para ESCOMOTO $ 250,00 | $ 250,00 $ 250,00
Colocar stickers dgl logo de ESCOMOTO en motos, cascos, $ 50,00 $ 5000 |% 50,00
chalecos y banderines
Colocar letreros distintivos Qe cada gnalas areas de $ 100,00 $ 10000 | $ 100,00
ESCOMOTO con su respectivo logotipo
Colocar banners de Misién y Visién con el logotipo y slogan de $ 250,00 $ 25000 | $ 250,00
ESCOMOTO
Impresion de un manual de conduccidn con el logotipo y slogan $5.112,00 $5112,00 | $ 511200
de ESCOMOTO (1136 manuales)
Elaborar Letrero Principal en la entrada de ESCOMOTO $ 500,00 $ 500,00 | $ 500,00
Pintar los exteriores de ESCOMOTO $ 400,00 [ $ 200,00 $ 200,00 $ 400,00
Capacitar a los Instructores $ 354,00 | $ 354,00 $ 354,00
Capacitar al Personal de Atencién al cliente $ 354,00 | $ 354,00 $ 354,00
Dictar charlas motivacionales a todo el personal cada 4 meses | $ 1.062,00 $ 354,00 $ 354,00 $ 354,00 | $ 1.062,00
Entregar tarjetas de identificacién al personal de ESCOMOTO $ 5000 ($ 50,00 $ 50,00
Elaborar uniformes de los Instructores con el logotipo y slogan $ 50000 |$ 25000 | 250,00 $ 500,00
de ESCOMOTO
Elab?rar uniformes del personal Administrativo y Técnico con el $ 50000 | $ 25000 $ 25000 $ 500,00
logotipo y slogan de ESCOMOTO
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
Anunciar 1 vezal mes en el diario La Hora $ 540,00 | $ 4500|$ 4500 $ 4500 $ 4500|$ 4500($ 4500|$ 4500($ 4500|$ 4500|$ 4500($ 4500|$ 4500 ($ 540,00
Contratar un paquete para cufia radial en la radio VIVA $ 600,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 [ $ 100,00 [ $ 100,00 $ 600,00
Contratar anuncios en Facebook $ 336,00|% 2800|$% 2800|% 2800|$% 2800($ 2800($ 2800($ 2800($ 2800|% 2800|% 2800|% 2800|% 2800|% 336,00
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Crear cuenta en Twitter para promocionar a ESCOMOTO - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ = $ -
Crear un video promocional de ESCOMOTO 500,00 | $ 500,00 $ 500,00
Subir video institucional en Youtube - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ ° $ B
Contratar anuncios en REY TV para la promocién de 450,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 $ 450,00
ESCOMOTO
Elaborar 2000 hojas volantes con informacién de ESCOMOTO 160,00 [ $ 160,00 $ 160,00
Elaborar 500 tripticos con informacién de ESCOMOTO 175,00 | $ 175,00 $ 175,00
Elaborar 1000 tarjetas para promocionar a ESCOMOTO 100,00 $ 100,00 | $ 100,00
Obseqw.ar un_a gorra con el logotipo de ESCOMOTO al primer 65,00 $ 65003 65.00
alumno inscrito por curso
Entregar un lapicero con el Iogoppo Qe ESCOMOTO alos 284,00 $ 28400 |$ 284,00
estudiantes al momento de su inscripcién
Sortear una camisa con el logotipo de ESCOMOTO por cada 156,00 $ 156,00 | $ 156,00
curso
\?acltar charlas en las escuelas y colegios sobre la seguridad 25000 | $ 4167 |s 4167|$ 4167 |3 4167|$ 4167|s 4167 $ 250,00
Realizar la campafia "ESCOMOTO: Capacitando motocicletas 30000 | $ 10000 | $ 100,00 | $ 100,00 $ 300,00
responsables”
SUBTOTAL $  13.398,00
IMPREVISTOS (5%) $ 669,90
TOTAL $ 14.067,90

ELABORADO POR: LA AUTORA.

El color amarillo indica el mes en que inicia la tactica a implementar y el tiempo que dura la misma, y el valor ensefia el mes en que se debe

desembolsar el dinero requerido para dicha tactica.
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4.1.4.7. Control operativo.

Las actividades propuestas durante el afio, seran controladas de forma mensual a través del
cronograma establecido lo cual ayudara a verificar si lo propuesto se esta desarrollando tal

como se planed.

4.1.4.8. Control financiero.

Para el control financiero se requiere que cada mes se desembolse el dinero necesario para
cada actividad, ademas se debe realizar un informe trimestral en que se detalle todas las
actividades realizadas durante ese tiempo. Ademas, el estado de resultados de la empresa
indicara realmente si las actividades de marketing propuestas aportaron al desarrollo de la
empresa.

4.1.4.9. Estado de resultados.

Cuadro 35. Estado de Resultados Comparativo para “ESCOMOTO” en el cantén Quevedo.

ESTADO DE RESULTADOS ESTADO DE RESULTADOS
(SIN PLAN DE MARKETING) (CON PLAN DE MARKETING)
2015 2015
Ventas $ 108.800,00 | Ventas $ 181.714,51
Costos de Produccion $ 86.214,94 | Costos de Produccion $ 86.214,94
Utilidad o Pérdida Bruta $ 22.585,06 | Utilidad o Pérdida Bruta $ 95.499,57
Costos de Administracion $ 58.831,27 | Costos de Administracion $ 58.831,27
Costos de Ventas (*) $ 10.534,88 | Costos de Ventas (*) $ 24.602,78
Utilidad o Pérdida Operacional $ (46.781,09) | Utilidad o Pérdida Operacional $ 12.065,52
Costo financiero $ 2.692,76 | Costo financiero $ 2.740,68
Utilidad antes de impuestos $ (49.473,85) | Utilidad antes de impuestos $ 932483
%_?;ﬁ;gdlzir;mpacmn de los $ (7.421,08) #?;zgzdizir;;upamon de los $ 139873
25% Impuesto de la Renta $ (10.513,19) | 25% Impuesto de la Renta $ 1.981,53
Pérdida Neta $ (31.539,58) | Utilidad Neta $ 5.944,58

ELABORADO POR: LA AUTORA.

(*) SUELDOS DE VENTAS $ 10.534,88 USD SE LE AGREGA EL VALOR DEL PLAN DE MARKETING $14.067,90 USD.
Como se puede observar en el cuadro anterior, “ESCOMOTO” sin un plan de marketing
obtendria una pérdida de $31.539,58 USD ya que solo tendria 680 alumnos y dicha cantidad
no es lo suficientemente grande para cubrir los costos operativo de la empresa, mientras que
con la implementacion del plan de Marketing se espera la captacion de un 50% de la
demanda insatisfecha del mercado que son 456 mas de los que se estaria captando sin este

plan, en total serian 1.136 estudiantes que equivalen a $ 181.714,51 USD este valor es lo
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suficientemente grande para el pago de los costos operativos de la empresa, tanto asi que
refleja una utilidad neta del ejercicio de $ 5.944,58. Por lo tanto financieramente hablando,

la implementacién de un plan de marketing se considera beneficioso ya que permitira que
la empresa genere rentabilidad econdmica.
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4.2. Discusion.

Segun la investigacion realizada, se ha logrado conocer los gustos y preferencias de los
clientes potenciales de la Escuela de Conduccion de Motos “ESCOMOTO” en el canton
Quevedo. Entre dicho elementos se logro establecer que la mayoria de los encuestados
indican que el principal motivo por el que realizan un curso de conduccién de motos es por
la obtencion de la Licencia Tipo A y para adquirir el mismo se fijan inmediatamente en el
costo del curso. Con respecto a los medios de comunicacion o de promocidn que més utilizan
los encuestados se determind que era la television, internet, periddico y radio. Dichos gustos
y preferencias comparten similitudes y diferencias con los resultados de (Guerrero, 2013)
cuyo Plan de marketing para una escuela de conduccion de motocicletas en la ciudad de
Nueva Loja, Provincia de Sucumbios establece que los clientes gustan de este servicio por
el adestramiento practico en conduccién de motocicletas, y tienen como medio de publicidad

favorito a la Radio cuya publicidad se realiza mediante cufias radiales.

Para la elaboracién del FODA se logré conocer mediante la encuesta determinados puntos
fuertes y débiles de la misma, asi como también sus oportunidades y amenazas. Un ejemplo
de debilidad es que la empresa es nueva y no es muy conocida por el mercado objetivo,
mientras que entre las amenazas se encuentra la Escuela George Washington que es la
competencia directa de “ESCOMOTO”, de la misma forma que indica (Gutiérrez, 2011)
cuyo analisis FODA de un Plan Estratégico de Marketing, para la Escuela de Conduccion y
Perfeccionamiento Troncab, se determiné circunstancias similares como son las amenazas

de la competencia y entrada de nuevas empresas al mercado.

Para el disefio de las estrategias se determind que se debe utilizar los puntos fuertes de la
empresa tales como su personal capacitado e infraestructura adecuada, como la informacion
de los gustos y preferencias de los clientes con la finalidad de elaborar tacticas que permitan
alcanzar los objetivos de“ESCOMOTO”, entre estas estrategias se mencionan el
establecimiento de un precio competitivo y la participacion de un personal capacitado a
diferencia de la competencia lo cual es afirmado por (Flores, 2012) quien en su Plan de
Marketing para la Escuela de Conduccion “Condufcilmoto” establecié como estrategias
para el posicionamiento de la misma, precios mas bajos que la competencia y la elaboracion

de cuiias radiales, afiches, hojas volantes, camisetas y llaveros.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. Conclusiones.

e A través del estudio de mercado se determinaron los gustos y preferencias de los clientes
especialmente con respecto a los medios de comunicacién a implementar para
promocionar a “ESCOMOTO”. Entre dichos datos se puede mencionar que el 72% de
las personas realizar un curso de conduccion para obtener la Licencia Tipo A, ademas
51% considera que el aspecto méas importante al momento de elegir un curso de
conduccion de motos es el precio. En cuanto a los medios de comunicacion los clientes
potenciales prefieren la television, seguido del internet, periddico y radio. EI 76% de los
clientes potenciales usan Facebook, el 33% escuchan Radio Viva, el 84% leen diario La
Hora y el 63% de ellos prefieren Canal Rey TV.

e Mediante el analisis FODA se establecieron fortalezas de la empresa tales como son su
personal altamente capacitado y motos en perfecto estado, entre las debilidades se puede
detallar que “ESCOMOTO” se encuentra en la etapa de introduccion en el mercado
debido a que es un servicio nuevo y por lo tanto tiene una imagen institucional débil, en
cuanto a las oportunidades se puede mencionar el alto indice de accidentes en moto que
incentivan a las personas a conducir con precaucion y el incremento poblacional, mientras
que entre las amenazas se encuentra la competencia actual y la entrada de posibles

competidores al mercado.

e Se establecieron estrategias de diferenciacion y de marketing con la finalidad de
posicionarse en el mercado e incrementar los ingresos de “ESCOMOTO”. Entre las
estrategias de diferenciacion se busca establecer un precio competitivo y la participacion
de un personal capacitado a diferencia de la competencia. Con respecto a las estrategias
de marketing se detallan de servicios y promocion como son capacitaciones al personal,

anuncios publicitarios en redes sociales, television, radio y periédico.
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5.2. Recomendaciones.

e Aplicar el plan de marketing propuesto conjuntamente con evaluaciones constantes para
verificar la calidad de servicio al cliente que “ESCOMOTO?” esta brindando a los clientes,

asi como el nivel de satisfaccion con respecto al servicio que reciben.

e Analizar a la competencia para identificar su forma de realizar las actividades operativas

y de esta manera considerar acciones preventivas.

e Realizar investigaciones de mercado frecuentemente con la finalidad de estudiar el
comportamiento de los clientes potenciales, asi como sus gustos y preferencias para

disefiar nuevas estrategias que permitan atraer mas clientes.
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Anexo 1. Encuesta para conocer el perfil de los clientes potenciales de la Escuela de
Conduccion “ESCOMOTO” en el canton Quevedo.

g

ENCUESTA

Sefiores usuarios, agradezco su valiosa colaboracion con las respuestas a la siguiente encuesta que es realizada
para el desarrollo del Proyecto de Investigacion de Grado Académico de LOURDES MAGDALENA VELEZ
LOOR, de la Carrera de Ingenieria Comercial de la Universidad Técnica Estatal de Quevedo denominada
PLAN DE MARKETING PARA LA ESCUELA DE CONDUCCION DE MOTOS “ESCOMOTO” EN
EL CANTON QUEVEDO, ANO 2015-

1) ¢Cuél es su edad?

18-24 [ 25-29 [ 30-34 U 35-39 [ 40-44 45-49 [
50-54 [ 55-59 [ 60-65 [

2) ¢Cual es su género?

Masculino L]~ Femenino [

3) ¢Ud. tiene licencia para conducir moto?

sid No [J
(*) Si respondi6 No, pase a la pregunta 6.

4) ¢Qué calificacion otorgaria al curso de conduccion de moto que usted siguié para la obtencién de su
licencia?

Excelente (1 ~ Muybueno [1 ~ Bueno [l  Regular[] Malo[]

5) ¢ Recomendaria a otras personas la escuela de conduccién en donde usted sigui6 el curso?

sild No [

6) ¢Cual de las siguientes escuelas de conducciéon de moto en el cantén Quevedo Ud. conoce?

George Washigton [ Escomoto [] Ambas [ Ninguna [

7) ¢Por qué razones Ud. se capacitaria en una escuela de conduccion de motos?

Obtencién de la Licencia [ Seguridad al conducir una moto []

8) ¢ Qué aspecto considera el mas importante al momento de elegir el curso de conduccion?

Precio [] Preparacion de los instructores [] Calidad de las motos [

Horarios [ Ubicacién de la empresa [

9) ¢Ud. se capacitaria en una escuela de conduccion?

si No [
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10) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la prestacién de este servicio?

De $125,00 a $150,00 [] De $151,00 a $175,00 L1 De $176,00 a $200,00 []

11) ¢Coémo le gustaria a Ud. cancelar este servicio?

Al contado [] A crédito [ Cuotas []

12) ¢ De los siguientes medios de comunicacion cual es el que mas utiliza?

TV O Internet [ Radio [ Periddico [

13) ¢ De las siguientes redes sociales cual es la que mas utiliza?

Facebook [] Twitter [ Youtube []

14) ¢ Qué radio escucha Ud. con frecuencia?

viva 1 Imperio [ Bakana [ Carnaval L1 ~ RTV [

15) ¢ Qué diario prefiere Ud. comprar?

La Hora [] Saper [

16) ¢ Qué canal de television es de su preferencia?

Canal ROQ [ Canal Rey TV [

17) ¢ Cual de las siguientes opciones le parece a Ud. la mejor opcion de publicidad para informarse sobre
nuestro servicio?

Vallas [ Letreros [] Hojas volantes [] Banners [] Afiches [
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Anexo 2. Edades de los encuestados.

m18-24
m25-29
m30-34
m35-39
m40 - 44
m45- 49
m50 - 54
m55-59
=60 - 65

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 3. Género de los encuestados.
53%

52%
51%
50%
49%
48%

47%

48%

46% :
MASCULINO FEMENINO

ELABORADO POR: LA AUTORA.



Anexo 4. Encuestados que tienen licencia para conducir moto.

m Sj

mNo

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 5.  Calificacion del curso de conduccion de moto realizado por los encuestados
que tienen licencia.

13%  12%
m Excelente

12% ® Muy Bueno
u Bueno
m Regular

= Malo

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Anexo 6.  Disposicién de los encuestados por recomendar la escuela de conduccion de
motos donde realizaron sus cursos.

m Sj

mNo

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 7.  Conocimiento de los encuestados con respecto a las escuelas de conduccién de
motos en el canton Quevedo.

m George Washigton
m Escomoto
= Ambas

mNinguna

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Anexo 8. Razones por las que los encuestados se capacitarian en una escuela de
conduccién de motos.

m Obtencidn de la Licencia

m Seguridad al conducir una moto

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 9.  Aspectos que son considerados importantes por los encuestados al momento de
elegir el curso de conduccién.

= Precio

® Preparacion de los instructores
u Calidad de las motos

m Horarios

= Ubicacion de la empresa

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Anexo 10.  Disposicion de los encuestados por capacitarse en una escuela de conduccion.

uSj

mNo

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 11. Valor que los encuestados estarian dispuestos a pagar por el curso.

m $125,00 a $150,00
m $151,00 a $175,00
= $176,00 a $200,00

ELABORADO POR: LA AUTORA.

90



Anexo 12. Forma de pago por el curso de conduccién de moto.

m Al contado
m A crédito

m Cuotas

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 13. Medios de comunicacién utilizados por los encuestados.

uTV
H Internet
m Radio

m Periddico

ELABORADO POR: LA AUTORA.



Anexo 14. Redes sociales que utilizan los encuestados.

m Facebook
u Twitter
= Youtube

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 15. Radio escuchada frecuentemente por los encuestados.

= \Viva

u Imperio
u Bakana
= Carnaval
ERTV

ELABORADO POR: LA AUTORA.



Anexo 16. Diario preferido por los encuestados.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 17. Canal de television preferido por los encuestados.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

mla Hora

m Saper

m Canal ROQ
m Canal Rey TV
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Anexo 18. Publicidad para informar los servicios de escuela de conduccion.

ELABORADO POR: LA AUTORA.

= Vallas

H Letreros

u Hojas volantes
m Banners

u Afiches
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Anexo 19. Anuncio publicitario para el Diario La Hora y hojas volantes para la promocion de
ESCOMOTO en el cantén Quevedo.

i DESEAS OBTENER TU

LICENCIATIPO A?

IATRICULATE

JUAIE
VA

PLAZAS LIMITADAS

= Tener minimo 18 aiios de edad

= 2 copias a color de la Cédula

=2 copias del Tipo de Sangre

= 2 fotografias tamaio carné a color
= Evaluacion psicotécnica

CURSOS:

Duracion: 15 dias laborables

= 10 h Educacion vial

= 10 h Conduccion practica
= 2 hPsicologia

= 1h Mecanica Basica

= 11 Primeres Auzilios Duracion: 10 dias laborables

DIRECCION:
Antonio José de Sucre y 21 ava
Cdla. San Jose Sur Mz. 34 SL3
Frente a la Farmacia Cruz Azul
QUEVEDO-LOS RI0S
(55620

ELABORADO POR: LA AUTORA.

PRECIO DEL CURSO

CONDUCCION DE
211 < ICICLETAS

escomoto
@escomoto

©

ESCUELA DE
SONDUCCION DE MOTOS

ESCOMOTO

4

“CAPACITANDO MOTOCICLISTAS
RESPONSABLES”

O,

| A Al )& [¢ r“‘
£ A / ya

= Personal altamente calificado
= [nfraestructura adecuada
= (alidad de Motocicletas

10)

Agencia
Nacional
de Transito

N
I/\
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Anexo 20. Tripticos para la promocion de ESCOMOTO en el canton Quevedo

iDESEAS OBTENER TU
LICENCIA TIP[I A?
RTRICUDATE

____ ) )AJ_‘_Vg

YA'

PLAZAS LIMITADAS

HORARIOS:

4

(0]

ESCUELA DE
CONDUCCION DE MOTOS

ESCOMOTO

“CAPACITANDO MOTOCICLISTAS
RESPONSABLES”

CONDUCCION DE
- CICLETAS

“Somos una institucién dedicada a la
ion de di es de icletas
socm[menrs responsables con conocimientos
tedrico-prdcticos acerca de las leyes de
trdnsito y transporte en el cantén de
Quevedo, con el apoyo de personal técnico,
materiales, infraestructura y motocicletas
calificadas con el propésito de disminuir los
accidentes de trdnsito y fomentar una nueva
cultura vial en la sociedad ecuatoriana”

1:00-9:00 8:00-12:00 Antoaio José de Sucrey 21 ava
0000 120046:0 S Saketei N
1100-1300 s
13:00-15:00
15:00-17:00 (052)756-204
18:00-20:00 escomoto @escomoto
20:00-22:00
“Ser lider a nivel local y regional reconocido por la
calidad de nuestro ssrvn"lo en capacitacion a los
4
di . de con valores
ganizacionales e 1 ién de
innovadores en las & metodologias edr;.rc:tivas
(%] contribuyendo en el desarrollo de una nueva cultura
3 vial para mejorar la calidad de vida de ks
ecuatorianos”
ESCUELA DE
CONDUCCION DE MOTOS
ESCOMOTO

= Tener minimo 18 aiios de edad

= 2 copias a color de la Cédula

= 2 copias del Tipo de Sangre

= 2 fotografias tamaiio camé a color
= Evaluacion psicotécnica

CURSOS:

Duracion: 15 dias laborables

= 10 h Educacion vial

= 10 h Conduccion practica
= 2 hPsicologia

= 1hMecanicaBasica

= 1h Primeros Auxilios

PRECIO DEL CURSO

Duracion: 10 dias laborables

ELABORADO POR: LA AUTORA.

AUTORIZADO POR:

Anexo 21. Disefio de tarjeta para presentacion de personal de ESCOMOTO

; ;Q
0 > ING. BOSCO LOOR SABANDO

ESCUELA DE. PRESIDENTE

NDUCCION DE MOTO:

ESCOMOTO

“CAPACITANDO MOTOCICLISTAS
RESPONSABLES™

G, Sanbsi Ko

Escamaty
AUEVERD-85 RIOS
SR ity

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Anexo 22. Articulos para sorteos y como obsequio de inscripcion de los cursos de ESCOMOTO.

2% ESCOMOTO i i)
ELABORADO POR: LA AUTORA.

Anexo 23. Letreros para la infraestructura Interna de ESCOMOTO.

6% 6%

ESCUELA DE L ESEUELA DE
‘CONDUGCCION DE MOTOS r COHDUGCION DE MOTOS

ESCOMOTO ESCOMOTO

Gfge GJ-Q@

DE DE
‘CONDUCCION DE MOTOS CONDUCCION DE MOTOS

ESCOMOTO ESCOMOTO

ELABORADO POR: LA AUTORA.
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Anexo 24. Presentacion del Uniforme del estudiante de ESCOMOTO.

CASCO06

PARA LA SEGURIDAD DE LOS
ESTUDIANTES

MOTOo "@?
LUCES ENCENDIDAS
LOGOTIPO DE LA EMPRESA

oBANDERIN

* CONEL LOGOTIPO PARA
IDENTIFICAR A LA EMPRESA

CHALECO ©

DEBE SER DE COLORES
FOSFORESCENTES, PARANO
PASAR DESAPERCIBIDO POR

OTROS CONDUCTORES

ESPECIALMENTE EN DIAS
LLUVIOSOS Y EN LA NOCHE

98



Anexo 25. Proyeccion poblacional (2010-2020) por cantones del Ecuador.
PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA, POR ANOS CALENDARIO, SEGUN CANTONES

2010-2020
MNombre de canton 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
1201|BABAHOYO 159.443 161.230 162.981 164.690 166.350 167.963 169.523 171.038 172.502 173.917 175.281
1202 |BABA 41.216 41.501 41.774 42,034 42,278 42,508 42,721 42,920 43.105 43.275 43.429
1203|MONTALVO 25.009 25.400 25.789 26.173 26.552 26.927 27.296 27.661 28.019 28.372 28.720
1204|PUEBLOVIEIO 37.703 38.416 39.131 39.842 40.551 41.257 41.959 42.657 43.351 44.040 44,725
1205|QUEVEDO 179.370 182.855 186.349 189.834 193.308 196.769 200.217 203.650 207.064 210.461 213.842
1206|URDANETA 30.371 30.639 30.900 31.152 31.393 31.623 31.842 32.052 32.251 32.440 32.618
1207|VENTANAS 69.032 69.737 70.425 71.093 71.739 72.363 72.964 73.544 74.100 74.634 75.146
1208|VINCES 74.358 75.245 76.116 76.969 77.801 78.611 79.398 80.165 80.908 81.630 82.329
1209|PALENQUE 23.216 23.297 23.370 23.434 23.490 23.536 23.573 23.602 23.623 23.634 23.638
1210|BUEMA FE 63.052 66.820 68.615 70.429 72.263 74,115 73,988 77.878 79.784 81.709 83.654
1211|VALENCIA 43.899 44,944 46.001 47.063 43.131 49,204 50.283 51.365 52.451 53.541 54.637
1212|MOCACHE 39.824 40.228 40.621 41.004 41.373 41.729 42.072 42.403 42,720 43.025 43.316
1213|QUINSALOMA 17.021 17.364 17.707 18.050 18.393 18.735 19.076 19.416 19.754 20.092 20.428

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC).
HTTP://WWW.ECUADORENCIFRAS.GOB.EC/PROYECCIONES-POBLACIONALES/
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Anexo 26. Proyeccion poblacional por Edades del canton Quevedo (2010 y 2015)

EDADES QUEVEDO (2010) QUEVEDO (2015)
<1 afio 3.994 4.381
1-4 15.950 17.497
5-9 19.954 21.890
10 - 14 19.185 21.046
15-17 10.527 11.548
18 7.018 7.698
19 - 24 15.332 16.819
25 - 29 13.497 14.806
30 - 34 12.425 13.630
35 - 39 11.506 12.623
40 - 44 10.406 11.416
45 - 49 9.175 10.065
50 - 54 7.865 8.628
55 - 59 6.497 7.128
60 - 64 5.168 5.669
65 792 869
66-69 3.169 3.476
70 - 74 2.895 3.175
75-79 1.957 2.147
80 y mas 2.059 2.259
TOTAL 179.370 196.769

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS (INEC).
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