) & ESPPE

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

TEMA: “DISENO DE UN PLAN DE MARKETING ORIENTADO A MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA ESCUELA DE CONDUCCION SAN MIGUEL DRIVE
EN EL CANTON SALCEDO”.

AUTORA: AMANDA GABRIELA NARANJO TORRES
DIRECTORA: MSc. JIMENEZ ELISABETH
CODIRECTORA: Mgs. MARIA FERNANDA ITURRALDE

LATACUNGA, 17 DICIEMBRE 2015



SAN MIGUEL DRIVE ™,

Escuela de Conduccian

E-malk: econsamdiive33@holmail.com ) 098763870

Generalidades Analisis Situacional 2. ]
posicionamiento

Investigacion sobre el

IV

Diseno del plan
estratégico de
marketing

Vv

Conclusiones y
Recomendaciones




CAPITULO 1

Lineamientos

Inicio el 2009 legales y juridicos eé':\rll-’cﬂ?gl(g
(11/05/2010) '
Estudio de Registro mercantil

factibilidad. del GAD. el







e La falta de aplicacion de herramientas de MARKETING
ha causado que la empresa “Escuela de Conduccidn San
Miguel Drive”, no logre posicionarse en el mercado con
una definida y fuerte imagen corporativa.

J

~

e La Escuela de Conduccion San Miguel Drive tiene como
finalidad mejorar la calidad del servicio hacia sus
habitantes, brindandoles seguridad y confianza en el
accionar diario de las actividades.

J




Disefar un plan de marketing para la Escuela de Conduccion San Miguel
Drive ubicada en el canton Salcedo, con la finalidad de mejorar el
posicionamiento a través de estrategias y politicas de mercado.

Analizar la situacion interna y externa de la Escuela de Conduccidon San
Miguel Drive, con el fin de diagnosticar las principales amenazas y
oportunidades del entorno y las fortalezas y debilidades de la empresa.

Realizar el analisis situacional de |la empresa con el propdsito de diagnosticar
la situacion actual de la empresa.

Realizar una investigacion de mercado que permitan alcanzar los objetivos
planteados para lograr el posicionamiento.

Elaborar indicadores de gestion y control del plan de marketing mix que
determinen la eficiencia y efectividad de la escuela de conduccion.



Organizacion Operativa

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

PRE SIDENCIA
h
GERENCIA
W |

W [ AsEsoR
SECRETARIA CONTABILIDAD

W WY ‘1"
AREA DE INSTRUCCION | [ GABINETE PSICOTECNICO GUARDIANIA




FUNDAMENTACION TEORICA
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CAPITULO 11

Analisis Situacional:
Macro ambiente













Micro ambiente

Clientes

Competencia

Proveedores

Personas de 18 a 65 anos de
edad; personas capacitadas,
ley de Pareto 80/20.

Es una amenaza, debido a
la calidad en el servicio,
experiencia, campanas

publicitarias, precios
competitivos, politicas
agresivas.

Confiabilidad en la entrega
de recursos especificos para
el servicio.




Analisis Interno

=

e —



ASPECTOS OPERATIVOS:

Es una institucidon de caracter privado que se encarga de la capacitacion teodrica 'y
practica de los instructores para un manejo seguro y confiable.

¢ Recursos: Dispone de 9 vehiculos y de 4 instructores.

¢ Requisitos de matricula: Mayor de 18 afos.
Original y dos copias de |la cédula de ciudadania y
papeleta de votacion.
Original del tipo de sangre otorgado en la cruz roja.
Dos fotografias tamafio carné a color.
Certificado de estudios.

+*»* Programa analitico de los curso:
10 horas de instruccion teodrica sobre educacioén vial y transito.
15 horas de instruccion practica de conduccion.
5 horas de mecanica basica.
2 horas de psicologia aplicada a la conduccidn.
2 horas de primeros auxilios.



ASPECTOS FINANCIEROS:

La liquidez y el equilibrio financiero son necesarios para sostener a la Escuela
de Conduccidon San Miguel Drive; la estructura financiera de la empresa y los
activos con los que cuenta son una fortaleza ya que de ello dependeran los

ingresos de la misma.




Analisis de indicadores financieros

Indicadores de liquidez

vV

Se determina que por cada ddlar que “San Miguel
Drive” debe en el corto plazo, cuenta con 1,31
para el afo 2014, destacando que se ha
mantenido dentro de un rango aceptable de
liguidez.

Por cada $1,00 que “San Miguel Drive” en los
afios 2014 adeuda, posee 51,04 de efectivo en 2
o 3 dias, ubicandose por en el rango ideal, puesto
qgue el 6ptimo de la razén de efectivo se situaria
gue por cada délar que la empresa adeuda debe
contar con $1,00 ctvs.

Fondo de Maniobra de “San Miguel Drive”
resultd positivo en el aflo 2014, por lo que se
puede evidenciar que parte del activo circulante
esta financiado con pasivos circulantes.

S 140.583,44 = S 1,31
S 107.645,20

$ 11180754 = S 1,04
$ 107.645,20

S 140.583,44 $(107.645,20)

= S 32.938,24



Indicadores de Actividad

Vv

La rotacion de cuentas por cobrar de la empresa, en el afio 2014
constituye 6,52 veces en el afio, por lo que se considera que
existe una buena gestidn en la rotacion de cuentas por cobrar.

El plazo medio de cobro que los clientes de “San Miguel Drive” se
toman para cancelar sus deudas es de 55 dias en el 2014, No
obstante hay que tomar en cuenta estrategias que permitan
recuperar la cartera en menor tiempo, para no caer en altos
niveles de morosidad por parte de nuestros clientes.

En el afio 2014, “San Miguel Drive” por cada ddlar invertido en
activos totales, generd $1,85 délares en ingresos, por lo tanto la
empresa utiliza eficientemente sus activos fijos para generarlas.

Por cada ddlar invertido en activos totales, genera un ingreso de
$0,58 en el 2014, razén que revela una inadecuada gestion de los
activos totales de la empresa.

S 134.542,99 = 6,52
S 20.622,32

S 120.118,63 = 1,85
S 65.064,06

1
W

$  120.118,63
S 205.647,50

0,58



Indicadores de Apalancamiento

A%

Por cada $1 que el duefio ha invertido en “San Miguel Drive” se lo
tiene comprometido $7,16 en el afio 2014, ademds se puede
decir que en los dos afios siguientes por cada $1 que aporté el
gerente propietario, estos estdn comprometidos $4,26 y $3,07
respectivamente, notdndose una disminucion notable.

Con relacion al apalancamiento a corto plazo, los datos
demuestran que por cada $ 1 que el propietario ha invertido se lo
tiene comprometido en $0,52 en el 2014, demostrando una
gestion eficiente en el manejo de este ratio financiero.

. AdieTewl
© pammono s

205.647,50 = $  (2,10)
(98.002,30)

S 0,52

$ 205.647,50




Indicadores de Rentabilidad

V

S 16.342,38 = 12%
$ 134.542,99

Los propietarios de “San Miguel Drive” recibieron una utilidad del
12% por cada ddlar invertido en el afio 2014, Dichos porcentajes
son favorables para la empresa.




ASPECTOS ADMINISTRATIVOS:

La Escuela de Conduccién San Miguel Drive cuenta con un proceso
administrativo bien definido, su oficina matriz estd ubicada en el Cantdn
Salcedo entre las calles Garcia Moreno y Quito.

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

PRESIDENTE

GERENTE GENERAL

ASESOR JURIDICO [<

O ==l
SECRETARIA
v \
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
FINANCIERO DE RECURSO DE CONDUCCION
7 HUMANOS
SECCION

CONTABILIDAD




Matrices de factores externos e internos

Matriz de factores internos Clave (EFI):

B A(5) M (3) B (1)

<X X
>
v v . 1 »n

x
(O]

x >
v (O}

>
w

>

45 9 0
El analisis de las Fortalezas y Debilidades de la Escuela de Conduccidon San Miguel Drive alcanza un total de 45
esto nos refleja que la empresa mantiene un posicionamiento interno fuerte.



Matriz de factores externos de (EFE):

X 5
cuela de Conduccion San Miguel Drjve
e granges ,

oportunidades externas que debe aprovecharlas para poder competir.



Matriz de Situacién Financiera “SAN MIGUEL DRIVE” de (EFE):
| FORTALEZA  DEBLDAD
A M B

A M B A (5) M (3) B (1)

De acuerdo al andlisis interno financiero la empresa “San Miguel Drive” presenta indices
financieros con rangos aceptables, sin embargo es importante aplicar el plan de marketing
con el fin de lograr el posicionamiento de la empresa en el Cantdn e incrementar los ratios

financieros.



ANALISIS FODA

Crecimiento poblacional.

Reduccion de los niveles de analfabetismo.

Generacion del empleo local.

Alto nivel de demanda en vehiculos obliga adquirir la licencia de conducir.
El aumento del PIB permite mayor circulacion de bienes y capitales.

Mayor valor agregado en el servicio.

Las leyes que se adopten son necesarias para un cambio estructural en el
sector de la conduccién.

La tecnologia beneficia en la creacion de servicios de calidad.

Bajo poder de negociacion por parte de los proveedores.

Implementacion de la matriz productiva.

AMENAZAS
° Incremento en la inflacién genera que no todos accedan al servicio.
. Aumento en las tasas de interés.
. Desconocimiento de las personas sobre una conduccion segura y correcta.
. Inestabilidad politica por falta de credibilidad en el gobierno.
. Competencia con altos niveles competitivos.



LA MATRIZ DE LA POSICION ESTRATEGICA
Y L& EVALUACION DE LA ACCION

(PEYERA).

Factores: Fuerza Financiera (FF) Ponderacién
No se presentan pérdidas en el afio 2014 6
Concentracién de deudas a corto plazo 1
Indicies de liquidez 6
Apalancamiento 1
Rendimiento Sobre la Inversién 6
Capital de trabajo 6
Total 26/6
Promedio 4,33

Factores : Ventaja Competitiva Ponderacion
Imagen corporativa consolidada -6
Buena calidad de servicios -1
El crecimiento del volumen de estudiantes en los ultimos afios -1
Participacion en el mercado -6
Lealtad de los clientes -6
Conocimientos tecnoldégicos. -1
Control sobre proveedores y distribuidores -1
TOTAL -22/7
PROMEDIO -3,14

Muestra un marco de cuatro cuadrantes que indica si una estrategia es agresiva, conservadora,
defensiva o competitiva es la mas adecuada para una organizacion dada.



MATRIZ GENERAL ELECTRIC (GE)
MATRIZ INTERNA Y EXTERNA IE

PUNTAJES DE VALOR TOTALES DE LA MATRIZ EFI

SOLIDO PROMEDIO DEBIL
30440 204299 104199

ALTO
3.0A40

MEDIO |

PUNTAJES DE

VALOR TOTALES
DE LA MATRIZ EFE 20A2899

BAJO
1.0A1.99

CONSERVAR Y MANTENER



PEYEA

FF (Fuerza Financiera)

| CONSERVADORA | | AGRESIVA
1,19
VC (Ventaia Competitiva) T ! ! ! ! % 7 % I % FI (Fuerza de la Industria)
i
042 | |emama :
DEFENSIVA ‘ COMPETITIVA

EA (Estabilidad Ambiental)

Los factores nos ayudan a evaluar las fortaleza financieras, fortalezas
industriales, ventajas competitivas y la estabilidad ambiental que posee la
empresa San Miguel Drive, es decir esta compitiendo de manera eficiente.



Conclusion del analisis FODA

Exito definir hacia donde va y asi conocer el grado de
crecimiento, en la generacion de utilidades.

/
\
Determina metas a largo plazo, forma de organizarse, ‘
mayor impacto para la empresa. ‘
v

Filosofia corporativa disefiada para el 2017, para lo cual se

propone el direccionamiento estratégico.




CAPITULO III

INVESTIGACION SOBRE EL POSICIONAMIENTO DE LA ESCUELA DE CONDUCCION
EN LA CIUDAD DE SALCEDO




VARIABLES DE SEGMENTACION

Segmentacion
geografica

Segmentacion
demografica




25 367 %. Tasa de mortalidad
Mivel de analfabetismo
Tamano del 26.68 Aﬁ'

mercado / 27 717 Nivel de desempleo
/ 29 .35 Edad entre 18 a 64 anos
58.216

Foblacion total del Canton Salcedo

La poblacion del presente estudio lo conforman hombres y mujeres de 18 a 64
anos de edad; permite considerar hacia donde debe estar enfocado el servicio,
obteniendo resultados mas claros para lograr las respuestas a la falta de
posicionamiento de la Escuela de Conduccion San Miguel Drive en el Cantdn

Salcedo.



DETERMINACION DE LA NECESIDAD DE INVESTIGACION:

Es la Unica institucion que brinda este servicio, pero a la vez
cuenta con falencias en lo que se refiere a estudios de marketing;
en la presente investigacion se pretende determinar el
posicionamiento de la empresa en la Ciudad de Salcedo.



Identificar la informacion que se va a recolectar

Posicionamiento

Promocién que
utilizara

Ubicacion de la empresa

en donde se desarrollara

Precio acorde al
mercado

Conocimiento en
el servicio



Metodologia de la investigacion

\( é e

Variables Tacnica Euente Recoleccion
cualitativas y - de la
cuantitativas. Encuestas Primaria informacion

N L L PAS Y,




Analisis de la informacion

NV

Muestra
Poblacién ., :
Es una fraccion o subconjunto
de cualquier tamano de la
poblacion de la cual proviene.
Escogidos por diversos
procedimientos para realizar
las observaciones.

Conjunto de personas que
forman parte de la poblacién
y se determinan elementos.




Calculo de la muestra

V

La formula de tamano de la muestra a utilizarse es:

n=  Z"2(NPQ)
Z"2(PQ) + N e”2

En donde:

n = Tamafno de muestra.

P = Probabilidad de éxito

Q= Probabilidad de fracaso

N = Poblacidn

e = Error de estimacion.

Z = Valor de la curva normal del nivel de confianza.



Datos:

N= 25367

P=0.50

Q=0.50

e=0.05

/=1.96

n= Z"2(NPQ)
Z"2(PQ) + N e”2

n= (1.9672) (25367)(0.50) (0.50)
1.9672 (0.50)(0.50) + 25367 (0.0572)

n= 24362.47
64.38
n= 378

La encuesta se aplicara a 378 personas seleccionadas aleatoriamente en la
ciudad de Salcedo, tanto de la zona urbana como rural a personas
comprendidas de 18 a 64 afos de edad lo cual seran nuestro segmento de
mercado.



Analisis e interpretacion de resultados

.~ voweRe 196 51,85%
o o 182 48,15%
- tom 378 100,00%

92 24,34%

123 32,54%

54 14,29%

48 12,70%

61 16,14%
378 100,00%

184 48,68%
99 26,19%
95 25,13%
378 100,00%



Interesados en obtener la licencia de conducir

Clientes potenciales

SI; 85,04%

NO; 14,96%



Posicionamiento San Miguel Drive




Importancia del servicio

] FRECUENCIA PORCENTAIE

Instructores 47 61,04%

Capacitados

21 27,27%
1 1,30%

Prestigio 8 10,39%

TOTAL 77 100,00%

70,00% 61,04%

60,00%

50,00%

40,00%
27,27%

30,00%

0,
20,00% 10,39%

10,00% 1,30% -
0,00%

Instructores Autos Instalaciones Prestigio
Capacitados Modernos



CAPITULO IV

DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO
DE LA ESCUELA DE CONDUCCION “SAN MIGUEL DRIVE”

h




PROPUESTA ESTRATEGICA

Factores internos
qgue interactuen Reducir riesgos.
con el entorno.

Ventajas Visualizar
competitivas. estrategias.




VISION
a )

“Ser en el 2017 una empresa reconocida a
nivel cantonal, por su prestigio y la calidad en
el servicio, a través de la implementacién de
tecnologia automovilistica y educativa,
utilizando recursos econdmicos, talento
humano calificado sin descuidar el cuidado

al medio ambiente.”

o

MISION

J

@omos un centro de capacitacion, que permig

thogestién y el marketing.” /

mejorar la conduccién vial en las carreteras,
disminuyendo el indice de accidentes, a hombres y
mujeres de 18 a 64 anos de edad de la ciudad de
Salcedo, a través de una adecuada enseifanza de
conduccion y tedrica vial, manteniendo siempre la
calidad, prestigio, y sobre todo a base de autos
modernos, con la utilizacidn de recursos tecnolégicos,
infraestructura adecuada apoyandonos en la




PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS

[ Puntualidad

7

\‘

~ Humildad | {

|

Responsabilidad

{ Transparencia

/

™.

[ Innovacion ‘

|

)
L Calidad

W




MAPEO ESTRATEGICO

VISION

Ser en el 2017 una empresa reconocida a nivel
provincial, por su prestigio y la calidad en el servicio, a
travées de la implementacibn de tecnologia
automovilistica y educativa, utilizando recursos
econdmicos, talento humano calificado sin descuidar
el cuidado al medio ambiente.

T

L}

MISION

Somos un centro de capacitacion, que permite mejorar
PRINCIPIOS Y VALORES la conduccion vial en las carreteras, disminuyendo el
<Puntualidad. indice de accidentes, a hombres y mujeres de 18 a 64
*Responsabilidad. $ afos de edad de la ciudad de Salcedo, a través de una
«Calidad. adecuada ensefianza de conduccion y tedrica vial,
«Innovacion. manteniendo siempre la calidad, prestigio, y sobre todo

-Transparencia a base de autos modernos, con la utilizacion de
«Humildad recursos tecnoldgicos, infraestructura adecuada
apoyandonos en la autogestion y el marketing.




I{.ﬂ"'

Analisis de la
Situacion externa

Cecisiones
estratégicas

Diagnﬁsticn_< |_I

- - E Estrategias de marketing:
Situacional Analisis de la . Segmentacisn y
. . . . posicionamisnto.
Bituacion interna . Fidelzscian
. Funsionsl]
Prodwcto
Precio
Hlszs
Fromocisn
Frocssos
Il\q__ Ewvid=ncia fisica

Fersonss

1° Etapa 2° Etapa 3° Etapa 4° Etapa 5 ° Etapa

Direccionamiento Estratégico Objetivos Estrategias Puesta en marcha

Estratégicos Genéricas

1° Fase 2° Fase 3° Fase




ANALISIS DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS EN BASE
AL DIRECCIONAMIENTO

Direccionamiento estratégico de la Escuela de Objetivos

Conduccion San Miguel Drive

Matriz GE Conservary 2. Posicionamiento
mantener 1. Participacion
Matriz PEYEA Estrategias 3. Crecimiento

competitivas

Objetivo N°1: Participacion:
Lograr un 20% mas de participacion en el mercado a fin de obtener un participacion total del 60%
dentro de la ciudad de Salcedo.

Objetivo N° 2: Posicionamiento:

Lograr que la Escuela de conduccién “San Miguel Drive” incremente en un 20% su posicionamiento
en el mercado en el primer afio a nivel cantonal.

Objetivo N° 3: Crecimiento:

Incrementar el nivel de ventas para el afio 2017 en un 20% llegando a cubrir el 100% de la
capacidad instalada de la empresa.



ANALISIS SMART DE LOS OBJETIVOS
ESTRATEGICOS PROPUESTOS

S

Especifico

Lograr un 20% mas de participacion en el
mercado a fin de obtener un participacién
total del 60% dentro de la ciudad de

Salcedo.

Lograr que la Escuela de conduccion “San
Miguel Drive” incremente en un 20% su
posicionamiento en el mercado en el

primer aiio a nivel cantonal.

Incrementar el nivel de ventas para el aio
2017 en un 20% llegando a cubrir el 100%

de la capacidad instalada de la empresa.

M
Medible

20%

20%

20%

A

Asignable
AREAS

Contabilidad

Gerencia

Contabilidad

Secretaria

Contabilidad

Gerencia

R

Real

RECURSOS

Financiero

Humano

Financiero

Humano

Humano



ESTRATEGICAS GENERICAS

Se plantean en base a los objetivos estratégicos.

Seguidor

Competitivas
Desarrollo
Lider Diferenciacion Especialista Liderazgo en costo
Retador
Intensivo Integrado Diversificado
Especialista
Crecimiento



ACTIVIDADES DE LAS ESTRATEGIAS GENERICAS
PARA LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Objetivo estratégico

Lograr un 20% mas de
participaciéon en el mercado a fin
de obtener un participacion
total del 60% dentro de la ciudad

de Salcedo.

Lograr que la Escuela de
conduccion “San Miguel Drive”
incremente en un 20% su
posicionamiento en el mercado

en el primer afio a nivel cantonal.

Incrementar el nivel de ventas
para el afo 2017 en un 20%
llegando a cubrir el 100% de la
capacidad instalada de Ia

empresa.

Estrategias genéricas

Tedrico Estrategias

Estrategia de Desarrollo /
Brindar al alumno inscrito la oportunidad
Diferenciacion
de acceder a un servicio personalizado.

Disefiar estrategias de comunicacién que
Estrategia Competitiva / Retador
permita mejorar la participacion en el

mercado.

Estrategia de crecimiento / Implementar una aplicacién virtual para

Integrado clases tedricas.



ACTIVIDADES DE LAS ESTRATEGIAS GENERICAS
EN RELACION CON EL PLAN DE MARKETING MIX

ESTRATEGIAS GENERICAS

RELACION CON

OBJETIVO ESTRATEGICO Trgs Estrategia ACTIVIDADES EL PLAN DE
MARKETING MIX.

Lograr un 20% mas de Estrategia de Brindar al alumno inscrito la|-Implementar el servicio puerta a puerta Servicio
participacion en el mercado Desarrollo / oportunidad de acceder a un|para realizar sus clases de conduccion, en

a fin de obtener un Diferenciacion | servicio personalizado. donde se recogera al estudiante del lugar

participacion total del 60% que desee y se lo dejara respectivamente

dentro de la ciudad de en el lugar pactado.

Salcedo. -Servicio de inscripcion online, ahorra

tiempo y se llega mas rapido al cliente.

Lograr que la Escuela de Estrategia Disefiar estrategias de -Realizar capacitaciones al personal docente Personas
conduccion “San  Miguel Competitiva / comunicacion interna y y administrativo. Promocion
Drive” incremente en un Retador externa que permita mejorar la|-Realizar publicidad en prensa: escrita, radio Plaza
20% su posicionamiento en participacion en el mercado. |y television. Proceso

el mercado en el primer afio

a nivel cantonal.

-Difundir el servicio mediante stands en los
colegios y parque del Cantdn.

- Realizar brigadas de promocion dos veces
al mes en los colegios y lugares donde haya
una afluencia de gente.

- Elaborar manual de funciones y procesos

por departamento.

Incrementar el nivel de
ventas para el afho 2017 en
un 20% llegando a cubrir el
100% de la capacidad

instalada de la empresa.

Estrategia de
crecimiento /

Integrado

Implementar una aplicacién

virtual para clases tedricas.

-Adquisicidn de software para las clases
virtuales.
-Programacion de manuales virtuales.

-Foros virtuales.

Posicionamiento

Evidencia Fisica




PLAN DE MARKETING
v

(Estrategias y planificacion, necesidades\
de los nuevos clientes demandas
previstas, acciones de los competidores y
las nuevas oportunidades.

- J

DEFINICION DEL SERVICIO
V

Calidad de sus instructores tedricos y practicos, el
material y equipos de instruccion, vehiculos

’\ . .
SAN MIGUECDRIVE Hyundai con doble comando para el entrenamiento
de los alumnos.

032 730632

- J




ATRIBUTOS DEL SERVICIO

/

SNMI

Escuela de Conduccmn

Marca

Logotipo

N\

PIN




ESTRATEGIAS DEL SERVICIO

{Lealtad del cliente.

ECIima interno.
5/

[Calidad en el servicio.




ECONSAMDRIVE cig.imq.

ESTRATEGIAS DEL PRECIO

CONDUCTOR NO PROFESIONA[ TIPO B

Costo total del curso S 187,33

Y

5 % por pago

al contado. Kit de estudios.



ESTRATEGIAS DE CANALES DE DISTRIBUCION

Diseinar estrategias de
comunicacion internay
externa que permita
mejorar la participacion

en el mercado.

Realizar  brigadas de

promocién dos veces al Humano Gerencia $200,00
mes en los colegios vy Financiero Secretaria

lugares donde haya una

afluencia de gente.

Armar stands fuera de

universidades y colegios a Humano Gerencia $400,00
fin de dar a conocer la Financiero Secretaria

escuela. Material




PRESUPUESTO DE LA DIFUSION DE LAS
ESTRATEGIAS DEL SERVICIO

Estrategia Cantidad Valor Valor
(Mensual) (Anual)
Difusion en radio San Miguel 3 spots 100 1200
Difusiéon en TV canal 3 4 spots 120 1440
Difusién en prensa Vanguardia 4de1/8pag. 93 1116
TOTAL 343 3756

N

creciendo unfo a fi...




La comunicacion dentro del ambito empresarial es de gran importancia
pues nos permite participar en el mercado, para San miguel Drive la
comunicacion sera directa, mediante la distribucion de dipticos, esto
ayudara a mejorar el posicionamiento del servicio en el mercado.

pacEvALuacion IRl e

- -

VISION

e

3 semanas

- con la nuevo 18&19
Y autos modomos con,




ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Creacion de redes sociales.

li San Miguel Drive Q 2’}‘ San Migue! Inicio  Buscar amigos

I Reciente
‘ 2015

1088

032730 632 % Actualizar informacion
098 763 870 ! 4
Ver registro de actividad = e#e

Biografia Informacion Amigos Fotos Més v
n San Miguel, ;en qué ciudad vives? Estado (] Fotolvideo [[§ Acontecimiento importante
L] 44 % completo

 Qué estas pensando?




SERVICIO POST YENT A
I S N N A

Realizar encuestas a los Humano Gerencia $200,00
clientes. Secretaria
Analizar y evaluar el Humano Gerencia $0,00
servicio post venta. Secretaria

Humano Gerencia

Visitas a clientes Secretaria $100,00



ESTRATEGIAS DE PERSONAS

Factor Buscar
importante. informacion.

- J \.

Estrategia Actividad Recursos Responsables | Presupuesto
Disefiar estrategias de | Realizar capacitaciones al Humano Gerencia $1300,00
comunicacion interna | personal  administrativo Secretaria
y externa que permita | sobre técnicas de

mejorar la atencion al cliente.

participacion en el
mercado. Capacitar al personal Humano Gerencia $1300,00
docente sobre el manejo | Tecnoldgico
de aulas virtuales vy

sistemas relacionados.




Disefar estrategias
de comunicacién
interna y externa

que permita
mejorar la
participacion en el

mercado.

ESTRATEGIAS DE PROCESOS

Ofrecer
un
servicio

Efectividad

Proceso

correcto

Lograr
posicionamiento.

Elaboracidon de un Tecnoldgico Gerencia $00,00
organigrama Humano Secretaria

funcional de Instructores

acuerdo los

departamentos de la

empresa.

Realizar un mapeo Humano Gerencia $000,00
de procesos y flujo Tecnoldgico Secretaria

gramas de como se

lleva a cabo cada

actividad por

departamento.

Realizar manuales Humano Gerencia $00,00
de normasy Secretaria

procedimientos.




ESTRATEGIA DE EVIDENCIA FiSICA

Estrategia

Implementar una aplicacion

virtual para clases tedricas.

Actividad

Contratar los servicios de un
experto en software para crear
la aplicacién que permita a los
estudiantes recibir clases a

través de aulas virtuales.

Manteniendo de la
infraestructura acorde a los

colores institucionales.

Cada automovil con el logotipo

y color de la institucidn.

Recursos Responsables
Tecnolégico Gerencia
Humano Secretaria
Financiero
Humano Gerencia
Financiero
Tecnoldgico
Humano Gerencia

Financiero

Presupuesto

$1000,00

$400,00

$300,00



PRESUPUESTO GENERAL DE LA PROPUESTA

-Encuestas
-Llamadas telefénicas a los clientes. $10,00 $200,00
istaralios cientes I rrnasporte $50,00 $100,00
- Factura de pago.
$0,00 $0,00
Realizar alianzas con medios de comunicacin para dar a conocer el servicio. - Factura de pao. 50,00 50,00
-Tecnologia visual. $200,00 $400,00
Retroproyector Infocus Viewsonic 3000 Lumens 3d Blu-ray Hdmi
Material de estudio $150,00 $300,00
Esferos, Carpetas, Hojas.
-Convenios con centros de capacitacion $300,00 $600,00
Material Publicitario $100,00 $200,00
(Esferos, volantes, tripticos)
_ Experto e SSOO’OO slooo,oo
_ e gréﬁco $150100 5300’00
|Mantenimiento de a infraestructura ] pintura y materiales $200,00 $400,00
3 Spots en Radio San Miguel $600,00 $1200,00
4 Spots en TV- Canal 3 $720,00 $1440,00
4 de 1/8 pag. en prensa Vanguardia $558,00 $1116,00



MONITOREQ E INDICADORES

ESTRATEGICOS

A

Vinculado a PE,

| existir sistema de
Medicidn del indicadores.
grado de
consecucion de
objetivos.

A\

Finalidad licencia
tipo B;
implementar
estrategias.

1. Lealtad del cliente.

3. Motivacion interna.

2. Innovacion tecnolodgica.




Satisfaccion Efectividad

Determina expectativas y necesidades. Grado de cumplimiento de objetivos.

Indicadores

Eficiencia Gestion

Actitud y capacidad, con minimo de recursos. Acciones para realizar trabajos programados.




INDICADORES ESTRATEGICOS APLICADOS A LA PROPUESTA

EITRATEGEAS ACCHIN HERRAMIEN RESPON3AE | TIEMPO % SEMESTRAL DE INDICADOR TIRD INDICADOR TOLERANCILA
DETECTADAS TAS LE CUMPLIMIENTD INDHCADDR
Samasira Samasira 2 Eslabia M Min
1
Sarvicic post -Raalizar un -Enouasias 1 AND 5% i # umings BATISF. G 100% Lo
vanta Saquimisma ung war -Liamadas SECRETARIA satishchas! 2
CUEMIN3a] & GUrsad. Hapyicas a Fumnas insariia
ks cliamies.
Raallizar allanzas -Radlizar dasouamas i T 25% #aumnas rekidos! GESTL TP 1007 5%
con madice de par rknidas -Cupdn da GERENCIA MESES # aumnas Insoriias
comunicacion madiana 3 desouania
para difundir &l pubiicidad.
Banvicio.
Fieglizar comeanios -Taondagla 5% i ol da EFECTL Fi 100% 0%
oon caniras da wisual. rabgadaras
-Flaalizar capaciacon amnde | -Maena o 3 capacaies’ &
capacitacionas al lagrar que asiudia GERENCIA MESES d2 wandadwes
parscnal docanta an las -Comeanios
¥ administrativo. drass de educaciin canroE de
vidleyss dewAnsM0 | capaciacion
y dencidn al clieme
capacien 3 prsondl
g2 I3 ]
- Babwaddan deun 5% i #Fundianas GEET. Fii 1007 Foi
anganigrama -Programa 1480 ragizadzsntal g2
fncional de acuerd Vicia departamenos
105 daparamantos de
I3 =mgrasa.
-Establecimianto ™ Fagiza in mapm B B F0 granas=oa GEST. i 100% %
8 L | Epemx Programy | SECRETARIA @ e procests.
reeponeabliidad ramas d2 COma &2 Y 1 ado
By mEjoras an Tieia 2 o cata v
|proCasda claves. achidad de c3da
denartamanta.
-Raglizar manuaias -Mama da 50 5P = anudas GEET. e 100% 0%
de narmas y narmas 1480 existamas@manuala
procedmiamios. -Manual & qua necasila cada
procadmiama denartamanta.
5
~Difundir M aiarial SECRETARIA 5% 50 #unidades GESTL TR 100 AP
por madia de ripica. Pubiciaria ¥ GEREMCIA [ aducaivas
-Oisaquiar eskras y -5iands MESES difundidas/




INDICADORES ESTRATEGICOS APLICADOS A LA PROPUESTA

-iflgltar 3 las Navans 3 b hrmaivas. Zridades
unidadans racinas de l3s aducaivas wisiadas.
sducativas dal diferamas  unkdades.
Cantdn. -Redlizar flas
Imrmatvas an 135
Instiuckanas de ks
banaficks de 3
ol = I
canducciin.
-Conratar 125 1007
sarvicios d2 un 2l13zas virugies
-Sarvicie  wvirtual apEid &N sawane GERENCIA aricas an linaa’
da clases tedricas d aE gres w3 {EMPERTD 1 ARD #asiudianes
an linea. 3picaddn que -5 INDEPENDIE s3lskchas BFECTIL
pamia qua ks HTE)
asiudianes raciian
I35 di3sas Blvicas an
finaa.
Raallzar -Colizar an ks SECRETARIA [} fparsonas  que EFECTL 100%
publicidad =sn diferamias meadias de - Profanmas. SERENCIA MESES asouchan I3
prenes; oecrita, COMANICICN. pubicidad #Hat
radic y televisidn. [pErsonas
anouasiadas .
- Raalizar brigadas -Elands GERENCIA GEET. 1007
ICHTumnedir ol da promadian  das -Bamfaia SECRETARIA
warvicie  madianta wanss 3 mes an s “dpganhogradas 3 Z0arsNIE
stands en los caeglos ¥ lgarss MESES promochinadas &
mﬂw donde haya una Tatal de persanas
dal Jiuenda de game. Inscritas
- Armar stands fuara
oo wivarskiades
caaghis 30 da dr
3 conoo 13 escusia.
Ldguisicion da - Colizar prachas. GERENCIA 1 AND #5aiware adquiridy’ EFECTL 100%
software para - Adquesichin g -Pralrmas #Totd de wehloulas
vahiculze con saftware para
dobda comando. wahicukos  con datia
COmanda.
DHpafiar & Cisafiar & shsiama -Hsiamna GERENCIA 1ARD #Told rutas BFECTIL 100%
Implamentar un il il manireadss. [/ #
gistama movil qua Total rutas.
parmita
monitoraar ias
rutas da
anpafanza




CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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