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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion estara enfocado en la elaboracién de un plan de marketing
digital, dirigido a la empresa Premium Color Laboratorio de Pintura Automotriz, ubicada en el
Municipio de San Salvador. El objetivo de esta propuesta es establecer el posicionamiento de
la marca a través de canales digitales a un costo relativamente bajo comparado con los medios

tradicionales.

El marketing digital se ha convertido en una de las herramientas mas utilizadas en la
actualidad. El ser humano se ha adaptado a los avances tecnoldgicos y eso ha permitido que
las empresas se vean en la necesidad de actualizarse y renovarse constantemente, ademas de
informar, en el medio méas optimo y eficaz, sobre la disponibilidad de sus productos. Esto
mejora el reconocimiento de la empresa y logra captar clientes y minimizar recursos con
relacion a la publicidad tradicional. Es en este panorama en el que encuentran cabida las
nuevas estrategias de marketing digital en el rubro de la pintura automotriz. Especificamente,
el contenido del estudio recopilé la mayor cantidad posible de informacion que rodea a la
empresa: su situacion actual, su pablico meta, andlisis del entorno, anélisis de la competencia,

para que las estrategias propuestas sean de utilidad para Premium Color y su mercado.

Lo anterior permitié elaborar la descripcion, formulacion y enunciado del problema,
conceptualizacion teorica que nos brindd informacion atil para identificar la importacion del
marketing tradicional y digital para el desarrollo de las empresas. Mediante el sondeo
realizado al segmento identificado, se adquirié la informacion necesaria que sirvié de base
para la elaboracion de las estrategias reflejadas en el plan de marketing digital, cada una de
estas posee su respectivas tacticas y acciones a realizar. Esperando que, con la informacion
recolectada y brindada en este trabajo, Premium Color transforme como herramienta de
utilidad todo lo descrito para alcanzar sus objetivos empresariales dentro del ambito digital.



RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente trabajo de investigacion se presenta un plan de marketing digital para el
Laboratorio de Pintura Automotriz Premium Color. Se muestra el trayecto para ejecutarlo
dentro de diferentes plataformas digitales. La elaboracion del documento se compone de tres

secciones fundamentales detalladas a continuacion.

En el primer capitulo se define la base tedrica para explicar la importancia del por qué es
fundamental el desarrollo de las estrategias de marketing digital por medio de un analisis de
activos digitales con los que cuentan la empresa Premium Color, caso en estudio. Asimismo,
se muestra el mercado meta que se utiliz6 para la realizacion del sondeo, la segmentacion
geogréfica y demogréfica, y se especifica el tipo de investigacion a efectuar, direccionado a un

enfogque mixto y sus respectivos instrumentos a utilizar para la recopilacion de datos.

En el segundo capitulo se observa la tabulacion, interpretacion y andlisis de resultados
obtenidos por medio del sondeo realizado al segmento encuestado, los cuales brindan los
datos necesarios para estructurar y definir estrategias por proponer a la empresa para
incentivar el crecimiento econémico y posicionamiento de la marca. También se obtiene un
panorama mas amplio de la situacion digital de la empresa para poder adquirir mayor
aprovechamiento de oportunidades y posteriormente desarrollarlas en el plan de marketing

digital.

En el tercer capitulo, a partir de los resultados obtenidos en el sondeo realizado, se abordan las
propuestas que componen el disefio del plan de marketing digital, junto con el desarrollo de
cada una de sus tacticas y acciones, presupuesto, métodos de control y evaluacion. Lo anterior
con el objetivo de que la empresa tenga un mayor posicionamiento en la mente del
consumidor por medio de los canales digitales, mejorando la comunicacion e interaccion

con el publico meta



CAPITULO 1

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Descripcion del problema

PREMIUM COLOR es un laboratorio de pintura automotriz que actualmente carece de una
estructura direccionada al marketing digital que le permita lograr un posicionamiento en la
mente del consumidor. Cerrar puertas al entorno digital podria mostrar una pérdida de
oportunidades en cuestion de crecimiento, especificamente al desaprovechar muchas ventajas

que se brindan a la hora de establecer nuevas relaciones y vinculos con los consumidores.

Por lo anterior, es de suma importancia ofrecerles el conocimiento necesario para que logren
aplicar toda la ayuda que impulsen sus productos y servicios al segmento que se dirige,
Premium Color tiene como objetivo expandirse en un futuro e inaugurar otros dos

laboratorios, distribuidos en diferentes municipios dentro del departamento de San Salvador.

Por tal motivo, el objeto de estudio consiste en la creacion de una propuesta de plan de
marketing digital que impulse a Premium Color a utilizar estrategias para dar a conocer la
marca Y lograr un resultado favorable en la optimizacion de recursos econémicos, por medio
de un atractivo mensaje que refleje compromiso y confianza para obtener un incremento de las

ventas y reconocimiento de la marca.



1.1.2 Formular el problema

Dentro del andlisis de servicio y la naturaleza de los clientes de Laboratorio de pintura
automotriz se plantean unas interrogantes que permitirdn orientar la investigacion hacia

aquellos rubros especificos necesario para dar una respuesta adecuada a las necesidades.

e ;Como Premium Color podria aprovechar al maximo el valor efectivo de su marca a

través de los medios digitales?

e ;Cuales seran las estrategias de marketing mas idoneas para difundir las cualidades de

la marca Premium Color?

e ¢COmMo una estrategia de marketing digital incrementara la participacion en el

mercado?

e ¢COmo deberian plantearse las estrategias tanto visuales como promocionales para el

posicionamiento en la mente del consumidor?

e ¢Cuales son las mejores estrategias de marketing digital que Premium Color deberia de

seguir para poder incrementar su propuesta de servicio al cliente?



1.1.3 Enunciado del problema

Al haber determinado el problema que atraviesa la empresa en estudio, se plantea el siguiente

enunciado:
¢Cémo la empresa Premium Color Laboratorio de Pintura Automotriz deberia lograr un

reconocimiento en la mente de los consumidores por medio de la implementacion de un plan

de marketing digital?

1.1.4 Objetivos de la investigacion

a) Objetivo general

Identificar cémo un plan de marketing digital orientado al posicionamiento y servicio al

cliente impulsaria a la empresa Premium Color en el rubro de servicios de pintura automotriz.

b) Objetivos especificos

e Elaborar estrategias de medios digitales que deberian utilizarse para lograr

reconocimiento de la marca en la mente del consumidor.

e Detallar contenido digital mas atractivo para publico meta con el fin de establecer
plataformas digitales idoneas para alcanzar posicionamiento de la empresa Premium

Color.

e Disefiar un sistema de marketing digital que les permita generar una comunicacion

rapida y eficaz con sus clientes, vinculado a un desarrollo por etapas.



1.2 MARCO TEORICO
1.2.1 Conceptualizacidon del marketing

El marketing, segin Stanton, Etzel y Walker, “es un sistema total de actividades de negocios
ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignar precio, promoverlos y

distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (2007, p. 6).

Captar la atencion de los clientes se ha vuelto cada vez mas dificil conforme a la variedad de
productos y servicios que oferta el mercado, haciendo hincapié en la orientacién al cliente y la

coordinacion de las actividades de marketing para alcanzar los objetivos de desempefio.

Esta definicion tiene dos implicaciones significativas:
v Enfoque

La orientacion esta dirigida al cliente, sus necesidades y preferencias.

v" Duracion

Hace referencia al tiempo que se toma en realizar actividades que cumplan el objetivo

planteado es decir que puede desarrollarse a corto, mediano y largo plazo.

La empresa debe buscar la satisfaccion del cliente por medio de la calidad, atencion y
respuesta inmediata logrando asi un equilibrio, cumpliendo con los principios teoricos;
logrando en la préactica la fidelidad de los clientes y posicionamiento de la empresa en

mercado a través del tiempo.

“El marketing debe empezar con una idea del producto satisfactor y no debe terminar sino
hasta que las necesidades de los clientes estén completamente satisfechas, lo cual puede darse

algun tiempo después de que se haga el intercambio” (Kotler, 2007, p. 6).



“Proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones

sOlidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes” (Kotler y Armstrong, 2008, p. 5).

Otra definicion de marketing, segin Kotler y Armstrong, plantea lo siguiente: “Proceso
mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones sélidas con

ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes” (2008, p. 5).

Segln Lamb, es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion de precios, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan las metas

individuales y organizacionales (Lamb, Hair y Mc Daniel, 2006).

v Marketing Holistico

Fernando Véliz Montero describe el marketing 360° como “la integracion armonizada y
coherente de distintos factores comunicativos. Estos contemplan la comunicacion
organizacional, la imagen corporativa, las relaciones publicas, los procesos de fidelizacion, las

soluciones digitales, las campafas publicitarias” (2012).

Por otro lado, Philip Kotler afirma que “para que el marketing 360° tenga éxito, es preciso que
las compafiias tengan una completa conexion con sus clientes. Adoptar una orientacion de
marketing holistico implica entender a los consumidores. Esto es obtener un panorama de
360° tanto de sus vidas cotidianas como de los cambios que ocurren en ellas” (Kotler y Keller,

2012).

Para que la empresa Premium Color tenga una estrecha relacion con el cliente se necesita que
posea una comunicacion constante y lograr canalizarla por medio del marketing digital, de
esta manera obtiene una excelente posicion de acuerdo a la imagen corporativa que demuestre

fidelidad de los clientes, consiguiendo un valor agregado para la empresa.



Para lograr entender al consumidor en un rango de 360° es necesario tratar de adquirir la
mayor cantidad de informacion acerca de su vida cotidiana, cambios evolutivos que han
transcurrido en el tiempo, para obtener asi una perspectiva mas amplia y clara que aporte a
nivel empresarial para adquirir la calidad que el consumidor espera, alcanzando mayores

niveles de productividad y fidelidad.

Entre los principales beneficios de implementar esta estrategia se encuentran:

¢ Identifica nuevas oportunidades

Conocer los grupos en los que nuestro target se mueve y su circulo.

o Alinea los objetivos y actividades a realizar

Permite que todos los servicios, procesos, comunicaciones y otras actividades comerciales
estén dirigidos hacia un objetivo comdn. Asi, la comercializacion, las ventas y el desarrollo

comercial trabajaran juntos para obtener el mejor resultado disponible para la empresa.

e Genera valor real

Crea una imagen reconocida ante los consumidores y clientes potenciales sumandole valor a la

empresa y mejorando el posicionamiento del publico meta.

e Aumenta la confianza en todos los aspectos

Como parte de la comunicacion 360°, el nivel de confianza y autoestima de los trabajadores se
ve reforzado al sentir el apoyo de los lideres y su interés por ellos. Todo esto se traduce en una

mayor implicacién y compromiso, lo que deriva en mas rentabilidad para la compafiia.



e Mejora la cultura de la empresa

Al sentir como propios el prestigio y los valores de la empresa, automaticamente los
trabajadores sentiran la implicacion de ellos transmitiéndoselos a los clientes, lo que hara

crecer la cultura de la empresa y permitird una comunicacion perfecta.

Marketing Automotriz

La demanda de los vehiculos en El Salvador aumenta gradualmente cada afio y, de la misma
manera, aumentan también los comercios relacionados al sector automotriz. De alli que sea de
vital importancia que hoy en dia toda empresa posea un espacio en internet profesional, el
marketing automotriz que se debe utilizar en un sitio web es una de las cartas de presentacién
con las que el cliente puede percibir de una manera 6ptima la calidad y profesionalismo de la

empresa.

En el siglo XXI, los clientes de este rubro automotriz buscan a sus proveedores de materiales
via internet, por eso tener una buena imagen es esencial para poder brindar una impresion
excelente de la empresa. Los posibles clientes potenciales siempre juzgaran por la imagen que
se crea en ellos, y también permite que los clientes generen la conviccion de que se trata de la

empresa Yy la marca de los productos que prefieren.

En la actualidad, los clientes estan a un clic de encontrar la informacion y empresa que ellos
necesitan por medio de los teléfonos mdviles, calificado como el medio méas utilizado para
acceder al sitio web. Las plantillas de los sitios web brindan la oportunidad para adquirirlas a
costos mas bajos, y no consumen tanto tiempo como en el pasado, haciendo facil la

comercializacién de los productos.

Premium Color debe tener la ventaja de contar con la herramienta Google para que la empresa
aparezca en la primera linea de busqueda. Esto puede ser ejecutado por medio de dos formas,

los primeros resultados son campos pagados Yy los siguientes son paginas organicas.



Un elemento basico es optimizar la descripcion con palabras claves, en especial para las areas
de servicios de reparacion de automoviles, este listado se vinculard en gran medida con su
ubicacion fisica. Una opcion mas podria ser las redes sociales, usando sus anuncios
principales que permiten llamar la atencion de los clientes a través de anuncios motivadores y
por medio de mensajes poder responder a la brevedad posible sus inquietudes e interrogantes
con el fin de interactuar directamente, en tiempo real, sin necesidad que abandonen el sitio

donde estan.

Asimismo, pueden crearse publicaciones que actualicen al publico con consejos para el
cuidado del automovil, noticias sobre marcas que ellos poseen y los productos mas nuevos que
posea la empresa. Se puede crear material publicitario para comercializar su producto estrella,
la pintura para automdviles, y demas productos complementarios que la empresa tiene en

venta.

Con los afios se han sufrido muchos cambios, iniciando con la WEB 1.0 que nos trasporta a
los métodos tradicionales de marketing que podia realizar una empresa como por ejemplo la
prensa, television, radio y medios periodisticos. Solo la empresa tenia en su totalidad el
control de manipulacion de informacidon y los usuarios lo Unico que podian hacer era consumir
la informacion brindada, de modo que los clientes del sector automotriz solo podian enterarse

de novedades a través de estos medios.

Al pasar los afios surge una pequefia evolucion, la WEB 2.0. Nace la oportunidad de compartir
informacion gracias a la tecnologia y las redes sociales, dando cabida al intercambio casi
inmediato de videos, graficas, blogs, foros, entre otros, que antes era casi imposible
reproducir. Gracias a la ayuda del internet no solo se puede acceder con un buscador de
informacion, sino como un medio de interaccion con personas de diferentes partes del mundo,
cambiando la visién de las empresas de lo tradicional a lo moderno y abriendo paso a que
ahora el target hable de la empresa y la marca libremente. Lo anterior obliga a cambiar las
técnicas de marketing, incluyendo la interaccion, tener al cliente interesado y motivado por

medio de la creatividad, buscando siempre su aprobacion y una opinién acertada.



Con el transitar de los afios y la evolucidn y perfeccionismo del internet se tiene un salto a la
Web 3.0 como una de las maneras mas efectivas de transmitir a los consumidores modernos
por medio de multimedios (videos, iméagenes, audios, entre otros), clasificando y
personalizando la informacién que deseamos focalizada para nuestro target, manipulandola a

su diario vivir, evitando que lea o visualice contenido de muy poco valor para la empresa.

Esto trae consigo la codificacién semantica, que se encarga de definir el significado de las
palabras y facilitar que un contenido Web que pueda ser portador de un significado adicional,
asociandolo con la personalizacion. Para ello, por medio de los motores de blsqueda, deja un

registro guardado en la Web por medio de las cookies.

Lo anterior brinda oportunidad a las estrategias de marketing digitales para el sector
automotriz por medio de campafias digitales, que son las mas innovadoras en los
consumidores modernos para captar su atencion. Una de las formas més efectivas es el video,
lo cual es una ventaja para las empresas automotrices y su rol de hacer marketing, dado que
les permite comunicar propuestas de valor, generando confianza en la empresa y sus
productos, transmitiendo los servicios que ofrece. También esta el video corto, que comunica
la calidad del producto por medio un comercial dindmico que impacta al publico meta,
contando como respaldo con comentarios testimoniales que provienen directamente de otros
clientes para dar énfasis de credibilidad, lo que permite que la empresa permanezca activa y

actualizada para la audiencia.

Segun Ries y Trout, “el posicionamiento se basa en la percepcion y la percepcion es la verdad
dentro del individuo. La percepcion es el significado que con base en las experiencias

atribuimos a los estimulos que nos entra” (1972).

Las percepciones pueden ser subjetivas o selectivas y se clasifican en tres direcciones:

v Las caracteristicas fisicas de los estimulos.

v" La interrelacion del estimulo con su entorno.



v’ Las condiciones internas particulares del individuo.

e ;Por qué posicionarse?

En la actualidad existen demasiados productos, compafiias, alternativas, entre las cuales
escoger, cada una gritando “jsoy la mejor opcion!”. Hay mucho “ruido” en el mercado. Cada
dia, miles de mensajes compiten por tener un espacio en la mente del consumidor; sobre todo
si tomamos en cuenta que, segun algunos estudios, el consumidor promedio esta expuesto a
500 mil mensajes publicitarios (no incluye otros mensajes que también influyen) en un afio;
por otra parte, nada mas en Estados Unidos, existen mas de medio millon de marcas
registradas, sin contar aquellas que no lo estan oficialmente. Ademas, el ser humano objeto de
toda esta informacion puede leer solo entre 25 y 50 mil palabras en el mismo periodo y hablar

apenas una quinta parte de esta cantidad.

Existe aln otra limitacion. De acuerdo con George A. Miller, psicologo graduado de la
Universidad de Harvard, la mente humana puede solo administrar siete marcas (unidades,
nombres) por categoria: las siete maravillas del mundo, el nimero de teléfono de siete digitos.

Entonces, garantizar un posicionamiento es el paso mas importante en una venta efectiva.

“Para verificar el posicionamiento que tiene la marca en la mente del consumidor se le
pregunta a alguien que enumere todas las marcas de productos que recuerde en una
determinada categoria, es muy dificil que nombre mas de siete. Si es una categoria en la cual
el individuo manifiesta poco interés, es muy probable que nombre solo una o dos. A fin de
poder manejar (administrar) toda esa compleja informacién publicitaria que le bombardea por
todos lados, el individuo ha aprendido a clasificar los productos en escaleras” (Schupnik y
Mora, 2017).

Fendmeno de los autos importados, usados y chocados en El Salvador

El automovil es un medio de transporte muy utilizado en la actualidad. En la mayoria de las
familias, se trata de un elemento principal o de cierta forma indispensable, vital para ahorrar
tiempo en las actividades cotidianas.
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El Salvador cuenta con una poblacion de 6,345 millones de habitantes; en consecuencia, se ha
generado un parqueo vehicular de 1,141,552 automoviles registrados en el Viceministerio de
Transporte para el afio 2018. Al realizar un ejercicio matematico se estima que por cada
familia de 4 integrantes se cuenta como minimo con un vehiculo, y cada afio el parque

vehicular crece entre 40 mil a 45 mil.

La mayoria de estos automoviles tienen menos de ocho afios de fabricacion; la Ley de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial permite importar vehiculos chocados desde
Estados Unidos, solamente 32,272 automotores nuevos ingresaron al pais.

Basandonos en los registros de Viceministerio de Transporte, detallaremos a continuacion el
padrén de vehiculos inscritos.

Cuadro N° 1 Padron de vehiculos

EL SALVADOR
VICEMINISTERIO DE TRANSPORTE _:mf__-____—___:“z_ciii
PADRON DE VEHICULOS INSCRITOS AL 05/07/2018 10:02:28

DEPARTAMENTO [ A | AB| C |CCICD|CR| D M MB |MI[ N [|Of P (PRI R| RE [V |CANTIDAD
SAN VICENTE 47 [21011,404({0{ 0 )0 [0 |5788 | 11 [0 ] 92 |0|13650]|0| 0| 5 |0 21257
SONSONATE 139 [ 617 |3,474[{0] 0 ) 0 [ 3 ]15494] 99 [0 | 139 |0|33,766|0| 0 [1884]| 0 55615
CABANAS 5 |191[1076|0)0f(0| 0| 7431 | 58 |0 | 8 (0/12408|0) 0] 75 |O 21329
USULUTAN 223 (185)1914({0| 0 )0 [0 |17364] 76 [ O] 99 (0/29350|0| 0| 168 | O 49379
MORAZAN 23 | 89 |1538(0[0 0|0 7409 | 25 [0 | 101 |O[13777{0) 0| 148 | O 23110
LA UNION 175 (360 |1,956 (0|0 )0 [ 0]9101 | 32 [0] 79 |0]24220|/0| 0| 124 | O 36047
AHUACHAPAN 6 1229 (1908|0)0[0]3[13997|144|10| 87 (0/2242110] 0] 221 | O 39016
SAN MIGUEL 1,268 573 [3,976 |0 0 | 0 | 0 | 24388212 | O | 147 [0|56,284|0| 0 | 477 | O 87325
LA PAZ 80 |3101573)0( 0|0 ) 0[11500( 134 | 0| 133 |0[26176[{0| 0| 322 [ O 40228
SAN SALVADOR |3,203]2,208]15,480|35(202{105|106| 86,808 [1,862|350( 9,878 | 1{326,909({ 0 | 0 | 5,440 [258| 452845
CHALATENANGO | 143 | 221 1,827 |0 0 | 0 | 2 [12226| 19 | O [ 144 [0[19959 (0| 0| 111 [ O 34652
SANTA ANA 94 | 713 13,7790 0[3]26637]|274 [0 | 231 |0]63657|0| 0] 473 |0 95861
CUSCATLAN 55 1209 11099)0({0 |0 ) 2|79 |60 |0 84 |0[17608{0| 0| 179 [O 27252
LA LIBERTAD 275 [ 896 | 7,776 [30(385] 0 | 33]29,610 | 579 [197]1,2340]113,093{ 0 | 0 [2,950 | 56| 157114

Total: 5,736|7,011]48,900)65(587|105|152|275,709(3,577|547(12,533| 1 {773,278 0 | 0 |13,027(324| 1,141,552

Fuente: Viceministerio de Transporte, pagina oficial 2018.

En la actualidad, la economia de las familias salvadorefias se ha visto en la necesidad de

importar autos usados o chocados para ajustar un poco mas su presupuesto, debido a esto se
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puede encontrar vehiculos a precios muchos mas bajos que en una agencia. De alli que sea una

opcion favorable para el comprador.

Segun registros de Aduana Nacional, del 2015 al 2016 hubo un incremento del 34.27 % de
importacion de vehiculos usados o nuevos, y del afio 2016 al 2017 un decremento de 2.69%.
Se cuenta con una tendencia bastante alta en el consumo de este insumo, es decir que el
mercado de importacion de vehiculos usados y su reparacién presenta una estabilidad afio tras

afo.

Tabla N° 1 Registro de vehiculos importados

Fuente: realizado por grupo de investigacidn, datos obtenidos de registro aduanero.

Partes de vehiculos

La importacion de vehiculos usados ha creado una enorme industria automotriz alrededor de
ellos. Solo en 2016 ingresaron al pais unos 44 mil vehiculos usados, que en su mayoria vienen
chocados o con desperfectos mecanicos, segun las estadisticas de la Direccién General de
Aduanas. Por cada uno de ellos se genera un fuerte movimiento comercial que involucra a
mecanicos y negocios de repuestos originales y genéricos, formales e informales, que mueven

cientos de miles de dolares para la economia nacional.

Los datos del Banco Central de Reserva dan solo una pequefia muestra de todo el dinero que
se mueve en torno a la reparacion de los vehiculos usados. En 2016 el pais importd $63.6

millones en partes y accesorios para vehiculos, entre los que se cuentan parachoques
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(bémper), cinturones de seguridad, frenos, cajas de cambio, radiadores, silenciadores y mas.

Sin contar los otros $697 mil que se importaron en concepto de carroceria para vehiculos.

Alejandro Mohor, presidente de la Asociacion de Importadores de Vehiculos Usados (Aseiva),
asegura que este tipo de regulaciones, lejos de mejorar la economia, la perjudica, pues afectan
a cientos de salvadorefios que compran, venden y reparan vehiculos usados cada dia y con lo
cual generan impuestos al Estado y mas puestos de trabajo. “Este mercado se mueve solo y

esta cambiando constantemente”, expresa Mohor.

Antes, los importadores compraban los vehiculos en las subastas de Estados Unidos, los traian
y los reparaban para luego venderlos. Ahora el ciudadano no necesita ningun intermediario.
Compra los vehiculos chocados directamente del recinto y luego ellos lo llevan al taller de su

confianza y lo repara de acuerdo a sus posibilidades econémicas.

Molina, Karen. (31 de julio del 2017) La industria automotriz detras de los carros usados,
elsalvador.com, recuperado de https://www.elsalvador.com/noticias/negocios.

Entrevista realizada a Jefe de taller Mercedes Benz

Manuel Hernandez, ingeniero mecanico jefe de taller Mercedes Benz, expresdé en una
entrevista que la industria automotriz en El Salvador “es un conglomerado de empresas
dedicadas al disefio, desarrollo, produccion, mercadeo y ventas de vehiculos”. Sin embargo,

comenta que la compra de los clientes es fundamentada en los siguientes elementos:

e Respaldo de la marca.
e Consumo de combustible.
e Precio de vehiculo.

e Valor estimado del mantenimiento o repuestos.

13



Si el valor adquisitivo de los clientes es mayor, pueden buscar de acuerdo a los siguientes

criterios:
e Marca por status.
e Sistemas auxiliares (ABS, bolsas de aire).

e Gadgets (actualmente CarPlay, luces led, entre otros).

El Salvador no es un pais productor de bienes (automdviles) para consumo interno ni para
exportacién. Por lo tanto, el sector no forma parte importante de la economia del pais, debido
a que no contamos con una legislacion que fomente la compra de vehiculos por los altos

aranceles para importacion.

En comparacion a Alemania, lider en produccién de vehiculos en Europa, el sector automotriz

es el mas importante en la economia de dicho pais.

.1.2.2 Marketing digital
Posicionarse en la mente del consumidor es el objetivo principal de esta investigacion. Por
ello, se aborda de una manera extensa en qué consiste y como puede favorecer a la empresa en

el sector de pintura automotriz.

El marketing digital es la promocién de productos o marcas a través de una o mas formas de
medios electrénicos, da diferencia del marketing tradicional utilizando canales y métodos que
permiten a una organizacion analizar campafias de marketing y comprender qué funciona y

qué no, tipicamente en tiempo real.

Los especialistas en marketing digital monitorean ciertas cosas como lo que se esta viendo,
frecuencia y duracion de tiempos, las conversiones de ventas, que contenido funciona y qué

no, entre otros. Si bien Internet es quizas el canal mas asociado con el marketing digital, otros
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incluyen servicios inalambricos, mensajes de texto, mensajeria instantanea mavil, aplicaciones
moviles, podcasts, vallas publicitarias electronicas, canales de television y radio digitales, etc.

con la finalidad de llegar a la mayoria de la audiencia.

v El marketing digital tiene la ventaja de ser medido mucho mas féacil que las estrategias
de marketing tradicionales.

v’ Es personalizado, permite tener un contacto directo y personal con el cliente, teniendo

la ventaja de realizarse a un bajo costo.

v" Viabilidad de la marca: la mayoria de las personas buscan en internet al momento que
piensan comprar un producto o servicio en el mundo digital, puesto que, si hoy en dia

una empresa no esta en internet, no existe.

v Permite aumentar las ventas: el marketing digital permite un aumento significativo

para los activos de la empresa.

v Captacion y fidelizacién de los clientes: permite captar, retener y fidelizar nuevos

clientes y a los que ya estan en la empresa, teniendo una mayor conexién con ellos.

v Crear comunidad: el marketing digital permite crear grupos sociales de interaccion con
la marca, creando y permitiendo tener una conexién de emociones y experiencia entre

ellos.

v Canal de enlace: permite tener un alto impacto, posicionando la marca a través de

redes sociales e internet.

v Experimentacién: permite modificar su marca segun el tiempo real, probando variedad

de tacticas para llamar la atencion del cliente.
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v Costos bajos: las estrategias de marketing digital son de bajo costo en comparacion a

las tradicionales, permitiéndoles darse a conocer a las micro y pequefias empresas.

En el presente, contar con una fuerte presencia en el entorno digital proporciona ventajas,
siempre y cuando se logren optimizar los recursos digitales disponibles y de esta manera crear
una generacion de negocio e ingresos, lo cual permitird a la marca desarrollarse en este
entorno. Premium Color busca posicionarse, comunicarse y vender productos a través de

internet.

El ambiente digital esta compuesto por los siguientes tres tipos de medios:

e Medios pagados

Segun Jennifer Reyes, escritora de la revista Marketing Online Guatemala, los medios
pagados “son aquellos canales externos de terceros que las marcas pagan para poder hacer
publicidad y alcanzar sus objetivos, complementando asi a sus medios propios una pauta

digital”.

Los medios pagados son una plataforma que la marca exhibe por medio de un mensaje claro y
en tiempo real toda la informacion acerca de los productos y servicios a ofertar. Brindan un
panorama amplio en vista que se propaga por diferentes medios que conectan con futuros,
nuevos y potenciales clientes. Cuentan con mayor rentabilidad en relacion a los medios
tradicionales debido al constante monitoreo y alcance que se obtiene, lo cual facilita la toma

de decisiones.
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Los altos precios y exuberantes presupuestos de publicidad son parte de los obstaculos que en
la actualidad afrontan los medios tradicionales y promueven el traslado hacia los medios
digitales. Comprender con precision el publico meta y el impacto que se lograré en él nos
brindar4 un panorama hacia dénde dirigirse sin someterse a desmesurados costos. De lo
anterior se obtiene una gran ventaja dado que el usuario que tiene interés se ha hecho notar y
tiene la disposicion de conocer acerca del producto, lo cual facilita la comunicacion en lugar
de querer abarcar a grandes masas.

Existen distintas formas que podemos tomar en cuenta como elemento de estrategia de
publicidad pagada, por ejemplo:

e Display, videos y audios.

En la actualidad son los méas reconocidos, publicidad pagada al incluir en paginas de terceros
banners animados, rich media y audios.

e Search.

Se realiza el pago para formar parte de las primeras opciones en un buscador al ingresar una
palabra que identifique a la empresa.

e Influencers.

Se llega a un acuerdo de pago con alguien que cuenta con un amplio nimero de seguidores en
busca de rentabilizar dichos seguidores al promover nuestro mensaje.

e Patrocinios.

Se ingresa contenido promocional por diferentes medios, ya sea paginas de terceros o redes
sociales.

e Medios ganados

Segun el consultor de marketing digital Carlos Lluberes Ortiz, los medios ganados son “todas
las publicaciones que realizan sobre una marca, los usuarios en redes sociales, los
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comentarios, enlaces o piezas que dejan en un sitio web o aplicacion moévil o los correos que
envia sobre una marca”.

Son los medios que cuentan con mayor poder puesto que la informacion acerca de una marca
pasa de un individuo hacia otro debido a la reproduccién en redes sociales como Facebook,
Instagram, Snapchat, entre otras plataformas digitales de comunicacion. Es uno de los medios
mas dificiles de lograr porque los usuarios se convierten en activos propagadores del
contenido de la marca, logrando a grandes escalas una expansion de marca y que se vuelva

viral, adquiriendo amplitudes.

Todas las reacciones positivas —fruto de conversaciones que surgen con espontaneidad de
consumidores en donde no se ha realizado ningln tipo de pago ni creado un contenido que
promueva la marca o experiencias con productos— son consideradas medios ganados y son de
vital importancia al difundir la confianza a todas las sugerencias emitidas de un individuo

hacia otro, creando una publicidad de boca a boca de mayor impacto.

Incorporar cualquier tipo de opinion o comentario de los usuarios acerca de los productos,

servicios 0 marca en cualquier plataforma digital, ejemplos como:

e Mentions

Los usuarios se refieren a la empresa y mencionan su nombre en una conversacion.

e Shares

De forma voluntaria se comparte informacidn con contactos acerca de la empresa.

e Reposts
“Publicando nuestras publicaciones”, los usuarios comparten y republican informacién

de la empresa.
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e Reviews
Basados en sus propias experiencias, los usuarios deciden crear una critica o resefia

sobre la empresa en plataformas digitales.

Existen una serie de obstaculos en torno a esta clase de medios, esta fuera de nuestro alcance
el controlar las diferentes opiniones de los usuarios acerca la empresa, es necesario revisar

periddicamente todas las plataformas digitales posibles.

e Medios propios

Los medios propios son los activos digitales que son creados por la empresa, se refiere a todos
los canales de comunicacion y plataformas creadas con la finalidad de lograr una interaccion
con los consumidores o usuarios formando relaciones a corto, mediano y largo plazo, dando a
conocer la marca y productos; son de vital importancia porgue son los encargados de definir y

comunicar el contenido de la marca.

Dentro de los activos propios podemos encontrar:

Desarrollo de aplicaciones moviles, sitio web de la marca, microsites, landings de campafia,
sitio web. La comunicacion generada debe ser enviada a la base de datos o futuros clientes por

medio de correo electronico o por medio de mensaje SMS.

e Website corporativo

Conjunto de paginas en la que se determina la imagen de la marca, diferentes opciones para
lograr una interaccion dindmica para los usuarios; disefiada para lograr una agradable

atraccion de ingreso de informacion de los usuarios.

e Aplicaciones moviles

Lograr una funcionabilidad practica para los usuarios, creada para los sistemas operativos

moviles con mayor auge (Android, 10S, entre otros).
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e Blog

Compartir Informacién de interés para los usuarios en donde puedan expresar opiniones e
interrogantes que generen flujo de comunicacion constante, publicaciones de noticias que
despierten interés. Publicaciones recientes seran mas visibles para contar con informacion

actualizada.
e SEO

Perfecciona constantemente la visibilidad en los motores de busqueda por medio de técnicas

que se enfoquen a la mejora de la posicion de nuestro sitio, incrementando el trafico web.
e Redes sociales

Técnica que genera nuevos clientes por medio de la creacion de contenido atractivo de
nuestros productos por medio de fan page en las diferentes redes sociales tales como

Facebook, Instagram, entre otros.

e Inbound marketing

El inbound marketing es un conjunto de técnicas de marketing no intrusivas que permiten
captar clientes aportando valor a través de la combinacion de varias acciones de marketing
digital como el SEO, el marketing de contenidos, la presencia en redes sociales, la generacion

de leads y la analitica web.

Seglin Santos y Daniel Alvares (2012), el inbound marketing es el consumidor el que llega al
producto o servicio en Internet o las redes sociales de modo propio, atraido por un mensaje o
contenidos de calidad y obviamente de su interés. La atencidn de nuestro potencial cliente no
‘se compra’ (atencion al ‘cambio de chip’), sino que ‘se gana’. Es por ello que su simbolo es

el iméan frente al martillo del marketing, ‘de golpeo’ tradicional.
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Considerado uno de los elementos clave en la actualidad para las empresas, instituciones y
personas naturales, debe encontrarse de una forma sencilla y facil en Internet. Utilizando el
marketing de atraccion o inbound marketing podriamos poner en funcionamiento las 4 fases
que lo componen:

Figura N° 1 Esquema inbound marketing

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
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Blog Liamadas a la accidn Eman Eventos
Palabras Clave Formuilarios Heorramientas Smart Content
Redes Sociales Péaginas de destino Workflows Redes Sociales

Fuente: Marketing de atraccion 2.0, 2012.
Figura N° 1 Esquema inbound marketing
o Atraer

La generacion del contenido informético necesita contenidos del medio online tanto a nivel
multimedia como los textos informativos, de forma novedosa, faciles de descargar y
reproducir. Estos contenidos han de estar segmentados y centrados en un publico estratégico
que se habra determinado previamente.

e Convertir

Es muy importante y esencial que los clientes potenciales encuentren facilmente lo que ofrece
la empresa. Gracias al contenido enriquecido que se tiene, se atrae y se destaca entre los otros
competidores. Un factor importante son las palabras claves o keywords, ya que se quiere que
la empresa sea encontrada en los buscadores.

e Cerrar el proceso

Con la presencia activa en las redes sociales, la probabilidad de que se produzca una
conversacion en tiempo real con referencia al producto o servicio crea un lazo mas rapido con
el cliente, satisfaciendo asi la necesidad de aclarar sus dudas en referencia a la informacion
proporcionada. Las empresas invierten tiempo y esfuerzo para promocionar de forma
inteligente en las redes sociales, construyendo una comunidad de clientes, admiradores y fans.
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e Deleitar

La Gltima etapa se traduce a una conversacion del trafico e interés generados en las ventas u
objetivos tangibles. Se necesita establecer criterios para determinar el éxito del producto. Por
ello, se recomienda contar con una serie de métricas objetivas y fiables.

Fuente: Marketing de atraccion 2.0, 2012,

¢ Cual es la mejor opcion?

Dependera de las necesidades, los recursos econdmicos y las metas de Premium Color. La
mejor opcion serd aquella que genere accion complementaria y convergente de todos los
medios disponibles y desarrollard una presencia fuerte con resultados positivos para la
empresa

Ninguno de los tres medios pagados, propios y ganados, son perfectos; entre ellos no se
sustituyen empleados, cada uno alimenta y capitaliza en efecto de los demas.

El reto para toda marca es desarrollar un ecosistema digital propio y plenamente integrado,
que aproveche las bondades de cada medio, ayudando a cumplir con los objetivos de la
empresa.

1.2.3 Herramientas para el diagndstico digital

Cuando se toma la decision de adquirir concurrencia en plataformas digitales es importante
conocer que cada movimiento dentro del entorno digital se debe realizar debido a un objetivo
trazado para evaluar si se obtiene éxito o no en la meta visualizada, a través de diferentes
métodos y estrategias de marketing digital que se ejecuten. Es importante conocer ciertas
herramientas de analisis digital que nos proporcionen un mejor control y medicion de las

estrategias implementadas.

A continuacion, se presentan algunas de las herramientas que pueden ser utilizadas para

evaluar la efectividad del plan de marketing digital que se propondra a Premium Color.
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Cuadro N° 2 Herramientas comparativas del marketing digital

NP>PO=—4=0=TMA40>T>O0O

cada usuario

cuentan con la
misma direccién IP

del sitio web

de visitas a la pagina
de Facebook

1 facebook
nerramientas | HUDSPOE | Ball 1Stat INSIGHTS b
L O ——
Brinda informacion . "
. La tendencia de los
Segmenta del servidor y que . . " A Cual es su
. v - Indica la popularidad |me gusta", el nimero .
informacién para | otras paginas web comportamiento

dentro de la web

Facilita el trabajo
del community
manger

Calcula el valor, y el
trafico y los
desempefios de
cuaquier sitio web

Analizar niveles de
trafico paraun
determnado término
y descrubir
estacionalidades

Porcentajes de Fans
segun datos
demograficos, tales
como pais,
comunidad, edad o
género

Conocer de donde
vienen los visitantes
del sitio web

Mejora el SEO de la
web de la empresa

Realiza
comparacion en
cuanto a visitantes
con péginas web
similares

Analizar el
comportamiento de
los usuarios y
comprobar el efecto
de acciones de
marketing offline en
busquedas online

Selecionar y analizar
cada una de las
publicaciones en
todos los datos de
interaccion

Cuales son los
ingresos por pagina

Ayuda a construir
tu buyer persona

Muestra el potencia
de SEO que tiene la
pagina

El alcance organico
y pagado

Que productos
generan mas ventas

Indica la
popularidad del sitio
web

Fuente: elaborado por grupo de investigacion.

1.3 DIAGNOSTICO DIGITAL

1.3.1 Analisis de activos digitales de la competencia

Las grandes empresas dominan el mundo digital tomando en cuenta el analisis competitivo
online en el que han crecido. Toda la informacion es accesible para todos. Ademas, muestra
una direccion acerca de qué hacer y no hacer en la web, adaptandolo al modelo de negocio
que se desee, ya sea duplicando las distintas estrategias exitosas de los competidores directos
o incluso indirectos con la finalidad de adquirir aportaciones utiles.

23



La competencia de Premium Color hace uso de estas plataformas digitales en donde dan a
conocer sus productos y servicios, y crean y estrechan relaciones con sus clientes por medio
de las diferentes plataformas digitales.

A continuacion, se presentan las plataformas digitales de las que son participes las empresas
qgue representa una competencia para Premium Color. Para efectos de estudio de la
investigacion se toman tres de sus competidores, uno de gran escala y otro de pequefia-

mediana escala.

Tabla N° 3 Comparativo de la competencia

Descripcion de la

Empresa situacion en la Observaciones

actualidad

Pé&gina web no es dinamica

Publicidad direccionada a pintura de hogar

Posee pagina web, | Cuenta con 180,000 seguidores en Facebook a nivel de
Sherwin fan page de Centroamérica

Williams Facebook a nivel de

. Posee una pagina web con diferentes categorias. En el
Centroamérica L ; ; ;
menu principal contiene bolsa de trabajo, promociones,

historia, entre otros.

Publican aproximadamente cada 24 horas

Fuente: elaborado por grupo de investigacion.
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Figura N° 2 Entornos digitales
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Fuente: perfil en Facebook de Sherwin Williams.

Figura N° 3 Perfil de Facebook de Sherwin Williams
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Fuente: perfil en Facebook de Sherwin Williams.



Tabla N° 4 Situacion actual Pro Autos

Descripcion de la situacion en la _
Empresa Observaciones

actualidad

No posee pagina web

Cuenta con 1,875 seguidores en

Pro Posee pagina web, fan page de Facebook a nivel de Centroamérica
Autos Facebook a nivel de Centroamérica

Cuenta con 510 seguidores en Instagram

Publica aproximadamente cada tres dias

Fuente: elaborado por grupo de investigacidn.

Figura N° 4 Perfil de Facebook de Pro Autos

B i,
Pro Autos
Endere2ado y pintury Combio @8 sceites

pROAUTOS > S Meconc Eloctricdad automotnz

inicio

o Togustay 3\ Sguwedo « Q ReComonds

Fuente: https://www.facebook.com/proautos.sv/.
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Tabla N° 5 Situacion actual Pinturas Ruano

Descripcion de la situacion en la

Empresa actualidad Observaciones

No posee perfil en ninguna red social,
sin embargo aparecen sus datos en las

Pinturas Ruano | paginas amarillas N/A

Fuente: elaborado por grupo de investigacion.

Figura N° 5 Perfil de paginas amarrillas Pintura Ruano
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Fuente: paginas amarrillas de El Salvador.
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1.3.2 Determinacion del target

Segun Philip Kotler, el target o mercado meta es “dividir un mercado en grupos definidos con
necesidades, caracteristicas 0 comportamientos distintos, los cuales podrian requerir productos

0 mezclas de marketing distintos” (Kotler y Armstrong, 2008, p. 196).
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Segmentar el mercado es una parte fundamental de la estrategia de marketing que consiste en
fragmentar el mercado en una serie de subgrupos o segmentos homogéneos respecto de una o
varias variables, mediante diferentes procedimientos estadisticos, con el fin de poder aplicar a
cada uno de ellos programas especificos de marketing que permitan satisfacer efectivamente
las necesidades de sus miembros y los objetivos de la empresa.

Premium Color cuenta con una ubicacion accesible, se visita clientes de los municipios
aledafios con el fin de ampliar la cartera de clientes. Entre los elementos importantes para
alcanzar el éxito de una empresa se encuentra la de adquirir la capacidad de segmentar

correctamente su mercado.

Principales segmentos de mercado:

e Talleres

e Importadores de autos

e Mecénicos y enderezadores
e Pintores de vehiculos

e Duefos de vehiculos

Existen varias formas para segmentar un mercado, es necesario identificar las distintas
variables de segmentacion para poder determinar la manera mas conveniente de nuestra

estructura de mercado o puablico. Kotler y Armstrong (2008) nos dice:

e La segmentacion geografica: requiere dividir un mercado en diferentes unidades

geograficas como naciones, regiones, estados, municipios, ciudades o incluso vecindarios.
o La segmentacion demografica: divide al mercado en grupos con base en variables

demogréaficas como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de vida familiar, ingreso,

ocupacion, educacién, religion, raza y nacionalidad.
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o La segmentacion psicogréafica: divide a los compradores en diferentes grupos con base en

su clase social, estilo de vida o caracteristicas de personalidad.

o La segmentacion conductual: divide a los compradores en grupos con base en sus

conocimientos, actitudes, usos o respuestas a un producto.

El objetivo de delimitar el mercado del publico meta consiste en enviar el mensaje de forma

adecuada a nuestro cliente objetivo, a traves del desarrollo de técnicas comerciales. Asi, por

medio de estas puede ubicar una segmentacion idénea y alcanzar impacto en los resultados

finales.

Tabla N° 6 Segmentacién Geografica de Premium Color

Region Densidad

Segmentacion geografica

San Salvador, San

Salvador

Urbana

Fuente: elaborado por equipo investigador.

Tabla N° 7 Segmentacion Demografica Premium Color

Segmentacién Demogréfica

Géneroy | Ingreso [ Ocupacién Educacion Raza Nacionalidad
edad

Femenino | Mayor | Empleados | Primaria 0o menos, | Americano, | Salvadorefios
y a $500 secundaria, graduado | europeo, | 0 extranjeros

Masculino de preparatoria, africano,

educacion asiatico
Mayores y
. universitaria oceénico
de 18 afios
incompleta, graduados
universitarios, otras

Fuente: Elaborado por equipo de investigacion
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Tabla N° 8 Segmentacion Psicografica

Segmentacion Psicogréafica

Clase Social Estilo de vida Personalidad
Exigentes, buen gusto,
Clase trabajadora alta- alta Esforzados entusiastas

Fuente: Elaborado por equipo de

Ocasiones

investigacion.

Tabla 9: Segmentacion Conductuales

Segmentacion Conductuales

Beneficios

Situacion del usuario

Habitual, especial

Calidad del producto, buen
gusto

Usuarios potenciales, no
clientes, usuarios habituales

Fuente: Elaborado por equipo de investigacion.

1.3.2.1 Demogréafico

Respecto de este apartado, Kotler y Armstrong plantean lo siguiente: “Dividir al mercado en
grupos con base en variables demograficas tales como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de

vida familiar, ingresos, ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad” (2008).

Este segmento de mercado se centraliza en analizar el comportamiento y comprender con
exactitud a los consumidores potenciales de nuestro producto, haciendo de él su target
competente e idéneo. Las variables que mas se utilizan en este segmento son edad, sexo,
ocupacion y nivel de ingresos de la clase social a la que se dirige el producto o marca. Esto
permite contar con un alto porcentaje de posibilidades para analizar sus intereses, lo que
permite enfocar sus estrategias de marketing y orientarlas a las necesidades de la marca,
aumentando sus activos y la fidelizacion de los clientes hacia los productos que comercializa

Premium Color.
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Las caracteristicas con altas ventajas para poder medir este segmento de mercado al que se
quiere dirigir el producto de pintura automotriz de la empresa son: dedicado a los géneros
masculino y femenino mayor de 18 afios, un ingreso de mas de $300, empleados, educacién,

raza y nacionalidad (podria ser salvadorefio o extranjero en el pais).

v' Edad

Los gustos, las necesidades y los deseos son cambiantes. Premium Color se dirige a personas

mayores de 18 afios que se preocupan por el cuidado, estética y apariencia de su automovil.

v Género

Una de las variables esenciales para tener una satisfaccion completa del cliente es identificar
el género y sus gustos, dado que los hombres y las mujeres son diferentes al momento de
percibir, Premium Color cuenta con una gama amplia de colores para satisfacer cada

necesidad, gusto y deseo de sus clientes actuales y potenciales.

v" Ingresos

El poder de compra de clientes y potenciales es muy marcado. Al tener en cuenta esta
informacion se puede iniciar por el tipo de estrategia de marketing y publicidad que se va a

emplear para optimizar los recursos, activos y obtener mejores resultados.

1.3.2.2 Tipo de industria

La empresa Premium Color se especializa en el comercio de la venta de pintura automotriz;
por medio de la elaboracion de mezclas personalizadas, cumple con alto estandar de calidad

para tener satisfecho a los clientes, con una gama amplia de texturas y colores.

1.3.2.3 Geogréfica

Sobre este aspecto, Kotler y Armstrong plantean: “Dividir un mercado en diferentes unidades

geograficas tales como nacionales, regionales, estados, municipios, ciudades, o vecindarios” (,

2008).
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Esta es una de las variables mas importantes dedicada a dividir el mercado. Premium Color ha
decidido operar en una determinada zona geografica y poner todos sus esfuerzos en el

posicionamiento y extension de su marca.

Premium Color se ubica en el departamento de San Salvador, en la avenida Don Bosco,
urbanizacion Padilla, #349. La empresa ha decidido operar inicialmente en esta area para
poder posicionarse en la zona como un laboratorio Unico especializado en mezcla de pinturas

automotrices de mayor prestigio en el pais.

1.3.2.4 Generacidn y motivaciones

La clasificacion de las generaciones y su componente principal la motivacion son factores
principales para poder construir el perfil del target al cual estd dirigido los productos o
servicios en la actualidad. Esto facilita grandemente el conocimiento de las necesidades que
tiene cada generacion. A continuacion, se detalla las generaciones a las que estad dirigida

Premium Color.

v Baby boomers (1945 - 1964)

Término usado para describir a las personas que nacieron durante el baby boom que sucedid
en algunos paises anglosajones en el periodo contemporaneo y posterior a la Segunda Guerra
Mundial, entre los afios 1946 y 1964°.

A esta generacion le gusta leer noticias, periodicos, revistas, documentales, escuchar musica y
ver television. Las personas nacidas en esta época no son compradores impulsivos y tienen la
capacidad econdmica de llevar una vida con mayor liquidez financiera, viven de una pensién y
poseen ahorros. Suelen tener la capacidad de poder darse lujos, se toman tiempo al tomar
decisiones y son los mas leales a las marcas con las que ellos se identifican, la mayoria por

tradicién familiar.
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v' Generacién X (1965 - 1981)

El término generacion X se usa normalmente para referirse a las personas nacidas tras la

generacion del baby boom.

Es una generacion con pocos cambios respecto de la baby boomer. Son personas un poco mas
dinamicas, aceptan la tecnologia, aunque gran porcentaje de ellos se resiste a utilizarla.
Ademas, son personas que les gusta el éxito y, como tal, demostrarlo; usualmente realizan

viajes, frecuentan bares y restaurantes y cuentan con propiedades.

v Generacién Y (1982 - 1994)

A la generacion Y también se le conoce como generacion del milenio o milénica.

Los nacidos en la generacion Y son dindmicos, aprenden de manera autodidacta. Su fuente de
conocimiento e informacién es la internet, aborrecen la radio y la television. Les gusta mucho
comunicarse por medio de las redes sociales, son emprendedores y ocurrentes; les gusta lo
nuevo Yy divertido como los videojuegos o juegos en linea, interactuando con personas de

diferentes paises. Utilizan Smartphone y Tablet, les gusta el trabajo desde casa.

1.3.2.5 Aspiraciones y objetivos

Cada generacion es representada por aspiraciones y objetivos que los representan en el medio
social. Son estos el motor para poder realizar sus proyectos de vida. Aplicandolo al entorno
del marketing, estas aspiraciones sirven para poder identificar mas a quiénes van dirigidos los

productos y poder asi ser aceptados por los clientes.
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Figura N° 6 Infografico de las Generaciones

GENERACIONES &%

MILLENNIALS 1990- 2000

Son emprendedores

Son multitasking

Aprenden rapido

Elaborado por grupo de investigacion

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion .Tomado de Kotler & Keller, libro Marketing Management (2012)
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1.3.2.6 Actitud y comportamiento

Tabla N° 10 Actitud y compromiso

Baby Boomer

Dominan el mercado con 2.3 billones de dolares en poder adquisitivo. Su lema es “Los
70 son los nuevos 50 y los 50 los nuevos 30”

Generacion X

Tener una vida social activa es una parte importante de llevar un estilo de vida
saludable

Generacion Y

Viven el momento sin la ilusion de que pueden controlar el futuro. Estan muy
comprometidos socialmente, les gusta sentirse Gnicos, por tanto agradecen los productos
y servicios hiper-personalizados.

Fuente: elaborado por grupo de investigacién. Tomado de Kotler & Keller, lioro Marketing Management (2012)

1.4. INVESTIGACION

1.4.1 Sondeo de la marca

Es una técnica que los empresarios deben utilizar frecuentemente para tener una mayor certeza
de las necesidades que presentan los consumidores y de las modificaciones en los productos

actuales para comprobar que sus ideas tienen éxito en la poblacion.

Para poder realizar el sondeo de marca, se necesitan ciertos elementos que ayudaran a realizar
la recoleccién de informacion en referencia a lo que se anda buscando. Ademas, el sondeo nos
dard un pardmetro mas amplio del grupo de personas, ayudando asi a optimizar recursos y

tiempo.
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1.4.1.1 Disefio de la investigacion

e Meétodo

El tipo de la investigacion es no experimental debido a que no se manipulan las variables en
observacién. Las variables independientes ocurren, por lo tanto, se carece de control directo

sobre las variables sin influir en ellas, porque ya sucedieron, al igual que sus efectos.

e Enfoque

La investigacion se trabaja con un enfoque mixto, cualitativo y cuantitativo, dado que se
orienta a tener una mayor amplitud, profundidad, diversidad, riqueza interpretativa y sentido
de entendimiento; esto revela las caracteristicas de la investigacion y datos numéricos que
permiten medir el uso de las plataformas digitales, tratadas mediante herramientas de campo
de la estadistica. Se conoce en qué medida la implementacion de un plan de marketing digital

contribuye a mejorar el posicionamiento del laboratorio de pintura automotriz Premium Color.

e Alcance

La investigacion a realizar es con un alcance exploratorio dado que no se cuenta con estudios

previos debido al poco funcionamiento de la empresa en el mercado.

“Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas 0 no se ha abordado antes”
(Sampieri, 2006, p. 91).

e Tipo

El tipo de muestreo que se realizara en el proceso de investigacion es probabilistico aleatorio
simple, en el cual todos los talleres de enderezado y pintura automotriz podran ser

seleccionados para formar parte de la muestra.
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Por eso se utiliza el muestro aleatorio simple, puesto que se elige de tal manera que cada
muestra posible del mismo tamafio tiene igual probabilidad de ser seleccionada de la
poblacion (Benassini, 2009).

e Poblacién

Conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de indicadores. La poblacion que se
investigo fue de 175 talleres dedicados al rubro de enderezado y pintura automotriz, tomado
de la solicitud registro administrativo de solvencias MINEC 2017-2018 enderezado y pintura

automotriz, brindado por la Direccion General de Estadistica y Censo.

e Muestra

“En estadistica, el tamafio de la muestra es el nimero de sujetos que componen la muestra
extraida de una poblacidn, necesarios para que los datos obtenidos sean representativos de la
poblacion” (Sampieri, 2006).

La muestra utilizada para la recopilacion de la informacién estuvo conformada por 120

talleres de enderezado y pintura. Dicha muestra se obtuvo de la siguiente formula:

ZE'P'Q'N

n= — =
(N—1)-E2+2Z2-P-Q

En donde:
n = Tamafio de la muestra 120
N = Tamafio de la poblacion 175
Z = Nivel de confianza 1.96
P = Probabilidad de éxito 0.5
Q = Probabilidad de fracaso 0.5

E = Error de estimacion 0.05
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Sustituir datos en formula:

(1.96)2 X 0.5 X 0.5 X 175
n= — —
(175 — 1) X (0.05)2 + (1.96)% X 0.5 X 0.5

384 X 05 X 05 X175
n =
174 X0.0025 + 384 X 05 X 05

168
n=—
1.40
n =120

n= 120 duefios de taller de pintura automotriz.

El total de muestra fue de 120 talleres de enderezado y pintura, ubicados en el area

metropolitana de San Salvador norte, limitado en Mejicanos, Zacamil y bulevar Constitucion.

1.4.2 Definicién del instrumento

Los instrumentos a utilizar en una investigacion son recursos o procedimientos que utiliza un
investigador para reunir, ordenar y trasladar de un modo mas facil de entender la informacion

recolectada.

Técnica
Cuantitativa
Encuesta
Instrumento

o Cuestionario: conjunto de preguntas necesarias para estandarizar y recopilar
datos de la empresa Premium Color por medio de personas que podrian ser
clientes potenciales para el uso de los productos que comercializa la empresa;
un formulario considera preguntas a plantear segun los objetivos propuestos en
la investigacion como la experiencia de compra o el uso del producto, utilizando

preguntas abiertas o cerradas.
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Técnica

Cualitativa

La entrevista:

Instrumento

Guia de preguntas: es una técnica de investigacion que consiste en una
interrogacion verbal o escrita que se les realiza a las personas con el fin de
obtener determinada informacidn necesaria para la investigacion, en este caso se
realizara a los clientes fijos que posee la empresa Premium Color. Cuando la
encuesta es verbal se suele hacer uso del método de la entrevista; y cuando la

encuesta es escrita, se suele hacer uso del cuestionario.
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CAPITULO Il

2.1 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

2.1.1 Sistematizacion de informacion del trabajo de campo

El objetivo de la siguiente investigacion fue recopilar datos primarios para identificar el uso
de las plataformas digitales en el sector de pintura automotriz con el fin de crear las estrategias
de un plan de marketing digital que incremente el posicionamiento de la empresa. Se
utilizaron tres técnicas de investigacion. La primera fue para encuestar a 120 talleres de
pintura automotriz en las zonas de Mejicanos, Universitaria norte, Ayutuxtepeque, Zacamil,

calle Bernal y bulevar Constitucion.

La segunda fue una entrevista a los clientes fijos con los que cuenta Premium Color para
poder identificar las oportunidades que tiene la empresa en el medio digital y en servicio al

cliente. Estas entrevistas se efectuaron a través de visitas con la duefia y el vendedor.

La tercera, para conocer las limitantes, metas y alcances que tiene el propietario de la empresa

a corto, mediano y largo plazo.
Con esta investigacion se busca elaborar un plan de marketing digital que ayude a la empresa
a ir a la vanguardia de la tecnologia, un medio para llegar al mercado meta, utilizando los

activos digitales como herramientas principales de comunicacion y ahorro de tiempo.

El vaciado de los datos se realizo en tablas utilizando Excel como herramienta facilitadora

para la creacion de los graficos, seguidos de su respectiva interpretacion y su analisis.
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2.1.2 Interpretacion y andlisis de la informacion

Sondeo realizado a clientes potenciales del laboratorio de pintura automotriz Premium Color,
de acuerdo a datos obtenidos por medio de una encuesta que consta de 17 preguntas cerradas y

opcion multiple.

Edad
Tabla N° 12 Rango de edades
Edad Total Porcentaje
18 - 35 35 29.17%
36 - 45 51 42.50%
46 - 75 34 28.33%
Total 120 100%b6

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Gréafico N° 2 Rango de edades
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacidn.

Interpretacion: El 29.17% de los encuestados se encuentran entre 18-35 afios, el 42.50%
estan dentro del rango de edad entre los 36-45 afios, el 28.33% de 46 afios en adelante.

Andlisis: se determina que el mayor porcentaje de los encuestados se encuentra en el rango de
edad de 36 a 45 afios, puesto que es la edad donde se alcanza un nivel mayor de
responsabilidades econdmicas y se encuentran en la cuspide de su edad productiva.
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Género

Tabla N° 13 Género de los encuestados

Genero Total Porcentaje
Femenino 3 2.50%
Masculino 117 97.50%

Total 120.00 100.00%

Grafico N° 3 Género de los encuestados

Género

® Femenino ™ Masculino

2.50%

97.50%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: El 2.50% de la poblacion encuestada representan el género femenino, y el

97.50% corresponde al género masculino.

Andlisis: la participacion del género femenino en este rubro es minima; la industria
automotriz estuvo histéricamente asociada a la fuerza fisica, motivo por el cual el trabajo de

enderezado y pintura esta liderado por hombres.
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Nivel de estudio

Tabla N° 14 Nivel de estudio de los encuestados

Ultimo nivel de estudio
aprobado Total Porcentaje
Educacién basica 71 59.17%
Educacion superior 14 11.67%
Bachillerato 35 29.17%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Grafica N° 4 Nivel de estudio de los encuestados

Nivel de estudio

@ Educacion basica Educacion superior  MBachillerato

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
Interpretacion: el 59.17% de los encuestados manifesto que el ultimo nivel de estudio
aprobado es educacion basica, el 11.67% educacion superior, mientras que el 29.17% alcanz6

un nivel de estudio de bachillerato.

Anélisis: educacion bésica es el ultimo nivel de estudio alcanzado por la mayoria de los
encuestados, probablemente es porque este tipo de trabajos son considerados un oficio por

encima de una profesion.
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Obijetivo: Identificar el dispositivo electrénico que mas se utiliza para conectarse a las redes

sociales.
Pregunta 1. ;Cudl es el dispositivo que més utiliza para conectarse a sus redes sociales?

Tabla N° 15 Dispositivo frecuente

Dispositivo Total Porcentaje
Smartphone 116 96.67%
Laptop 3 2.50%
Ordenador de escritorio 1 0.83%
Total 120 100.00%

Grafico N° 5 Dispositivo frecuente

Dispositivo electronico que mas utiliza
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Fuente: elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: de la poblacion encuestada, el 96.67% indico que el dispositivo electrénico
que utiliza con mas frecuencia es el Smartphone, el 2.50% sefial6 que utiliza con mas

frecuencia laptop, mientras que el 0.83% hace uso de un ordenador de escritorio.

Analisis: el dispositivo movil o Smartphone es el que mas se utiliza, ya que es de mayor
comodidad para poder movilizarse dentro del ambiente laboral. Los demas dispositivos, en
cambio, se ubican en un lugar en especifico con la limitante de poder movilizarse y continuar

con el trabajo, o estar pendiente de las actividades que se realizan en ellos.
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Objetivo: Definir el tiempo que los usuarios invierten en las redes sociales.

Pregunta 2. ;Cuénto tiempo aproximadamente navega al dia en redes sociales?

Tabla N° 16 Rango de horario de conexion en redes sociales

Cuanto tiempo
navega en redes
sociales Total Porcentaje
De 0 a 30 mins 3 2.50%
de 31 a 60 mins 20 16.67%
De 1 a 2 horas 31 25.83%
De 2 a 3 horas 29 24.17%
De 3 a 4 horas 9 7.50%
Mas de 4 horas 20 16.67%
No contesto 8 6.67%
Total 120 100.00%0

Gréafica N° 6 Rango de horarios de conexion en redes sociales
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Fuente: elaborado por grupo de investigacion.
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Interpretacion: segun los encuestados, el 2.50% utiliza redes sociales de 1-30 minutos, el
16.67% indico estar en el rango de 31-60 minutos, el 25.83% invierte entre 1-2 horas, el
24.17% de 2-3 horas, el 7.50% de 3-4 horas, y el 16.67 % manifestd que en el dia usa redes
sociales mas de 4 horas, mientras que el 6.67% no contestd debido a que no poseen un
Smartphone u otra clase de dispositivo electronico.

Analisis: el tiempo aproximado invertido en el uso de las redes sociales es bastante dinamico
debido a que contamos con participacion de los encuestados dentro de todos los rangos; sin
embargo, la mayor participacion se encuentra dentro de una hora y dos horas, puesto que el
dispositivo con el que cuentan en su mayoria es Smartphone utilizado como una de sus

principales herramientas de trabajo.
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Obijetivo: Distinguir cual es la red social que mas utilizan en el ambiente de pintura

automotriz.

Pregunta 3. ¢Cudl de las siguientes redes sociales es la que usted mas utiliza? Considerando

que 1 es el menos frecuente y 5 el mas frecuente.

Tabla N° 17 Redes sociales que mas utilizan

Otras

redes
Escala Facebook | Instagram | WhatsApp | YouTube | Pinterest | sociales
1 20.00% 35.83% 0.00% 63.33% 5.00% 0.00%

2 16.67% 3.33% 0.00% 8.33% 0.00% 0.00%

3 8.33% 0.83% 0.00% 10.00% 0.00% 0.83%

4 22.50% 0.00% 9.17% 3.33% 0.00% 0.00%

5 15.00% 0.00% 82.50% 1.67% 0.00% 0.00%

No posee 10.00% 52.50% 0.00% 5.83% 87.50% 7.50%
No contestd 7.50% 7.50% 8.33% 7.50% 7.50% 91.67%

Total 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Grafica N° 7 Redes sociales que més utilizan

Redes sociales

100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%

ED.DDE’&

g | B ] S A
I 2 3 4 > pz[;e cagzsm
B Facebook | 20.00% | 16.67% | 833% | 22.50% | 15.00% | 10.00% | 7.50%
B Instagram | 35.83% | 3.33% | 0.83% | 000% | 0.00% | 52.50% | 7.50%
B WhatsApp| 0.00% | 0.00% | 0.00% | 917% | 8250% | 0.00% | 833%
B YouTube | 63.33% | 833% | 10.00% | 333% | 167% | 583% | 7.50%
B Pinterest 5.00% | 0.00% | 0.00% | 0.00% | 0.00% | 87.50% | 7.50%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: en una escala del 1 al 5, en donde 1 es el menos frecuente y 5 el més
frecuente, en relacién al uso de las diferentes redes sociales como resultado se obtuvieron los

siguientes datos.

Facebook: el 20% indic6 utilizar esta red en la menor de la escala nimero # 1, el 16.67%
sefialé que la frecuencia corresponde al # 2, el 8.33% indico frecuencia # 3, el 22.50% sefiald
el # 4, el 15% manifestd utilizar esta red de manera muy frecuente #5, el 10% no posee una

cuenta en esta red y el 7.50 % decidié no contestar.

Instagram: el 35.83% coloco esta red en a escala menos frecuente # 1, el 3.33% frecuencia #
2, el 0.83 utiliza esta red con frecuencia intermedia # 3, el 52.50% no posee una cuenta, Yy el

7.50% no contesto.
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WhatsApp: el 9.17% de la poblacién encuestada coloco esta red en frecuencia # 4 en el uso de
esta red social, el 82.50% indico utilizar esta red con mas frecuencia en la escala mas alta # 5,

el 8.33% no contesto.

YouTube: el 63.33% informo utilizar esta red con muy poca frecuencia, posicionandola en
frecuencia #1, el 8.33% menciond utilizarla en algunas ocasiones # 2, el 10% la utiliza mas
frecuentemente frecuencia # 3, el 3.33% la utiliza mas frecuente en escala # 4, el 1.67 % en

escala # 5, el 5.83% no posee cuenta en esta red y el 7.50% de los encuestados no contesto.

Pinterest: el 5% de la poblacion encuestada indicé poseer una cuenta en esta red social pero no
la utiliza con frecuencia colocandola en la menor escala #1, el 87.50% no posee cuenta

personal, el 7.50 % no contesto.

Otras redes sociales: el 91.67 % de los encuestados no emitié ninguna respuesta, el 7.50%
indico que no posee otro tipo de red social adicional a las mas utilizadas en la actualidad, el

0.83% menciono que en ocasiones utiliza otro tipo de red social, colocandolo en la escala #3.

Andlisis: el uso de las diferentes redes sociales entre los encuestados es limitado en su
mayoria a Facebook y WhatsApp debido a que son las dos plataformas mas utilizadas por los
propietarios, posiblemente porque los mismos usuarios manifestaron que son mas accesibles a
la comunicacion directa con sus clientes mientras las otras son mas enfocadas al

entretenimiento como tal.

Objetivo: Descubrir las acciones que realiza mas frecuentes en las redes sociales.

Pregunta 4. Califique la frecuencia con la que usted realiza las siguientes acciones en sus

redes sociales, siendo 5 el de mayor y 1 el menor.
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Tabla N° 18 Acciones mas frecuentes en las redes sociales

Buscar
Mantenerme informacion
informado de /ofertas de
Comunicacioén |acontecimientos Conocer | diferentes Comunicacion
Escala con amistades | de la realidad | Entretenimiento | personas negocios con clientes
1 62.50% 60.83% 71.67% 88.33% 33.33% 0.00%
2 12.50% 10.00% 9.17% 0.00% 0.83% 1.67%
3 5.00% 8.33% 3.33% 0.83% 5.00% 0.00%
4 5.83% 7.50% 5.00% 2.50% 26.67% 5.00%
5 5.00% 5.00% 3.33% 0.00% 25.83% 80.83%
No contesto 9.17% 8.33% 7.50% 8.33% 8.33% 12.50%
Total 100.00% 100.00% 100.00%0 100.00% | 100.00% 100.00%
Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
Grafico N° 8 Acciones mas frecuentes en las redes sociales
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m No contesto 9.17% 8.33% 7.50% 8.33% 8.33% 12.50%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Interpretacion: en una escala del 1 al 5, en donde 1 es el menos frecuente y 5 el mas
frecuente, en relacion al uso de las redes sociales entre los datos mas relevante se obtuvo.

Comunicacion con amistades: el 62.50% indicO que no utiliza las redes sociales con este
propdsito colocandolo en la escala # 1 menos frecuente y para el 5% de los encuestados es la
accion mas frecuente.

Mantenerme informado de acontecimientos de la actualidad: el 60.83 % de los encuestados
coloco esta accion menos frecuente que realiza en el uso de sus redes sociales, el 5% realiza
esta accién frecuentemente.

Entretenimiento: el 71.67 % de la poblacién encuestada no utiliza las redes sociales con fines
de entretenimiento, el 3.33% de los encuestados utiliza sus redes sociales para
entretenimiento, colocandolo en la escala mas frecuente #5.

Conocer personas: el 88.33% de los encuestados no realiza esta practica frecuentemente, el
2.50% coloco esta accion en la escala # 4; es decir que utiliza sus redes sociales para realizar
con frecuencia esta accion.

Buscar informacion/ofertas de diferentes negocios: el 33.33% de los encuestados indicd no
utilizar las redes sociales con mucha frecuencia para realizar esta accion, el 26.67% de la
poblacion encuestada ubico esta accion en la escala # 4, representando frecuentemente el uso
por este propdsito.

Comunicacion con clientes: el 80.83% de la muestra colocé esta accion en la escala con
mayor frecuencia en el uso de las redes sociales para mantenerse constantemente en
comunicacioén con sus clientes.

Andlisis: la informacién recabada indica que la accion mas frecuente de los encuestados es la
comunicacion con los clientes, con lo que se ratifica que tanto el dispositivo como el uso de
este en redes sociales se convierte en una herramienta esencial para desempefiarse
exitosamente en sus labores cotidianas. También la busqueda de ofertas, informacion y otros
negocios dedicados a la misma industria de pintura automotriz es la segunda accion mas
frecuente realizada por los encuestados, lo que indica que este tipo de acciones estan
orientadas a incrementar sus ventas y, de manera indirecta, a hacer sondeo de su competencia.
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Obijetivo: Identificar el uso de las plataformas digitales para la adquisicion de productos de
pintura automotriz.

Pregunta 5. En los ultimos 6 meses al adquirir producto de pintura automotriz, ¢ha utilizado
plataformas digitales (redes sociales o paginas web) para realizar busqueda del mismo? (si la
respuesta es Si continuar en p. 7; si la respuesta es no pasar a la p. 10).

Tabla N° 19 Adquisicion de productos de pintura automotriz

Adquisicion de producto Total | Porcentaje

No 69 57.50%
Si 51 42.50%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Grafico N° 9: Adquisicion de productos de pintura automotriz

Adquisicion de producto

42.50%
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 57.50% de los encuestados no ha adquirido producto relacionado a pintura
automotriz ni ha utilizado plataformas digitales en los Gltimos 6 meses para realizar busqueda
del mismo, mientras que el 42.50% indico haber realizado compras y busqueda de productos
relacionados.

Andlisis: los datos obtenidos segun la muestra indican que la mayoria de los usuarios no ha
adquirido producto a través de alguna plataforma digital haciendo compra directa al proveedor
o visitando la tienda fisicamente, lo cual podria convertirse en oportunidades de negocios a
explotar.
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Objetivos: Medir la frecuencia de compra en las plataformas digitales de productos
automotrices.

Pregunta 6. ;Con qué frecuencia realiza compras de productos automotrices en las plataformas
digitales?

Tabla N° 20 Frecuencia de compra

Frecuencia de compra Total Porcentaje
Cada 15 dias 0 0.00%
1 vez al mes 5 4.17%
cada 6 meses 46 38.33%
No contestd 69 57.50%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Grafico N° 10 Frecuencia de compra
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 57.50% de los encuestados no emitid ninguna respuesta ante la
interrogante acerca de la frecuencia con la que realiza compras de productos automotrices en
plataformas digitales, el 38.33% realiza compras cada 6 meses, el 4.17% una vez al mes.

Andlisis: los resultados indican que un amplio porcentaje de los propietarios de talleres de
enderezado y pintura realizan compras cada seis meses, esto debido a que no cuentan con un
proveedor que pueda brindarles crédito por mas de 15 dias y tienen que abastecer su
inventario en un lapso de tiempo bastante amplio. Sin embargo, el mayor porcentaje de los
encuestados no emitio una respuesta ante esta interrogante.
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Objetivo: Descubrir las motivaciones de busqueda en las plataformas digitales.

Pregunta 7. ¢(Cudl ha sido la motivacion a realizar busquedas de productos o servicios en
plataformas digitales? (puede elegir mas de una opcion).

Tabla N° 21 Motivacién de basqueda en redes sociales

Motivo Total Porcentaje
Calificar el prestigio de la empresa
que ofrece el producto 19 11.31%
Comprar el producto o servicio 37 22.02%
Acceso inmediato a la informacion 12 7.14%
Mencionar opiniones acerca del
producto 19 11.31%
Buscar nuevas promociones 12 7.14%
Otros: 69 41.07%
Total 168 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Grafica N° 11 Motivacion de busqueda en redes sociales
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Interpretacion: los resultados obtenidos acerca de las principales motivaciones al momento
de realizar basquedas de productos relacionados a pintura automotriz en plataformas digitales
arrojan que el 11.31% del 100% de respuestas obtenidas en seleccion multiple indicé que
conocer el prestigio de la empresa lo ha motivado a realizar busqueda, el 22.02% sefial6 que el
motivo principal de busqueda es debido a su interés en comprar el producto, el 7.14% lo hace
por el acceso inmediato de la informacion, el 11.31% es motivado por conocer la opinion de
otros usuarios acerca del producto en interés, el 7.14% lo motiva la busqueda de nuevas

promociones y 41.07% realiza su busqueda de productos o servicios motivado por otros.

Andlisis: de acuerdo a los datos obtenidos en la investigacion, aproximadamente la cuarta
parte de los usuarios estan motivados a realizar bisqueda de productos impulsados por el
interés de adquirir el bien como tal, aunque la mayoria de usuarios realizan bdsquedas de
productos por diferentes razones busqueda de promociones, sorteos, oportunidades de venta,

entre otros.
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Obijetivo: Identificar las plataformas que mas demandan los usuarios al momento de realizar la

busqueda.

Pregunta 8. Seleccione las opciones de plataformas digitales que suele utilizar para buscar el

producto o servicio.

Tablas N° 22 Plataformas que méas demandan los usuarios

Plataformas digitales Total | Porcentaje
Pagina Web oficial de la empresa 6 3.59%
Google 35 20.96%
Mozilla 0 0.00%
OLX 26 15.57%
Amazon 1 0.60%
YouTube 7 4.19%
Instagram 0 0.00%
Facebook 15 8.98%
EBay 8 4.79%
Otros 0 0.00%
No contest 69 41.32%
Total 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Grafico N° 12 Plataformas que mas demandan los usuarios
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: entre las plataformas més utilizadas por la poblacion encuestada para realizar
busqueda de algin producto estd Google con el 20.96%, el 15.57% menciond que OLX es una
de las plataformas mas utilizadas con el fin de realizar una compra o venta, el 8.98% utiliza
Facebook para buscar productos de interés y el 41.32 % no emitio respuesta.

Andlisis: el estudio indica que la plataforma digital usada con mas frecuencia es el motor de
busqueda mas famoso a nivel mundial, Google, seguido de la plataforma de clasificados
digital OLX vy la red social Facebook, las cuales, segin los mismos usuarios, son los medios
mas efectivos para encontrar informacion, incluso aun mas que las mismas paginas oficiales
de los proveedores.
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Objetivo: Analizar los niveles de atraccion de la publicidad en las plataformas digitales

Pregunta 9. ;Cual es el nivel de atraccion de una publicidad en las plataformas digitales?

Considerando que 1 es menos atractivo y 5 es mas atractivo.

Tabla N ° 23 Niveles de atraccion y publicidad

Publicaciones Publicaciones
con contenido con contenido Imagenes
Escala de ofertas Videos informativo Imagenes | con texto
1 20.00% 8.33% 32.50% 26.67% 33.33%
2 7.50% 6.67% 21.67% 20.83% 10.83%
3 20.00% 19.17% 22.50% 22.50% 15.83%
4 16.67% 11.67% 14.17% 16.67% 14.17%
5 35.83% 54.17% 9.17% 13.33% 25.83%
Total 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% | 100.00% |

uente: Elaborado por grupo de investigacion.

Grafico N° 13 Niveles de atraccion y publicidad
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Interpretacion: en una escala del 1 al 5, en donde 1 es el menos atractivo y 5 el mas
atractivo, en publicidad en las plataformas digitales entre los datos mas relevantes se

obtuvieron los siguientes.

Publicaciones con contenido de ofertas: el 35.83% de los encuestados coloca en la escala méas
alta el atractivo de este tipo de publicidad, y el 20% lo considera muy poco atractivo,

colocandolo en la escala més baja # 1.

Videos: el 54.17% de la poblacién encuestada considera los videos como una publicidad muy

atractiva, el 8.33% considera este tipo de publicidad menos atractiva.

Publicaciones con contenido informativo: el 32.50 % menciona que este tipo de publicidad no

antes atractiva para los consumidores y el 9.17% indic6 muy atractiva esta publicidad.

Imagenes: el 26.67% de los encuestados sefialé en la escala mas baja # 1 este tipo de

publicidad, el 13.33% pertenece a la escala mas atractiva en relacion a esta.

Imégenes con texto: el 33.33% de los encuestados no considera atractiva esta opcion, el

25.83% indico que este tipo de publicidad es muy atractiva.

Andlisis: las estadisticas revelan que los usuarios consideran que la publicidad mas atractiva
es la que contiene videos, incluso mas que las publicaciones con contenidos de ofertas. Esto
indica que a pesar del gran interés que hay en los precios del producto, el contenido visual
sigue siendo de mayor interés, dado también que un individuo procesa las imagenes hasta

60,000 veces mas rapido que textos y demas tipos de contenido menos visual.
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Obijetivo: Evaluar la posibilidad del uso de una aplicacion movil para la adquisicion de pintura
automotriz.

Pregunta 10. ¢Estaria dispuesto en utilizar una aplicacion en su dispositivo movil para adquirir
la pintura automotriz?

Tabla N° 24 Posibilidad de uso de aplicacion movil

Disponibilidad de usos Total | Porcentaje
No 19 15.83%
Si 101 84.17%
Total 120 100.00%

Gréfica 14: Posibilidad de uso de aplicacién movil

Disponibilidad de uso

N Mo S|

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: del 100% de los encuestados, el 84.17 % tiene la disponibilidad de utilizar
una aplicacion en su dispositivo movil para adquirir producto relacionado a pintura
automotriz, el 15.83% menciond no poseer interés.

Andlisis: la mayoria de los encuestados muestran interés ante la posibilidad de adquirir una
aplicacion en su mavil para poder contar con acceso a la tecnologia y asi, por medio de la
innovacion, podran crear y solicitar las tonalidades que deseen por medio de las herramientas
que posea la aplicacion; por otra parte, una minoria no muestra interés, manifiestan estar
renuentes a la idea de realizar sus propias mezclas y prefieren que sea el proveedor quien
directamente se encargue de ello.
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Obijetivo: Descubrir la presencia de la publicidad de pintura automotriz en las redes sociales.
Pregunta 11. ;Ha visto publicidad de pintura automotriz en redes sociales?

Tabla N° 25 Publicidad automotriz en redes sociales

Publicidad Total Porcentaje
No 43 35.83%
Si 77 64.17%
Total 120 | 100.00%

Grafico N° 15 Publicidad automotriz en redes sociales

Publicidad

64.17% 35.83%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 35.83% de los encuestados no ha visto ningin tipo de publicidad de

pintura automotriz en redes sociales, el 64.17% mencion6 haber visto publicidad en diferentes

redes sociales.

Anélisis: de acuerdo a los encuestados, la mayoria ha visto publicidad en redes sociales, pero
un buen porcentaje expresa que no, lo que también obedece a una tendencia mas marcada a la
busqueda de proveedores directamente a través de Google u otras plataformas como OLX,

incluso antes de las redes sociales o la pagina del mismo proveedor.
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Objetivo: Establecer los tipos de promociones que los usuarios desean adquirir.

Pregunta 12. ;Qué tipo de promociones le gustaria encontrar en redes sociales acerca de
pintura automotriz?
Tabla N° 26 Tipos de promocion

Promociones Total Porcentaje
Concursos 6 5.00%
Concursos, descuentos 1 0.83%
Concursos, sorteos, descuentos 1 0.83%
Capacitacion 2 1.67%
Descuentos 107 89.17%
Descuentos, ofertas 1 0.83%
Ofertas 1 0.83%
Sorteos, descuentos 1 0.83%
Total 120 100.00%
Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
Gréafico N° 16: Tipos de promocion
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 89.17% de la poblacion encuestada muestra mayor interés en encontrar en
redes sociales promociones relacionadas a descuentos en materiales relacionados a pintura

automotriz, el 5% en concursos.

Andlisis: la gran mayoria de los encuestados aseguran que su principal objetivo es encontrar
descuentos de pintura automotriz, incluso mas que ofertas que no necesariamente incluyen una
disminucion obvia del precio del producto.
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Obijetivos: Definir el aspecto o la caracteristica principal que buscan en la pintura automotriz.

Pregunta 13. ;Cual es la principal caracteristica que busca usted en una pintura automotriz?

Tabla N° 27 Caracteristicas de pintura automotriz

Aspectos que busca en la pintura | Total | Porcentaje
Amplia gama de colores 5 4.17%
Calidad 92 76.67%
Calidad, garantia 1 0.83%
Durabilidad 20 16.67%
Precios 1 0.83%
Premio 1 0.83%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Gréafica N° 17 Caracteristicas de pintura automotriz
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 76.67% de los encuestados manifiesta que la caracteristica mas importante
a tomar en cuenta en la eleccion de pintura automotriz es la calidad, el 16.67% prefiere la

durabilidad, el 4.17% una amplia gama de colores y el 0.83% toma en cuenta el precio.

Andlisis: dejando de lado el precio del producto, las estadisticas indican que la calidad es la
caracteristica mas importante que se busca en la pintura automotriz. Este es el factor clave en
el resultado final del trabajo, obteniendo resultados satisfactorios entre los clientes para lograr

fidelidad de los mismos y posicionamiento de la empresa en el mercado, como resultado.
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Objetivos: Definir la principal influencia en la compra de pintura automotriz.

Pregunta 14. ;/Quién influye en las referencias personales a la hora de seleccionar el
laboratorio de pintura automotriz?

Tabla N° 28 Influencia

Influecia Total Porcentaje
Amistades 3 2.50%
Familiares 16 13.33%
Colegas/ Duefios de otros talleres 80 66.67%
Otros 21 17.50%
Total 120 100.00%

Fuente: elaborado por grupo de investigacion.

Grafica N° 18 Influencia
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 66.67% de los encuestados informan que las referencias de mayor peso
que influyen al momento de escoger un laboratorio de pintura automotriz son los colegas o
duefios de otros talleres dedicados al mismo rubro y el 13.33% a referencias de familiares o
conocidos.

Andlisis: la publicidad de primera mano o boca a boca es la que mas peso tiene al momento
de escoger un proveedor de pintura automotriz, motivo por el cual es de vital importancia
contar con producto de calidad y buen servicio para poder adquirir excelentes referencias
dentro del mercado.
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Objetivos: Definir la importancia de las referencias personal en la compra de pintura

automotriz.

Pregunta 15. ¢Cudl es la importancia de las referencias personales a la hora de elegir el

laboratorio de pintura automotriz?

Tabla N° 29 Importancia de las referencias personales

Importancia Total Porcentaje
1 7 5.83%
2 49 40.83%
3 61 50.83%
4 3 2.50%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
Gréafica N° 19 Importancia de las referencias personales
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: los datos obtenidos en una escala del 1 al 4, en donde 1 es nada importante y
cuatro muy importante, reflejan que el 50.83% de los encuestados considera que es importante
la referencia personal que se obtiene de un laboratorio de pintura, el 40.83% lo considera poco

importante, mientras que el 5.83% nada importante y el 2.50 % muy importante.

Andlisis: si bien hay una importante influencia de las referencias personales a la hora de
escoger un laboratorio de pintura automotriz, este factor no recibe la méas alta puntuacién a la

hora de escoger el mismo y lo sitian como de importancia media.
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Objetivo: Identificar la marca de preferencia de pintura automotriz.

Pregunta 16. De las siguientes marcas de pintura automotriz, ¢cudl es la de su preferencia?

Tabla N° 30 Marca de preferencia

Marcas Total | Porcentaje

DuPont 8 6.67%
Klass (Pintura sur) 11 9.17%
Mega 7 5.83%
Sherwin Williams 54 45.00%
Yatu 40 33.33%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Gréafica N° 20 Marca de preferencia

Marcas de preferencia
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Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Interpretacion: el 45% de los encuestados prefieren pintura Sherwin Williams, el 33.33% se
inclina por YATU, el 6.67% de la muestra se inclina por Dupont, para el 9.17% Kilass es la
marca de su preferencia y el 5.83% prefiere Mega.

Analisis: los encuestados concuerdan que la marca de mayor preferencia es Sherwin
Williams, esto obedece a uno de los factores determinantes a la hora de escoger un producto,
dado que la calidad de esta marca supera a las demdas a pesar de no ser la de precio méas
accesible; sin embargo YATU en, el transcurrir del tiempo en el mercado, ha logrado un
posicionamiento en segundo lugar de las marcas de preferencia.
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Objetivo: Analizar el beneficio que le brinda actualmente el proveedor de pintura automotriz.

Pregunta 17. ;Cual es el beneficio que brinda el laboratorio de pintura automotriz con el que

trabaja actualmente?

Tabla N° 31 Beneficio de proveedores

Beneficio Total Porcentaje
Descuentos por cliente frecuente 20 16.67%
Pago a plazos 25 20.83%
Servicio a domicilio 49 40.83%
No contestd 26 21.67%
Total 120 100.00%

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Grafico 21: Beneficio de proveedores

Beneficios

F0.83 %

Descuentos Pago a plazos
por cliente
frecuente

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Servicio a No contesto
domicilio

Interpretacion: el beneficio de servicio a domicilio es el que representa mayor porcentaje

entre los encuestados con un 40.83%; el 21.67% no emitid ninguna respuesta ante la

interrogante.

Andlisis: uno de los beneficios mas buscados por los usuarios de laboratorios de pintura

automotriz es el que su producto sea entregado a domicilio; esto no solo es conveniente, sino

que agiliza sus propios procesos en la entrega de los trabajos, incrementando también asi la

satisfaccion de sus propios clientes.
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Analisis general de los datos recolectados

Analisis General

Variable

Cuadro 3: Analisis general de los datos
recolectados

Analisis

Marketing Digital

Los dispositivos de mayor uso para el acceso a la
informacién de los proveedores y productos, dada
su facilidad y portabilidad son los Smartphone esto
conlleva a que la mayoria de ellos se mantenga
conectados a redes sociales en busca de informacion
por alrededor de 2 horas diarias.

No obstante, la gran mayoria posee como red social
de preferencia, WhatsApp Yy Facebook Ilos
encuestados expresan que su plataforma digital
predilecta para la bulsqueda de productos vy
proveedores es el motor de busqueda de Google o
incluso los clasificados en linea de OL X antes que la
red social misma.

A pesar de la frecuencia que visitan las plataformas
digitales en busca de precios y ofertas no se realizan
compras en linea sino que se utilizan mayormente
para obtener informacién siendo estos mas
influenciados por los contenidos visuales sobre los
de texto.

Competitividad

Los encuestados también expresan que dan
importancia media a las referencias personales sobre
laboratorios de pintura automotriz el factor mas
determinante a la hora de escoger un producto,
incluso mas que su mismo precio, es la calidad y los
beneficios, como la entrega a domicilio, que el
laboratorio pueda ofrecer dado el impacto que esto
también representa para sus mismos negocios de
pintura automotriz.

Servicio al Cliente

Para mejorar el posicionamiento de la empresa
Premium Color podemos ver que la mayoria de
clientes potenciales son adultos mayores de 36 afos
quienes estan en la cuspide de su edad productiva,
siendo también en gran porcentaje del género
masculino debido al rubro de esta industria.

La mayoria de la muestra de encuestados poseen
solamente educacidon basica esto refleja sus inicios
a temprana edad y anteponiendo el negocio a la
educacion especializada.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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2.2 Infograficos

2.2.1 Conceptualizacion

Para Gonzalo Peltzer (1991, p. 135), los infograficos o infogramas emplea ambos términos
como sinénimo; son expresiones graficas, mas o menos complejas, de informaciones, cuyo
contenido son hechos o acontecimientos, la explicaciéon de cdémo algo funciona o la

informacién de cédmo es una cosa.

La infografia consiste en trasformar la informacion, que unifica mapas, esquemas, datos y
procesos, para llevar temas complejos a términos comprensibles, que revelen aquello que no

se puede ver a simple vista.

Son una poderosa arma de impacto para captacion de atencion para el cerebro humano ya que
este percibe de una forma mas fécil las imagenes estimulando sus sentidos e inclindndolo a

leer la informacion obligandolo a decodificar el mensaje que trasmiten los inforgramas .

La importancia de crear una estructura de infogramas con contenido formal o dinamico hace
mas facil transmitir de forma graficay organizada la informacién que se destaca acerca de un
producto, marca o servicio debe estar disefiado para llamar la atencién del lector, tiene que
ser innovador con datos nuevos y contrastados, diferentes tipos de letra e inclusive tamafios y
que sea de facil comprensién para quien lo visualice; la cual puede ser insertada por blogs,
web y redes sociales.

2.2.2 Caracteristicas

La infografia posee ocho caracteristicas segun Valero Sancho (2001):

. Da significado a una informacion plena e independiente.

. Que proporcione informacion suficientemente actualizada.
. Que permita comprender el suceso acontecido.

. Que contenga informacion escrita con formas tipograficas.
. Que contenga elementos iconicos precisos.
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Que pueda tener capacidad informativa suficiente y sobrada para tener entidad

propia, o que realice funciones de sintesis 0 complemento de la informacion

escrita.
. Que proporcione cierta sensacion estética (no imprescindible).
. Que no contenga errores, contradicciones o faltas de concordancia.

2.2.3 Clasificacion

En cuanto a su clasificacion, se pueden establecer dos tipos a nivel general, segin Valero
Sancho (2008):

e Individuales: que contienen los elementos necesarios para construir una unidad de

contenido.

e Colectivas: combinan mas de una infografia en un contenedor como puede ser un recuadro.
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2.2.4 Infogréficos de la investigacion

Figura N° 7 Infografico del target

97.50 %6

2.50 %o

EDAD

El genero masculino
con un rango de edad
de los 36 a 45 anos son

los que predominan

en el ambito de
pintura automotriz

NIVEL EDUCATIVO

El trabajo de pintura
automotriz es considerado
un oficio por lo tanto el nivel
de educacion alcanzado es
basica.

ELABORADCOC POR GRUPO DE INWVESTIGACION

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Figura N° 8 Infogréafico redes sociales de mayor frecuencia

REDES SOCIALES DE
MAYOR FRECUENCIA

TIEMPO DE
NAVEGACION

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Figura N° 9 Infogréafico de aspectos principales de la pintura automotriz
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Figura N° 10 Infografico de acciones mas frecuentes en redes sociales

ACCIONES MAS
FRECUENTES EN REDES
SOCIALES

f & O

El 5% indico que utiliza
las redes sociales con
este propodsito

El 5% manifiestan que

G utiliza las redes
% sociales para
mantenerse informado
de la realidad.

EL 71.6% de los
encuestados no utiliza
las redes socialesde ﬁ
como medio de
entretenimiento.

EL 8.33 %o de los
encestados utiliza redes
sociales como medio para
conocer personas

El 80 % utiliza las redes
sociales como medio de
comunicacidn con sus
clientes

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Interpretacion de infogramas

El infogréafico 1, Muestra que el género femenino es el que menos predomina a realizar el
trabajo de pintura automotriz destacandose en el area de la administracion del lugar,
determinando que los que se dedican a esa labor son los hombres de entre los 36 y 45 afios de

edad, con un promedio de educacion basica.

El infografico 2, Determina que la red social més frecuente entre los usuarios de enderezado y
pintura automotriz para contactarse con sus proveedores es por medio de WhatsApp,
aplicacion instalada en sus Smartphone con conexiones constantes por rangos de 1 a 2 horas

diarias.

El infografico 3, Nos muestra los aspectos principales que los usuarios valoran acerca de un
producto, expresando en niveles preferenciales los aspectos que debe cumplir una pintura
automotriz segun su criterio; las marcas a las que se inclinan con porcentajes de preferencias
en escala, y los beneficios que les brindan los proveedores para dinamizar y facilitarles la

compra de sus productos.

El Infogréfico 4, Determina las acciones que mas realizan los encuestados en redes sociales,
manifestando las actividades frecuentes que ellos tienen es para comunicarse con sus clientes
y proveedores de una forma inmediata por medio del intercambio de mensajes, audios o
Ilamadas por medio de WhatsApp, publicaciones en Facebook de promociones de sus talleres,

y para mantenerse informado de acontecimientos de la actualidad del pais.
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2.2.5 Conclusiones generales de percepcién de la marca

e Segln datos obtenidos del registro administrativo de solvencias MINEC 2017-2018
se cuenta con una poblacién de 175 talleres de enderezado y pintura automotriz
registrada en el departamento de San Salvador Realizandoles una encuesta al 69% de
la poblacion, ya que representan la muestra y el mercado potencial. También se
efectud una entrevista a un grupo selecto de clientes fijos de Premium Color, ambas
revelan informacion transcendental que muestra aspectos de vital importancia en

relacion al producto y servicio ofertante.

e En relacion a la informacion acerca de los medios digitales se concluye que las redes
sociales de mayor uso son Facebook y WhatsApp, en comparacion a las demas redes
sociales que cuentan con un minimo porcentaje, razén para hacer hincapié en
enriquecer de contenido atractivo las redes sociales con mayor demanda para explotar

al maximo el alcance con los que estos cuentan.

e Para lograr un posicionamiento de la marca frente a los competidores se espera
alcanzar mejoras por medio de la implementacion de distintas estrategias digitales para
obtener mayor afluencia en medios sociales digitales por medio de los cuales se

pretende alcanzar aceptacion y afluencia de posibles clientes potenciales.

e El ciclo de entrega del producto no es eficaz. El rutero y la propietaria realizan ruta
juntos, esto no contribuye a realizar mas visitas brindando el mismo servicio por lo
tanto no se ve un incremento en la cartera de clientes y a su vez afecta el tiempo de

entrega.

e Se observo que no hay una identidad corporativa por parte de los empleados, la falta de

elementos visuales no brinda una presencia profesional distintiva en el mercado.
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e El canal de comunicacion con los clientes es la aplicacion de WhatsApp utilizando el
numero personal de los duefios, limitando el acceso y pronta respuesta por parte de los

empleados a los clientes.

2.3 MAPA DE LA SITUACION
2.3.1 Descripcion general de la situacion digital actual de la entidad

Las redes sociales se han convertido en una potente herramienta en el mundo comercial,
imponen percepciones que fortalecen la publicidad, lo cual permite un acceso inmediato para
llegar a audiencias mayores y de una forma mas efectiva, repercutiendo al momento de la
toma de decisién de la compra y, por ende, las ventas, y dejando atrds la comunicacién
tradicional como teléfonos fijos. En el transcurso del tiempo se observa que los vendedores
prefieren comunicarse con el cliente por medio de una red social en lugar de hacerlo en
persona, lo cual ha dado muchos resultados al momento de tener una conversacion entre

ambas partes.

Algunas caracteristicas podrian ser de contenido atractivo y un entorno donde el puablico
pueda recibir la informacién. El ambito debe ser interactivo con el publico. Las redes sociales
estan creciendo en inversion sobre los métodos de publicidad tradicionales, practicamente
todas las redes de amplia utilizacion incorporan ya formulas para efectuar publicidad efectiva

en ellas.

La red social que ofrece la mejor oportunidad para acercarse al consumidor en nuestro medio
sigue siendo Facebook, sin embargo una estrategia de marketing digital no debe limitarse a

una sola red social para tener cobertura 6ptima del mercado.

Las redes sociales se han convertido en un medio informativo de acceso inmediato para llegar
audiencias mayores y de una manera efectiva. La comunicacion dejé de fluir en un solo
sentido, en el cual se comunicaban por medios tradicionales como teléfonos fijos o visitan

presencial al establecimiento.
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En la actualidad, las personas estan utilizando las distintas plataformas digitales todos los dias,
lo cual es una excelente oportunidad para Premium Color como medio de atraccion para
futuros clientes, no solo para llegar a las cercanias de su ubicacion geografica, sino también a

los demas departamentos.

Actualmente, Premium Color no posee una pagina web por medio de la cual podrian mostrar
sus productos e incluso dar a conocer su laboratorio de pintura automotriz para obtener asi una

presencia en el mercado digital.

El dnico activo digital con que cuenta Premium Color es WhatsApp, dicha plataforma le
ayuda a mantenerse comunicado con sus clientes de forma constante e inmediata. Ademas, no
solo es un medio de comunicacion e interaccion sino una herramienta de trabajo, ya que por

medio de ella se realizan pedidos.

2.3.2 Descripcion de las oportunidades identificadas

Las oportunidades identificadas a través del sondeo realizado a 120 talleres manifiestan que
hay un porcentaje elevado de personas que poseen la plataforma digital de WhatsApp, la cual
utilizan para comunicarse con sus clientes, haciendo uso de 2 a 4 horas en el dia. Esto la

convierte en la red social que mas utilizan en comparacion a Facebook, Instagram, entre otras.

Los encuestados manifiestan estar abiertos a la posibilidad de tener comunicacion por medio
de plataformas digitales para lograr una venta y pedido exitoso.

2.4 IDENTIFICACION DE OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA

La empresa no tiene por escrito un plan de negocios donde se vean reflejados sus objetivos
Los objetivos que a continuacion redactaremos han surgido fruto de la entrevista con sus
propietarios y elaboracion del grupo de investigacién, reflejando las condiciones en que la
empresa desempefia sus labores.
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2.4.1 Objetivo general

Generar un proceso de posicionamiento para Premium Color como un laboratorio Unico
especializado en mezcla de pinturas automotrices, buscando nuevos clientes debido a su corto

tiempo en el mercado por medio de herramientas metodoldgicas en entornos digitales.

2.4.2 Obijetivo especifico

Disefiar un manual de identidad corporativa para la empresa, facilitando el

reconocimiento al publico meta.

e Promover mayor afluencia en su cartera de clientes a través de las plataformas digitales

como WhatsApp, Facebook y correo electrdnico.

e Sugerir estrategias direccionadas a servicio al cliente para lograr posicionar la marca

Premium Color en entornos digitales.

e Aumentar la demanda de los productos ofertados por medio de acciones promocionales

en activos digitales.

2.5. DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES A UTILIZAR

Segin Lance Koonce (2016), “activo digital es cualquier tipo de contenido que ha sido

formateado en cddigo binario e incluye el derecho a usar ese activo’’.

Es el derecho de propiedad que una persona o empresa puede poseer de forma digital,

haciéndola acreedora legitima de una identidad en el mundo real de los activos digitales.
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2.5.1 Descripcion general del activo digital

Sitio Web o pagina Web

Compuesto por una serie de paginas que permiten a la marca definir su imagen, sus
funcionalidades, la manera en que los usuarios interactian con la misma, pero sobre todo

disefia una experiencia completa para la captacion de datos sobre los usuarios.

Una pagina Web puede contener texto, imagenes, sonidos y videos, y puede ser vista por los
usuarios. Las paginas web se pueden visualizar por medio de computadores o dispositivos
moviles con acceso a internet. Premium Color puede publicar su perfil empresarial, catdlogos

de productos, videos de cémo realizan las mezclas, entre otros.

Facebook

facebook. ‘

Red social disefiada para ser un espacio en el que las personas puedan interactuar con una

comunicacion fluida y compartir contenido de forma sencilla a través de internet.

Es una plataforma digital gratuita donde Premium Color podria conectarse con sus clientes,
crear eventos, albumes de fotos, escribir notas o compartir contenido que los usuarios de la red
consideren interesantes. La principal utilidad de esta pagina es compartir informacion de una
forma dinamica para llamar la atencion por medio de imagenes, contexto y videos
informativos. De esa manera puede incentivar a futuras compras, desarrollando un lazo de

fidelidad con la empresa.
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YouTube

(i1 Tube

YouTube es un portal del Internet y red social que propicia a sus usuarios subir y visualizar

videos. YouTube es un portal del Internet y red social que propicia a sus usuarios subir y

visualizar videos (sitio web, ver anexo).
Esta aplicacion es una especie de television en internet, ya que su alto contenido de videos
genera una atraccion de los usuarios, creando una experiencia real a la hora de visualizar lo

que se busca. Es el sitio web més visitado y popular del mundo después de Google.

WhatsApp

Es una aplicacion que permite enviar y recibir mensajes instantaneos a través de un teléfono
movil Android - i0S. El servicio no solo posibilita el intercambio de textos, sino también de

audios, videos y fotografias.

80


https://iiemd.com/que-es-youtube/
https://iiemd.com/que-es-youtube/

2.6 JUSTIFICACION

La empresa Premium Color no posee una estructura de marketing digital que los impulse a ir
méas alld de las barreras tradicionales; en este momento es absolutamente necesario que
incursionen en los medios digitales, estos canales han modificado y evolucionado la manera

de comercializar, adaptando a las nuevas generaciones al mundo digital.

Los clientes se inclinan mas por las empresas que les brindan una atencién inmediata,
comodidad e interaccién. Es por eso que para llegar a posicionarse en la mente de los
consumidores y atraer a nuevos clientes, es una excelente opcién incursionarse en las
plataformas digitales idéneas para cada segmento de mercado, garantizando una conexion y

reconocimiento a corto mediano y largo plazo.

En el caso de Premium Color, al obtener los resultados de la investigacion segun la encuesta
realizada, se determind que el activo digital con mayor posibilidad de obtener resultados
favorables es WhatsApp; actualmente este medio cuenta con una variabilidad en sus servicios,
posee mensajeria instantanea y permite realizar Ilamadas telefonicas sin ningln costo. Generar
contenido atractivo y apropiado, que obtenga un mayor alcance en los consumidores,
impulsara a la empresa a la transformacion dentro del ambito digital, aumentando cartera de

clientes y fomentando su promocién.

2.7 RECOMENDACIONES GENERALES DE USO

Segun datos de la investigacion realizada a Premium Color sobre los medios digitales, se

deben tener en cuenta las siguientes recomendaciones.

e Contratar personal con experiencia para el area administrativa, contable, produccion e
inventario de insumos entrantes y salientes, para contribuir a tener una mayor

organizacion y control en las obligaciones correspondientes. Implementado el uso de
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uniformes que los identifique con la empresa de Premium Color, dando presencia en el

mercado.

En el area de distribucion, contratar personal para brindar un mejor servicio a sus
clientes, disminuyendo el tiempo de entrega, implementando un plan de busqueda de

nuevos nichos de mercado Yy realizando rutas diarias o semanales de cobertura.

Entrenar al personal continuamente por medio de reuniones semanales para revisar el
rendimiento de la semana anterior, incluyendo temas como ventas, visitas, solucion de
problemas, clientes nuevos y programaciones futuras. Este permitird tener un mejor
funcionamiento del laboratorio de pintura automotriz y mejorard la comunicacién de

trabajo en equipo.

Implementacion de WhatsApp para negocios (WhatsApp Bussiness). Esta aplicacion
ha sido desarrollada para pequefias empresas y permite mostrar el perfil de la empresa,
teléfono, ubicacion, correo electronico y responder los mensajes a sus clientes de

forma eficiente.

Se recomienda crear una pagina de Facebook y YouTube para lograr interactividad con
los usuarios por medio de estos medios de redes sociales a través de videos de alta
calidad donde se muestre sus productos, el proceso de acabado de la pintura antes de su
aplicacion y el resultado final, logrando comentarios positivos y reconocimiento del

laboratorio de pintura automotriz.

Una vez disefiada la pagina de Facebook, se recomienda a la empresa mantener un
control de tréafico de clientes, analizar las reacciones de los usuarios ante publicaciones
realizadas usando herramientas como Google Analytics, que entrega mucha

informacion a la empresa de forma gratuita.
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e Se sugiere la creacion de la péagina web, ya que es un sello empresarial que brinda
credibilidad a los usuarios y es visualmente atractiva como medio informativo al dar a
conocer su historia, vision, mision, los productos y servicios que ofrecen, horarios de

atencion y cobertura geografica, entre otros.

e Generar un plan de marketing a mediano o largo plazo que permita analizar la situacion
de la localizacion exacta de los clientes, puntos de venta, competencia, localizdndolos
sobre un mapa digital y utilizando simbolos o colores con la finalidad de conocer a

profundidad el mercado actual y futuros clientes.
e Se sugiere, a largo plazo, la creacién de un email marketing bien estructurado como

medio de comunicacion para reafirmar la relacion con sus clientes actuales, brindando

informacion no solo de promociones sino también de cotizaciones de producto.
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CAPITULO Il

3. PLAN DE MARKETING DIGITAL

3.1 METODOLOGIA

3.1.1 Metodologia de la formulacién de estrategias.

La metodologia para la formulacion de estrategias a utilizar para el caso practico Laboratorio
de pintura automotriz PREMIUM COLOR esta fundamentada en los objetivos planteados en
el capitulo dos que surgieron del vaciado de la informacion del sondeo realizado. Ellos nos
conducen a plantear soluciones que desde el punto de vista mercadoldgico habran de ayudar a
PREMIUM COLOR a mejorar su posicion dentro del rubro.

3.1.2 Justificacion de la metodologia.

La empresa PREMIUM COLOR carece de presencia en el ambito digital, es por eso que se
busca nuevas alternativas para el disefio de un plan de maketing digital en donde se analizara
la situacion actual de la relacion cliente - empresa donde se desarrollara diferentes estrategias

conforme al objetivo planteados.
Se proponen estrategias basadas en las necesidades que existen en la empresa, donde se
evaluard y se procedera a realizar un cambio en el sistema de servicio al cliente, y luego

plantear la propuesta de los elementos del entorno digital con el objetivo de lograr una

evolucion positiva de la empresa.

El sistema servicio al cliente que posee PREMIUM COLOR en la actualidad es el siguiente:
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Figura N° 11 Esquema de la situacion actual de la empresa.

Propietariay W 4 Recolectan

Rutero visitan
muestras
talleres

Sistema servicio al

cliente actual de
PREMIUM COLOR
Propictariay A

Rutero Ruteroy

propietaria
lleva muestras
a laboratorio

reparten
muestras

Se preparan
muestras para £
entrega N

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

En la actualidad PREMIUM COLOR no posee un sistema funcional dedicado al servicio al
cliente en el dia a dia las actividades que realizan los empleados es por la necesidad que se
presenta en el momento descuidando los pequenos detalles que marcan la diferencia en una

exitosa relacion cliente-empresa.

Los reclamos mayormente se refieren a la optimizacion de entrega y seguimiento de pedidos,
PREMIUM COLOR carece de un sistema de control que proporcione evaluacion acerca de los
comentarios emitidos por los consumidores y sobre todo partiendo de ellos se tomen acciones
de mejora. El equipo de investigacion a través de un Analisis y matriz FODA da a conocer la
situacion actual de PREMIUM COLOR en donde se visualizan oportunidades de optimizacion

para que sean tomados en cuenta en la generacion de estrategias
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Tabla N° 32 Anélisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1 Personal
F2Calidad de la materia prima.

capacitado.

F3Calidad de la maquinaria para realizar las
mezclas.

F4 Se cuenta con una idea firme y solvente de lo
que se realiza.

F5 Ofrecimiento de productos atractivos para los
clientes que aman el mundo de la mecénica.

F6Disponibilidad de
productos.

F7La tendencia del consumo actual exige una
mayor demanda en materia de mantenimiento y
cuido del vehiculo por mejor poder adquisitivo de
Sus usuarios.

F8 Oferta de planes de pago adaptadas a cada
necesidad.

O1Se cuenta con variedad de productos, no solo la
pintura sino también con los elementos que se
utilizan para realizar las mezclas.

O2Amplio grupo de clientes potenciales como
talleres, pintores de vehiculos, mecanicos y
enderezadores, duefios de vehiculos.

03 Situacion  geogréfica de la
perfectamente accesible.

empresa

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1 Se cuenta Unicamente con un solo proveedor
extranjero de pintura.

D2 Presupuesto limitado en todas las actividades.

D3 Poca credibilidad por ser una empresa pequefia
y nueva en el mercado.

D4Falta de ante la

gubernamental.

registro plataforma

D5La empresa en la actualidad no cuenta con una
cobertura amplia de mercado que le permita
obtener un mayor volumen de ventas y poder
incrementar su rentabilidad.

D6Los recursos humanos y financieros se
encuentran limitados.

AlAumento de la violencia en el pais (hurto de
carros y secuestros), por lo que descuidan la
apariencia del vehiculo.

A2Crecimiento del desempleo.

A3Aumento de costos en la materia prima.

A4 Impacto negativo a las ventas por los cambios
climéticos.

AbIncremento en los impuestos para el ingreso de
automotores al pais.

A6La falta de credibilidad del producto local

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Tabla N° 33 Matriz FODA

MATRIZ
FODA

FORTALEZAS
F1. Personal capacitado.
F2. Calidad de la materia prima.

F3. Calidad de maquinaria para
realizar las mezclas.

F4. Ofrecimiento de productos
atractivos para los clientes que
aman el mundo de la mecénica.

F5. Se cuenta con una idea firme y
solvente de lo que se realiza.

F6. Disponibilidad de productos.

F7. La tendencia del consumo
actual exige una mayor demanda en
materia de mantenimiento y cuido
del wvehiculo por mejor poder
adquisitivo de los usuarios.

F8. Oferta de planes de pago
adaptados a cada necesidad.

DEBILIDADES

D1. Se cuenta unicamente con un
solo proveedor extranjero de
pintura.

D2. Presupuesto limitado en todas
las actividades.

D3. Poca credibilidad por ser una
empresa pequefia y nueva en el
mercado.

D4. No se encuentra legalizada.

D5. La empresa en la actualidad
no cuenta con una cobertura
amplia de mercado que le permita
obtener un mayor volumen de
venta y poder incrementar su
rentabilidad.

D6. Los recursos humanos y
financieros  se encuentran
limitados.

OPORTUNIDADES

0Ol1l. Se cuenta con
variedad de productos,
no solo de pintura sino
también  con  los
elementos que se
utilizan para realizar
las mezclas.

02. Amplio grupo de
clientes  potenciales
como talleres, pintores
de vehiculos,
mecanicos y
enderezadores, duefios
de vehiculos.

0Os. Situacién
geografica de la
empresa perfectamente
accesible.

ESTRATEGIAS FO

O1-F6 Poseer suficiente inventario
de productos principales y a su vez
estar a la vanguardia con la dltima
tecnologia en mezclas de pintura
automotriz.

02-F3 mantener un estandar de
calidad alto principalmente en la
maquinaria y productos que se
utilizan para la realizacion de
mezclas para satisfacer o sobrepasar
las expectativas de los
consumidores.

O3- F7 La ubicacién de PREMIUM
COLOR es completamente
accesible estd al alcance de los
clientes cubriendo la demanda del
mantenimiento de la carroceria de
los vehiculos

ESTRATEGIAS DO

O1-D1 Ampliacion de la cartera

de  proveedores  extranjeros
manteniendo la calidad de los
productos.

03-D5 Apertura de nuevas
sucursales fuera de san salvador
norte que permita aumentar la
cobertura de nuevas zonas
geograficas y captar nhuevos
clientes.

02-D6 Aumentar el personal para
mejorar la atencion al cliente de
forma directa e indirecta.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

87



3.2 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

Las acciones a corto plazo tienen como caracteristica principal la rapidez y eficiencia con las
cuales se buscan obtener resultados inmediatos. En la actualidad PREMIUM COLOR carece
de elementos claves de marketing tradicional y digital para brindar un mejor servicio al cliente
y alcance de comercializacion de sus productos, razén por la cual se recomienda iniciar con

las siguientes estrategias en un periodo de 4 meses.

Table N° 34 Estrategia 1

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCIONES

Induccion interna de los
productos y servicios de
PREMIUM COLOR

Plan para mejorar sistema | Expandir mercado Contratar
de servicio al cliente | geografico hacia ejecutiva de Trazar plan de ruta
actual con la finalidad de el servicio ventas y dos geografica para incremento
ampliar el mercado automotriz ruteros. de cartera de clientes.

Realizar gestion de
seguimiento a clientes
actuales.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

3.2.1 Expandir mercado geografico hacia el servicio automotriz
3.2.1.1 Tactica: Contratar ejecutiva de ventas y dos ruteros

Para desarrollar esta tactica se sugiere la contratacion de una ejecutiva de ventas y dos ruteros
para incrementar la fuerza de venta. Realizando visitas a clientes actuales y potenciales
optimizando el servicio de entrega expandiéndose a nuevas zonas geogréficas. Es importante
orientar esta fuerza de venta hacia el trabajo en equipo para obtener resultados al mayor

desafio que presentan todas las empresas.

Accion: elaborar una presentacion de inducciéon con la que se capacitara al nuevo
personal, como un método de visualizacion para mostrar los productos que vende la empresa,

adicional a esto se brindara material de apoyo para incrementar oportunidades de venta.
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Se sugiere para el caso de investigacion la elaboracion de un manual de induccidn que este
direccionado como una guia de bienvenida en donde se detalle las necesidades que la empresa
posee es importante destacar que debe ser amigable a la vista del espectador, incluir datos
actuales y reales de la empresa debe contar con informacién general una breve historia de la
fundacion de la empresa, servicios ofertados, metas a cumplir, informacion de utilidad,

directorio telefénico, fechas importantes, explicacion de cada area, Yy politicas internas.

Presentacion de Induccion de personal.

Figura N° 12. Muestra de Presentacién del Manual de induccién.

BIENVENIDOS A PREMIUM COLOR

jTe Lo Hace!

Manual de induccion de personal

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Figura N° 13 Muestra de Presentacion del Manual de induccion.

QUIENES SOMOS?

Mision:
Somos una empresa de distribucidén de pinturas automotriz
personalizadas, utilizando productos de alta calidad, con conocimiento ¥
experiencia por parte de nuestro personal, ofreciendo soluciones a cada
uno de nuestros clientes.

Vision:
Ser una empresa de distribucidn de pintura automotriz a nivel nacional
que cuente con alta tecnologia, buscando procedimientos encaminados a
lograr la fidelizacion de nuestros clientes, convirtiéendonos en la mejor
opcidn del mercado, excediendo las expectativas de nuestros clientes,
empleados y proveedores.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Figura N° 14 Muestra de catalogo de productos.

Portada catalogo de productos:

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

IL.o mejor en pintura
Automotriz !

Figura N° 15 Muestra de catalogo de productos

Interior catalogo de productos:

Catalizador de barniz
paga 1y Llévate el
segundo a mitad de
precio

con 35% de
descuento

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Bi-componentes

Barniz secado extra
répido $ 102.99

Promotor para
plasticos a mitad
de precio 2

—
Premive EEEE ‘
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Accion: Disefio de plan de ruta para aumentar el desarrollo de nuevos canales de
distribucion permitiendo a PREMIUM COLOR incrementar cobertura en zonas a las cuales
no llega con el sistema actual.

Ruta 1: estd compuesta por los municipios de San Salvador, Mejicanos y Ciudad Delgado.

Ruta 2: estd compuesta por los municipios de Soyapango, llopango y Santo Tomas.

Ruta 3: estd compuesta por los municipios de Nejapa y Apopa, siendo esta una ruta a

municipios mas grande que los anteriores.

Figura N ° 16 Disefio de plan de ruta

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion

91



Accion: Realizar gestion de seguimiento a clientes actuales.

Los clientes se dividiran en 3 categorias, clientes nuevos, clientes fijos y clientes eventuales.

La dinamica es realizar contactos tomando en cuenta la base de datos de San Salvador al

menos 5 talleres al dia ofreciendo los productos y servicio.

Tabla N° 35 Ejemplo de guiones a seguir.

Tipo de
cliente

Ejemplo de guion a seguir

Cliente
nuevo

Ejecutiva de ventas: Buenos dias\ tardes le saluda xxx del laboratorio de
pintura automotriz PREMIUM COLOR.

Ejecutiva de ventas: Le comento que en nuestra empresa tenemos excelentes
productos a precios accesibles y descuentos, sera un gusto enviarle nuestro
catalogo; me indica porque medio le gustaria que le envié esta informacién, ya
sea WhatsApp o correo electronico.

Cliente
eventual

Ejecutiva de ventas: Buenos dias \tardes le saluda xxx de la empresa
PREMIUM COLOR

Ejecutiva de ventas: ;Que tal como estd Don José?

Ejecutiva de ventas: ;Qué tal le parecio el producto y servicio brindado?

Ejecutiva de ventas: ;Cuando fue la Gltima vez que lo visito nuestro rutero?

Ejecutiva de ventas: permitame informarle nuestras promociones actuales y
de igual forma notificarle que nuestro rutero lo estara visitando pronto.

Cliente fijo

Ejecutiva de ventas: Buenos dias\ tardes le saluda xxx del laboratorio de
pintura automotriz PREMIUM COLOR.

Ejecutiva de ventas: ¢Queria confirmar cuantas muestras de pintura le vamos
a realizar este dia sefior xxx?

Ejecutiva de ventas: ¢Le puedo agendar sus horarios para la entrega?

Ejecutiva de ventas: ;Como esta con la cantidad de producto en el taller,
necesita algin producto adicional?

Fuente: Realizado por grupo de investigacion.
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Tabla N° 36 Estrategia 2

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCIONES
. *Contacto con
Disefiar un manual de . . e
; . . . Creacion disefiador gréafico para
identidad corporativa Creacion de .
estandar de que desarrolle el
para la empresa, manual de . .
. . . instrumento concepto visual.
facilitando el identidad : - i o
- . visual a utilizar | *Disefar los principales
reconocimiento al corporativa. :
e por la empresa. | rubros visuales de la
publico meta.
empresa.

Fuente: Realizado por grupo de investigacion.

3.2.2 Creacién de manual de identidad corporativa.

Al iniciar una empresa se debe poseer identidad organizacional que permita dar presencia
y confianza; es por ellos que se le recomienda a la empresa de PREMIUM COLOR proyectar
la imagen de la empresa por medio de la creacién de la mision, vision y los valores de la
empresa.

Mision, vision y valores

Mision:

Somos una empresa de distribucién de pinturas automotriz personalizadas, utilizando
productos de alta calidad, con conocimiento y experiencia por parte de nuestro personal,
ofreciendo soluciones a cada uno de nuestros clientes.

Vision:

Ser una empresa de distribucion de pintura automotriz a nivel nacional que cuente con alta
tecnologia, buscando procedimientos encaminados a lograr la fidelizacion de nuestros
clientes, convirtiéndonos en la mejor opcion del mercado, excediendo las expectativas de
nuestros clientes, empleados y proveedores.

Valores:
Responsabilidad
En PREMIUM COLOR se cumple con los compromisos adquiridos, tanto internos como

externos conservando el valor integro desde el area administrativa hasta la atencion al cliente
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para poder responder satisfactoriamente ante los desafios o las obligaciones de la empresa.

Respeto

En PREMIUM COLOR se reconoce el valor propio del ser humano, por lo que se establecen
acciones correctas para llevar una relacion sana y estable tanto laboral como social con
nuestros comparfieros de trabajos y nuestro cliente.

Pasion
PREMIUM COLOR entrega el 100 % de lo que hace en cada uno de los trabajos a realizar, la
pasion que se le pone a cada mezcla es de forma profesional.

Compromiso
PREMIUM COLOR se compromete a mejorar continuamente: nosotros, nuestro trabajo y
nuestros productos, buscando siempre la satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes.

Confianza:

PREMIUM COLOR busca generar seguridad interna y emocional en nuestros clientes, con los
elementos de calidad y satisfaccion. Luchando para que al final se excedan las expectativas de
nuestros clientes. Todo ello para que queden satisfechos de la calidad con la que se ha
trabajado su mezcla llegando al color exacto.

Calidad:

PREMIUM COLOR tiene la cualidad de lograr excelentes mezclas de pintura que cumplen los
estandares de cada modelo de vehiculo, siendo este el factor principal de la elecciéon de
nuestros clientes.
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3.2.2.1 Tactica: Creacidn estandar de elementos visuales a utilizar por la empresa.

» Logo

Es el simbolo primordial que debe tener la empresa de PREMIUM COLOR vy que le da
identidad y posicionamiento. Para que el logotipo de la empresa sea un éxito debe tener lo
béasico en su conformacion de disefio y no estar sobresaturado de informacion, debe poseer las
caracteristicas de:

v Legible y distinguible hasta el tamafio mas pequefio,
v" Memorablemente impactante para que no se olvide
v" Con tipografia Unica que lo identifique.

v' Eslogan llamativo e irrepetible.

v" Amigable a la vista del usuario

Se combina el nombre de la empresa con un sencillo disefio alusivo a la pintura automotriz.

El logo tiene las medidas de 6¢cm de largo x 10cm de ancho.

Figura N° 17 Propuesta de Logo

-
.-

<)
Premium
jTe Lo Hace!

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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> Paleta de colores

Tonalidades elegidas para la creacion del logotipo esenciales para su reconocimiento visual
inmediato y tener una linea grafica de colores para disefiar. Se determina el codigo de colores

utilizando la clasificacion PantoneR correcta.

Figura N° 18 Paleta de colores.

Process Yellow Reflex Blue PMS 1852 2X

#T7e214

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion

» Tipografia corporativa.

Cuenta con 3 tipos de letra diferentes formal y dindmicos modernos para que hagan una

perfecta combinacién con la imagen elegida, creando realces Unicos y diferentes al logotipo de
la empresa.

El tipo de letra a utilizar es:

Bauhaus 93 PREmIIlm GOlOR

Comic Sans MS /TE LO HACEI
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» Papeleria
- Tarjetas de prestacion

Tienen la funcion de reforzar la informacién que se tiene acerca de la empresa con la idea de
dejar abierto un contacto directo a los clientes que se les obsequie para que tengan la libertad
de consultar acerca de los productos o servicios que brinda PREMIUM COLOR, creando una

imagen de formalidad de la empresa.

Figura N° 19 Propuesta de tarjeta de presentacion.

Imagen delantera

~~—Y

Premivm [N

jTe Lo Hace!

Figura N° 20 Propuesta de tarjeta de presentacion.

Imagen Trasera

ogelbach

Asesor de Servicio

Premium Color

premium.color10@gmail.com

®Q

503 7603-1836

Premium Color

Avenida Don Bosco, Pje. Los Pinos
Local 1, Urb. Padilla #349 San Salvador

00

Fuente: Elaborado por grupo de investigacién.
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- Factura

Es un formato en papel que se le obliga a la empresa con validez legal del pais, esta sera

impresa a colores para una clara visualizacion del logotipo que contiene los datos del

proveedor con una linea grafica de colores que identifican la empresa, la factura se entregara

al cliente para su posterior cancelacion.

Figura N°21 Propuesta de factura.

Premium

jTe Lo Hace!

Faciurar a:

FACTURA

VFecha:

Errviar a:

Cantidad Descripcion

Costo por Unidsd

Total

Flrmea:

Subtotal

Impuestos

Fecha:

Carngos: de Envio

TOTAL

Depasito

HALANCE ADELIDADC

Factura para Imprnmir

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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- Papel membretado

Es material de marketing tradicional utilizado por las empresas que contiene

una hoja de papel con elementos que identifican a la empresa con contenido visual de
logotipo, correo electrénico, pagina web y direccion; generalmente este contenido aparece en
la esquina superior de la hoja membretada o inferior dejando el resto de la hoja libre para
escribir siguiendo una linea grafica de colores para la identificacion de la empresa;

este tipo de contribuird a la creacion de una imagen solida de PREMIUM COLOR creando

presupuestos, cotizaciones, cartas, pedidos.

Figura N° 22: Propuesta de papel membretado

ES |

Premivm

fTe Lo Hacef!

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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e Uniforme

Para el equipo que forman PREMIUM COLOR, se les disefiara uniforme con el logo de la

empresa bordado del lado izquierdo, esto permitird que los clientes de la empresa los

identifiquen de una forma inmediata posicionandose en la mente de los consumidores.
Figura N°23 Propuesta uniforme.

Figura N° 24 Propuesta gabacha.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion
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Table N° 37 Estrategia 3

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCIONES
Mejorar la Mﬁﬁggzn de Envio de mensaje de
comunicacion de los 1alSAPP bienvenida a clientes,
. ) tradicional a
clientes a través de dando a conocer el nuevo
. WhatsApp S
plataformas digitales. BUSSiNess canal de comunicacion

Promocionar y
generar mayor

*Creacion de Fan Page en

afluencia en Facebook.
plataformas . . * Maximizar la base de
L Creacion del email
digitales, . datos que posee la
marketing y entorno .
WhatsApp . empresa por medio de
: . virtual en redes . .

Bussiness, Introduccion de la sociales dlyersas actl_V|dades a

Facebook empresa al entorno ' través del email marketing

por medio de encabezados
atractivos.

virtual.

Disefiar acciones de
fidelizacion por
medio de las redes
sociales.

Creacion de concursos,
sorteos y trivias en
WhatsApp para lograr
seguidores en Fan Page

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

3.2.2 Mejorar la comunicacién de los clientes a traves de plataformas digitales.

3.2.2.1 Tactica 1: Migracion de WhatsApp tradicional a WhatsApp Bussiness.

WhatsApp es una de las mayores tendencias del mundo digital realizar esta migracion es
importante debido a que esta aplicacion se disefid exclusivamente para explotar al maximo las
pequefias y medianas empresas tiene como foco principal realizar campafias publicitarias y
conectar de forma directa y segura con los clientes, no compromete la cuenta personal del
propietario y brindara servicio de atencién al cliente proporcionando existencia empresarial
dentro de la plataforma digital con mayor afinidad en el segmento generando motivacién en

los usuarios.
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Instalacion de la aplicacién WhatsApp Bussiness la cual es una aplicacion gratuita disponible

para facilitar el trabajo empresarial.

Figura N° 25 Descarga aplicacion WhatsApp Bussiness.

€« Google Play Q

WhatsApp Business
@ (WhatsApp para Negocios)

VhatsApp nc

Ingresar datos de la empresa para creacion de perfil, nimero telefénico, direccion, horarios de

atencidn, ubicacion geogréfica de la empresa.

Figura N° 26 Perfil de la empresa en WhatsApp Bussiness.

= Servicio Mecanica... GUARDAR

ELIGE UNA UBICACION EN EL MAPA

https:/ <
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Accion: Envié de mensaje de bienvenida a clientes, dando a conocer el nuevo canal de

comunicacion.

Mensaje de bienvenida en WhatsApp Bussiness:

Figura N ° 27 Mensaje de bienvenida en WhatsApp Bussiness.

(_q Premium Color

ult. vez hoy a las B:40 p. m,

HOY

buenas noches premium color tengo una
consulta para una pintura color rojo perlado

iBienvenido a Premium Color - Laboratorio de
pintura automotriz! Esperamos hablar
contigo pronto.

Este chat podria ser con una cuenta de empresa. Toca para
P

> o @

3.2.3 Introduccion de la empresa al entorno virtual.
3.2.3.1 Tactica 1: Creacién del email marketing y entorno virtual en redes sociales.

Accidn: Creacion de Fan Page en Facebook.
Creacion de una fan page de Facebook esta es de vital importancia para dar a conocer la
empresa , brindara un aspecto profesional entre los usuarios debe contar con datos Utiles
direccion fisica, horarios de atencion, seccion a la que pertenece adquiriendo seguidores de

manera automatica por medio de cada “me gusta” que se obtenga evaluar periodicamente
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las estadisticas que proporcionen los resultados para determinar si las estrategias

implementadas en marketing digital estan siendo aplicadas correctamente.

Figura 28. P4gina inicial de Facebook.

v' Entrar a la pagina web www.facebook.com

Figura N° 28 Facebook

Email or Phone

facebook

Sign Up
Connect with friends and the It’s free and always will be.

world around you on Facebook.

First name Last name
Mobile number or email
See photos and updates from friends in News Feed.
New password
Share what’s new in your life on your Timeline. Birthday
Ot v| 19 v 1993 v m:dnsz;nsea to provide my
Find more of what you're looking for with Facebook Search. " Female ' Male
By clickiny you agres to our Terms, Data Policy and
Cool may receive SMS Notifications from us and

Figura N° 29 Perfil de Facebook.
v Ingresar utilizando los datos de un perfil personal, dentro del perfil personal,

seleccionar la pestafia ubicada en la parte superior derecha: crear pagina en Facebook.

tniclo  Buscar amigos

. f] ousca Q ¥ Karla

JUEGOS INSTANTANEOS wAs

® KarlaRomero

® Y 310 piO0S 20+
i Noticias @ o rosiccess 10 9 @
© Messenger 2 TUS JUEGOS wAs
- Crear pagna
n) Marketplace Adminisirar paginas. @ 6 @
Accesos directos

Crear grupo

© Rapwdo y sin piogos
() Los Negocios de M
a La Gaveta Secreta

Tus grupos TUS PAGINAS

@ Ripido y 5in plojos
@ Bridge 10 Success

Crear anuncios
Publcidad en Facedook

B Los negacios dem

v Vermds
CONTACTOS

Explorar = e
£ Eventos 0?2 0 Marion Castito
@ Gups o Me gusta O Comentar 2 Compartic @+ ‘ _—— ‘ Naidy AtsagaOna o
R Pigoss |

. Q Yamiet Ascencio e
@ Recuerdos ) UPton fce Tea

v Vormds Puticiond - © 0 Taty Lopez te

&Y tu como describirias tu momento Lipion?

Creas _ CONVERSACIONES EN GRUPO
Anurcio  Pagina  Gn upo
Evento 2 ¢ oo

2 Buscar mas en Marketplace @ Crear nuevo grugo
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http://www.facebook.com/

Figura N° 30 Pasos para creacion de Fan page.

v Indica categoria de pagina

Crear una pagina

Conéctate con la comunidad de personas de Facebook en todo el mundo y haz conocer tu negocio o causa. Para empezar, elige una categoria para la
pning

:> Negocio o marca Comunidad o figura piblica

Empezar Empezar

v" Ingresar Datos de la empresa.

Crear una pagina

Conétlale con la comunidad og AcEDOOK &N 1000 &l MUndS Y NAZ coNOCEer U NEgacio O Causa. Para empezar, ¢ige una calegonia para la
nénin

Negocio o marca
Nombre de la pagina

PREMIUM COLOR
Categoria

Tales S reparacidn de automdvies

Direccion
Awenida Don Bosco prb. Fasae ping local & 1 ubanicacion Fadilla #349
San Salvador (5an Salvador, EL Salvador) 503

Nimmers ¢ teblons (9pcional) Comunidad o figura publica
Te102854

Mo mastrar mi direceidn. Masirar solo ks ciudad, o estado o la provineia del
NEGICK

A Croar una pagina N las Pages, Groups and Events
Pabties

Empezar
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v Agregar imagen en perfil y portada con indicativos de la empresa.

v

Karla Inicic  Buscar amigos

Agregar una foto del perfil
Agrega una folo para que las personas puedan encontrar tu pagina

it Subir una foto del perfil

v" Introducir toda la informacién importante de la empresa en la pestafia de configuracion
de la nueva pagina en Facebook debe contener palabras claves para lograr posicionarse
en la red social, aprovechar la oportunidad de brindarle pistas a Facebook para indicar

que categoria del pablico objetivo para dar prioridad a al segmento que se proponga.

Premium Color Q ¥ karla inico  Buscar amigos 'y
Pagina Bandejade e Notificacionesfl  Estadisticas Herramientas Centro de an [ k; g 6 Ayuda *
{+ General Visibilidad de la pagina Eotar
Publicaciones de visitantes Ectar
r ) | ; . Eatar
Publico de la seccion de g Eota
noticias y visibilidad de las
K stafias publicaciones
Mensajes f Edtar
Autorizacion para etiquetar 3 f 1 Eotar
Otros pueden etiquetar la y ] ona Edtar
pagina
Ubicacién de la pigina para Eatar
efoctos focl i
na Restricciones de paises ] Eatar
Restricciones de edad Edtar
ontenido de marca Moderacion de la pagina A Edtar
nstagram Fitro de groseriss Marion Castiio ® Chat (26) “ 2O
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Figura N° 31 Perfil de Fan page.

v’ La creacion de la fan page esta finalizada y lista para iniciar su funcionamiento.

I £ l Premium Color Q karla 'miclo  Buscaramigos
Pagina Bandejade e Notificaciones. Estadisticas Hemaméentas. Centro ge an Configuracién Ayuda *
ek,
/-

Premium Color

r nombr
de Ia pagina

s
Crear nom P ®
Inicio 'em I “ m
v Me gu:

Publicaciones

sta X\ Seguir A Compartir + Agregar un botén

Opiniones

w Vermas

o & Ie
Te damos la bienvenida a tu nueva FHeactpe bt e o perts
pagne v
Administrar promociones g omvas. i}
’

arion Castiio ® Chat(19) “Z 2 &

Accion: Maximizar la base de datos que posee la empresa por medio de diversas
actividades a través del email marketing por medio de encabezados atractivos.

Figura 32. Propuesta de promocién para correo electronico.

CAMBIA TU MANERA DE COMPRAR
OBTEN UN 15% AL DARLE LIKE

il . A NUESTRA PAGINA EN FACEBOOK
Premivm [N

Ff

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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3.2.3.2 Tactica 2: Disefiar acciones de fidelizacion por medio de las redes sociales
Accidn: Creacion de concursos, sorteos Y trivias en WhatsApp para lograr seguidores

en Fan Page.

Figura N° 32 Propuesta de promocion para WhatsApp.

PREMIUM COLOR TE PREMIA

Cambia ahora tu
estado en WhatsApp
a “PREMIUM COLOR
TE LO HACE"

y participa en el sorteo de 1
base acrilica.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Siguenos en Facebook

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Si quieres recibir
informacién de nuestros Agrege
productos, consursos, ' tus contactos
descuentos y mas
actividades.
UNETE A NUESTRA
LISTA DE DIFUSION

Dale el color ys >
haz lucir tu \quto |

Avenida Don Bowo.Ph Los Pinos
Local 1, Urb. Padilla #349 San Salvador

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Una vez implementado el marketing tradicional nos traza la ruta para dar inicio a la inclusion

en el marketing digital, por lo tanto, las siguientes estrategias estan disefiadas para llevarse a

cabo a partir del cuarto a

Tabla N° 38 Estrategia 4

| octavo mes.

OBJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

ACCIONES

C

Asignacion de
ommunnity Manager

Seleccion
externa de
Communnity
manager para
mejorar y
mantener
contacto directo
con el cliente.

Propuesta del perfil
profesional y funciones a
cumplir.

Sugerir estrategias
direccionadas a
servicio al cliente

Aumentar la interaccién

Crear concursos y sorteos

Promocionar productos

para lograr e con descuento.
posicionar la con _OS clientes por
marca PREMIM medio de las redes _ Prorr:quedr la r;:arca por
COLOR en sociales. Cr_ear con?enldo medio de influencer
entornos digitales. Interactivo. | pyplicaciones diarias a la
industria automotriz.
Generar contenido de Publicaciones seadn
valor en las plataformas L g
- festividad del pais.
digitales
Creacion de . .
Publicar video
Generar mayor alcance canal en . . o
informativos de interés.
YouTube

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

3.2.4 Asignacion de Communnity Manager.
3.2.4.1 Tactica 1: Seleccion externa de Communnity manager para mejorar y
mantener contacto directo con el cliente

Se recomienda la seleccion de una persona exterior de la empresa para el manejo y
mantenimiento completo de las redes sociales y plataformas digitales con jornada laboral de

tiempo completo.
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El perfil técnico del Communnity Manager:

e Hombre o mujer de 18 a 40 afios de edad.

e Saber y conocer el manejo de redes sociales, paquete de Office, software, correo
electronico.

e Capacidad de redaccion, buena ortografia.

e Organizado

e Creativo

e Comunicarse con todo tipo de publico.

e Resolver dudas y solucionar los posibles conflictos y crisis que puedan surgir.

e Trabajar en equipo.

Funciones a realizar
e Disefiar calendario de prioridades para atencion al cliente y plazos de entrega.
e Creacion y gestion de contenidos.
e Planificacion de acciones de marketing digital.
e Monitorear crecimiento de la empresa en las redes sociales.
e Generar valor a la marca.
e Establecer relaciones con clientes, e influencers.
e Establecer el total de visitas derivadas de la gestion de redes sociales a la web
corporativa o de Landing page.
e Recoleccidn de feedback por los usuarios y generar plan de mejora.

3.2.5 Aumentar la interaccién con los clientes por medio de las redes sociales.
3.2.5.1 Téctica 1: Crear contenido interactivo
Accidn: Crear concursos Yy sorteos.

La agenda sera la siguiente:
e Mes de Febrero del 11 al 15 de 2019.

iEn este mes del amor y la amistad PREMIUM COLOR es tu cupido!

111



Promocién: Todas las pinturas rojas tendran un descuento especial del 20 %.

e Mes de Junio del 17 del 21 de 20109.

Concurso: A todos los talleres se les invita a participar en el sorteo de “Pinta tu mejor papa”,
enviando por medio de nuestras redes sociales fotografias grupales mas creativa con los
empleados que son padres de familia.

Dinamica: el duefio del taller seleccionar la fotografia ganadora, la cual sera publicada
Premio: un desayuno patrocinado por PREMIUM COLOR.

e Mes de Agosto del 19 al 23 de 20109.

Promocion: jAPROVECHA este mes especial, todas las bases acrilicas a mitad de precio!
e Mes de Noviembre del 4 al 7 de 2019.

iPORQUE ESTAMOS DE ANIVERSARIO!

Concurso: a los clientes que comparta una foto o video realizando trabajaos de pintura
automotriz, también deben comenten porque nos prefieren, y la foto con mas likes es el
ganador.

Premio: pintura general para un vehiculo.

Figura N° 33 Propuesta de promocion para correo electrénico.
Accion: Promocionar productos con descuento.

OBTEN UN 5% DE
DESCUENTO SOLO CON UN
CLICK

iPremiqT!

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion
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Accion: Promover la marca por medio de influencer.

Los influencers son una parte muy importante en la actualidad para generar publicidad de

productos que puedan patrocinar algo para ellos. Se sugiere contactar a Elena Villatoro debido

a que cuenta con un numero de 154 mil seguidores en su mayoria hombres y a Salvador Alas

alias La choly personaje controversial por su forma de expresarse y relacionarse con sus

seguidores y se identifica con el target.

Figura N° 34 Perfil de Influencers 1.

Figura N° 35 Perfil de Influencers 2.

elenavillatorotv IEEE B -

3.107 publicaciones 154k seguidores

Elena Villatoro

F Twitter: @elenavillatoro
W FB: Elena Villatoro Oficial.
¥ YouTube: Elena Villataro

Siguiendo v

lacholy4

303 publicaciones 167k seguidores

Salvador Alas
De los locos es el reino de los Genios! 2O
www.lacholy4.com

3.2.6 Generar contenido de valor en las plataformas digitales.

1.363 seguidos

139 seguidos

Seleccionar contenido de valor a publicar de forma interactiva y dindmicas incorporando

iméagenes, videos, comentarios, entre otros adaptando el contenido en relacion con la marca de

la empresa PREMIUM COLOR.
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Accion: Publicaciones diarias a la industria automotriz.

Se realizaran publicaciones diarias acerca de procesos de pintado automovilistico y diferentes
técnicas de reparacion previos a la aplicacion de la pintura, limpieza y desengrasado de las
herramientas e implementos utilizados, procesos de secado de la carroceria, procesos y
tratamientos anticorrosivos, aplicacion del acabado entre otros. También se compartiran
curiosidades relacionadas al enderezado y pin tura automotriz, concursos y preguntas para
tener comunicacién continua. Se sugiere crear tutoriales de audio y video para publicidad

para darle mas interaccion a las paginas.

Figura N° 36 Anuncio publicitario

ios Que ?

El encerado se recomienda de forma
anual y es la mejor inversion en tanto
a proteccion Consiste en aplicar una
capa de material sintético y protector
que crea una barrera entre el barniz
de la pintura y el exterior para filtrar
la radiaciéon solar.

Premium Color

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Accidn: Publicaciones segun festividad del pais.
Se harén publicaciones, promociones y/o descuentos conmemoratorios a festividades anuales
del pais, para crear un vinculo de empatia entre la empresa PREMIUM COLOR vy el cliente,
logrando una interaccién mas cercana con él; creando mensajes acordes al festejo del mes
utilizando imégenes llamativas, textos con contenido de valor dando realce a las virtudes del

enderezado de pintura automotriz.
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Figura N° 37 Anuncio publicitario.

DIA INTERNACIONAL DEL PINTOR

.y =

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion

Cronograma diario de publicaciones a compartir en Facebook.

Cuadro N° 4 Cronograma de publicidad.

g
-

MES 1 2019 .

CONTENIDO PUBLICACIONES DIARIAS PARA FACEBOOK

EMPRESA: PREMIUM COLOR

Lunes Iartes Mhercoles Tueves Sabado Dommgo
TEIi 2 |Premacionde 3 |Horariosde
= hUE\I'G I brecio nueve —— I: CONSEID TIPS VIDED
g aludo de afo odo el mesde unesaviernesde | Concejo productes | Nuevesprocesss ublicar videa de
& yevo nero 10% de :30am a5:30PM, | huevos para pintar oCes0s.
escuento. B, ESPECIAL | putomaviles.

| 7 H::riz: da| 8 kzeconnmomuli npemgucm| I 1 ltONSElos | 12 | ioeoen vwo| E‘semcm Ehmmmgm|
E

g nesaviernesde | y| Compartir v Elaboracion de erviciesbrindados| Concejosde
& PB:30am as:30PM, toe. igenes 0 Videos|  mintura automotris mezcla,s de f laempresa antenimiento de
, ESPECIAL trabajos intura

15 iHuritiasdi 16 17 18 19 tﬁucméu
encion TPs ‘ SECADO ‘ BARNIZ |

unezaviernasde ulide delapintural Procesoy tiempo iemposde secado| Sistemade acabadd Proceso delijade ublicar videode
:30am a5:30PM, tomotriz adode la f marca onOLapa oductes

20irpos ceLua VIDED

Semana 3

, ESPECIAL intura

77 |H iosd 5y bl
- |:L""' :;:-l;: “ = MIDEC ENVIVO |1~1! TIPS | EAFLIL‘.AEION 26 PROMDCIOHE‘ 2 !TUTOFtIAL | CONSEIO |
E unesaviernesde | Elaboracionde nmaszillado de istemnade acabado ;FmrnuciME ublicar videos |rnpre:ade
= :20am 8 5:30PM, ezclasde pinture i 1371 Bipeciples delmes.| buterisl relacionsde) herramientas
= , ESPECIAL | on lamarca

remados magenes o videos
e trabajos

DT R

Eesaviermsde Fistema acabado mpartir ‘
E

:20am 2 5:30PM,
Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Semana §

, ESPECIAL
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3.2.7 Generar mayor alcance.
3.2.7.1 Tactica: Creacidn de canal en YouTube

Accion: Publicar video informativos de interés.
YouTube es una herramienta que promueve la difusion para toda clase de usuarios por medio
de la atencién que logre a través de publicaciones que posea contenido de interés obtendra
mejor posicion de busqueda y brindara una experiencia gratificante para el publico.

Figura N° 38 Creacion canal de YouTube.

* PremiumColor - YouTube > -+

= & Secure | httpsy//www.youtube.com/channel/UC 2swOvVEsgByABMNag ded_help_flo 3&disable_po e
&3 Youlube Buscar Q

Inicio
Mi canal

Tendencias

e @2

Suscripciones

BIELIOTECA

Afadir cabecera del canal

X Historial

@ Ver mas tarde

e Videos favoritos

PremiumcColor vercomo eropietario ~
SUSCRIPCIONES

Inicio Videos Listas de reproduccién Canales Comentarios Mas informacion

Videos subidos

Mo tienes ningun video subido reciente, por lo gue esta informacidn no aparecera en tu canal. Para afiadir contenido, sube un vide

€@ Adadir una seccién

© Explorar canales

videojuegos

A = _
#~ F PremiumColor o —
denionl] 1o ey suscriptores _

INICIO VIDEOS LISTAS DE REPRODUCCION CANALES (

Este canal no tiene contenido

Estas estrategias estan direccionadas a fortalecer el posicionamiento de la marca y potenciar la
fuerza de venta. Una vez instruido el cliente en los medios digitales optimizar la estrategia de
comercializacion serd méas eficaz gracias a la rapidez de comunicacion que nos ofrece en la
actualidad el internet. Las siguientes estrategias se sugieren ser realizadas en el lapso del

noveno al doceavo mes.
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Tabla N° 39 Estrategia 5.

OBJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

ACCIONES

Aumentar la demanda

de productos ofertados

de la empresa

PREMIUM COLOR a

través de internet.

Disenar la pagina
Web, Landing
page, E-
commerce,
aplicacion movil
para la empresa
PREMIUM
COLOR

Disefiar propuesta de
creacion de pagina
web.

Disefiar propuesta de
Landing page

Disefiar propuesta de
E-commerce.

Disefiar propuesta de
disefio para
aplicacion movil.

*Seleccionar al proveedor

del sitio dominio y

hosting para la creacion.
*QOptimizar motores de

busqueda SEO

3.2.8 Disefiar la pagina Web, Landing

empresa PREMIUM COLOR.

3.2.8.1 Tactica 1: Disefiar propuesta de creacion de pagina web.

Figura N° 39 Propuesta de pagina web.

;,/Y

mhi PREMIUM COLOR

page, E-commerce, aplicacibn mdvil para la

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

117




Figura N° 40 Propuesta de pagina web

TUMEJOR OPCION EN
PINTURA AUTOMOTRIZ

Tenemos lo que necesitas!

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

TU MEJOR OPCION EN
PINTURA AUTOMOTRIZ

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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3.2.8.2 TActica 2: Disefiar propuesta de Landing page

Landing Page es un instrumento de marketing digital para generar accion por parte del cliente
que visite la pagina web de la empresa PREMIUM COLOR para convertirlo de visitante a
contacto con el fin de darle a conocer la marca a través de promociones y servicios especiales

de temporada para los clientes.

Uso del Landing Page

- Conseguir contacto: Aumenta las posibilidades de que contacten contigo a través de
ellas es unas opciones efectivas.

- Vender producto y servicio de la empresa: Vender productos y servicios del
laboratorio de pintura.

Conseguir leads: Mejorar los marcadores sociales y conseguir seguidores que compartan tu

pagina en las redes sociales.

Figura N° 41 Propuesta Landing page.

Ofestas y pramocxones en PREMIUM COLOR: Pramocy'n vgerte de paotin ssomotr

Tenemos grandes oporueadades para 8, lena v eavia ¢l siguiente formulanc para recider 10% e
descueato mformacién yolertas especiales e knea

Lt § Vo §700 A% - 000

ety el am e
— -

Camnge (ot

o s @ A B oo

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion
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3.2.8.3 TActica 3: Disefiar propuesta de E-commerce.

Con la creacion de la tienda online se busca facilitar los procesos a los clientes a la hora de
realizar sus pedidos, adicional a esto ellos pondran tener mas acceso al resto de productos que
comercializa la empresa, no solo limitdndose a la venta de pintura.

Se creard un portal de compra de los productos que comercializa: lijas, solventes, reductores,
catalizadores, masillas entre otros, por medio de una tienda virtual contando con sistema de
pago virtual teniendo opciones que generen confianza a los clientes por medio de PayPal y la
opcidn tradicional de cancelar con tarjeta de crédito o débito como una opcién mas en caso
de no contar con una forma de pago moderna.

Dentro de las pestafias debe existir que se titule atencion al cliente para cuando de clic les
dirija a una pantalla donde tenga memoria del cliente, fecha de compra, nimero de teléfono y
correo electrénico al que la empresa debe darle seguimiento en las siguientes 12 horas
méaximo desde el contrato del cliente con la empresa, sugiriendo a la empresa que se active un
sistema de respuesta inmediata después de ser enviada la solicitud por parte del cliente
indicando que se pondran en contacto a la brevedad posible.

Figura N° 42 Ruta de compra.

Orden de
Compra del

Cliente "‘

- et Cargo a la Tarjeta

Carrito de Compra,

Carta de Venta y/o
Formulario Electrénico
de Pedido
Drder Fos)
Pedido
entregado p
finalmente al reani u "., o -
comprador. Procesamiento de la Orden

2 *m‘/.:.f?.

Pedido es Despachado o Pedido Procesado en Notificacion via Email al

Cliente y al
Transporte Certificado csntro ds despachio. Proveeor del Articulo.

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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3.2.8.4 TActica 4: Disefiar propuesta de disefio para aplicacion movil.

Creacion de una aplicacion movil de facil acceso y adaptable a todos los dispositivos moviles,
que permitira enlazar un vinculo mas cercano con los clientes; facilitando la expansion de la
empresa en el rubro de pintura automotriz. El disefio de la App para PREMIUM COLOR sera
integrado por un menu facil de utilizar:

- Inicio

- Productos

- Compra

- Contactanos

- Ayuda

Es necesario crearla con una gama cromatica de colores que identifiquen a la marca. Un
programador creara la estructura y el contenido visual. Una vez finalizada se procedera a
colocarla en la tienda app store y google play para que los usuarios puedan descargarla
facilmente, dandoles seguimiento eventualmente para su correcto funcionamiento.

Figura N° 43 Propuesta de aplicacion movil.
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COMPRA

'Q' CONTACTANOS

* >
@ Seleccion de producto Llamanos y apoyate de

nuesiros servicios:
Seleccion de cantidad — Consultas técnicas

— Datos generales

— Quejas y reclamos

— Sugerencias

Correo electronico:
premium.colorl0@gmail.com
Telefonos:

22256063

Accidn: Seleccionar al proveedor del sitio dominio y hosting para la creacion.

Para la creacion de la pagina web se creara una cuenta con un proveedor de sitios web.
WordPress es el gestor de contenido mas utilizado ya que cuenta con plantillas o temas para la
personalizacion visual facilitando el uso, simplicidad, mantenimiento, tamafio de la

comunidad y disponibilidad de plugins.
Se agendara una reunién con los duefios de la empresa PREMIUM COLOR vy el programador

de la pagina web para determinar el disefio, estilo y detalles de la informacién que se quiere

reflejar como:
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Contenido de la pagina web:

e INICIO: es la primera imagen que el cliente percibe de la empresa, se presentara una
bienvenida con imagenes, logo y productos que ofrece PREMIUM COLOR. Ademas,
en la parte superior se mostrara el menu de lo que contiene la pagina.

e QUIENES SOMOS: los visitantes podran encontrar la identidad corporativa de
PREMIUM COLOR, dando a conocer su historia, vision, mision y valores.

e CATALOGO: se pondra a disposicion de los clientes el catdlogo de pinturas que
comercializa la empresa.

e PRODUCTOS: lista de productos complementarios para la realizacién y preparacion
de las pinturas o preparacién de carroceria automotriz.

e CONTACTANOS: se brindara los medios por los que se pueden poner en contacto con
la empresa: numero de teléfono, correo, redes sociales, y de igual forma la direccion

para una futura vista.

Verificar detalles:
En la segunda reunion se evaluara las propuestas realizadas por el programador teniendo en
cuenta la linea grafica de colores que identifican a la empresa, fuentes, imagenes, estilo entre

otros; tomando en cuenta que sea una pagina adaptable a todos los dispositivos modernos.

Finalizando creacién de pagina web:
Se dard la aprobacion por parte de la empresa PREMIUM COLOR dando cabida a la

creacion.

Creacion:
El programador brindara instrucciones puntuales para el correcto uso de la pagina, direccion

de correo electronico y contrasefia para su libre acceso

Accion: Optimizar motores de busqueda SEO.

Para obtener un posicionamiento en la pagina web de PREMIUM COLOR es de vital

importancia que el Communnity manager tenga conocimiento basico de SEO para optimizar
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resultados y lograr estar dentro de las primeras posiciones del buscador de Google en el
momento que un internauta ingrese palabras claves como pintura automotriz, o laboratorios de

pintura automotriz para poder cumplir con los estandares de este motor de busqueda.

Conseguir resultados positivos en la implementacion del SEO es necesario hacer uso de las
siguientes técnicas:

1. SEO ON-page por medio de la optimizacion del codigo HTML se lleva a cabo en la propia
web tiene por objetivo la facilitacion de rastreo de péginas, contar con una pagina web
amigable y con facilidad de rastreo impulsara un proceso exitoso de SEO

2. SEO local Gracias a la opcién que posee google de visualizar la localizacion de las
empresas esta técnica optimiza la web basada en la ubicacidn sin que exista una necesidad de
indicar una direccion exacta.

3. SEO off page considerada la técnica mas complicada de realizar por que ocurren fuera del
sitio web ya que consiste en adquirir enlaces direccionados para nuestro sitio web en

diferentes redes sociales.

3.3 KPI’S

Son definidos como indicadores claves necesarios para valorar de forma efectiva las acciones
que se realizaran por medio de las estrategias, son considerados una de las herramientas mas
efectivas para medir el desempefio de un procedimiento manifestado generalmente en

porcentajes.

3.3.1 KPI’S Para Facebook

Medir y analizar resultados es fundamental dentro de las estrategias para valorar si los
objetivos estan siendo alcanzados nos indica si la ruta trazada esta dirigida por buen camino,
en la red social Facebook se utilizaran los cinco KPI’S mas utilizados por expertos es de vital

importancia comprender la funcionalidad de cada uno.
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e Seguidores

Considerara la métrica méas visible por cuantificar aproximadamente el alcance que se logra
con las publicaciones entre mas grande sea el numero de seguidores las probabilidades de

llegar a un pablico de gran magnitud son mayores.

Enfocarse en el porcentaje de “me gusta” acompafiado con el aumento de seguidores en un
lapso de tiempo estipulado para visualizar el namero de seguidores obtenidos en el plazo y su

tendencia en relacién a otro periodo (semana entre semana 0 mes en relacién a otro mes).

e Alcance

Se refiere al alcance que tiene una publicacion entre los usuarios sin importar si son
seguidores 0 no, es de indole organico por que registra las visitas que se producen
directamente y no por la accion de un amigo lo que lo convierte en un indicador clave acerca

del contenido a la audiencia si es atractivo o no.

e Engagement

Nos indica si las interacciones que se producen en la pagina de Facebook obtienen
engagement en los usuarios con las publicaciones visualizando los resultados de participacion
considerado una de las mejores guias en él para determinar si el contenido se conecta con

nuestro segmento.

e Generadores de historia

Indicador relacionado al engagement por medio de él se observan los usuarios que interactian
con la fan page o si se obtuvo un me gusta e incluso si han realizado algiin comentario o un
share en una publicacion generador de historias publicadas que puedan alcanzar a amigos de

dichos usuarios.
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e Porcentaje de clics

Permite reconocer si el contenido con el que se cuenta en la fan page es de interés o no para
los usuarios, el numero de personas que hacen clic es contabilizado independientemente de la
actividad que realizo dentro de la pagina si compartié alguna publicacion o si solo observo
una imagen o fotografia dentro de esta.

o Comentarios negativos

Denunciar contenido como spam, ocultar publicaciones de la pagina o hacer clic en ya no me
gusta son actividades permitidas a los usuarios en la pagina de Facebook motivos que se
deben tener en cuenta para considerar lo que las estadisticas nos indican y actuar
oportunamente en estos casos con este indicador para evitar disminucion en el alcance
organico.

3.3.2 KPI Correo Electrénico.

e Numero de contactos: sera la cantidad de contactos que se tenga en la base de datos,
para poder mantener informados a los clientes de las actividades de la empresa.

e Numero total de aperturas /nimero total de correos enviados: esta consiste en poder
tener un indicador de la efectividad de los correos enviados ya que incita a los clientes
a abrir el correo y revisar la informacién.

e Tasa de mensajes rebotados: esta métrica nos ayuda a evaluar si el cliente esta
recibiendo la informacion enviada, o también puede suceder que se tenga problemas
con el correo y esto no permita que se envien correctamente.

e Proporcion de clics: muestra de una manera clara la velocidad a la que los contactos
interactlan con los correos electronicos y su interés de obtener méas informacion sobre
el contenido de los mensajes. Esta métrica depende de la entrega y la tasa de apertura.
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3.4 PRESUPUESTO

Tabla N° 40 Presupuesto

Servicio Detalle Costo Pago

Plan para mejorar sistema de
servicio al cliente actual con la |Contratar ejecutiva de
finalidad de ampliar el mercado |ventas y dos ruteros. $ 1,050.00 Mensual

Creacion estandar de
Disefiar un manual de identidad |instrumento visual a utilizar

corporativa para la empresa por la empresa. $ 250.00 Anual
Encargado de plataformas
Asignacion de Communnity ~ [sociales $ 350.00 Mensual
Manager Gestion Atencion al Cliente

Creacion de contenido
Publicidad pagada en

Campaiias de publicidad Facebook $ 30.00 Mensual
Disefio de pagina Web $ 100.00 | Pago unico
Adquisicion del dominio $ 12.00 | Pago unico
Creacion de landingpage | $ 25.00 | Pago unico
Inclusion en internet Creacion de E- Commerce | $  35.00 | Pago unico
Disefio de aplicacion movil | $ 150.00 | Pago unico
Mantenimiento de pagina
web y sus adhesiones $ 25.00 mensual
Total Anual $18,032.00

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

Premium Color — Retorno de inversion

Al proponer estrategias direccionadas al marketing digital para la empresa Premium color es
importante conocer si es sostenible la aplicacion del plan de marketing y que beneficios se
obtendra de la implementacién de este, se tomara en cuenta la férmula del retorno de
inversion valor econémico que permite determinar las ganancias que se obtienen de la

inversion.
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ROI= INGRESOS- INVERSION

INVERSION

Para la aplicacion se consideraran los ingresos actuales de la empresa Premium Color

Mes Ingresos

Enero $ 3,500.00
Febrero $ 1,900.00
Marzo $ 2,200.00
Abril $ 2,800.00
Mayo $ 3,600.00
Junio $ 4,300.00
Julio $ 3,900.00
Agosto $ 3,600.00
Septiembre | $ 4,500.00
Octube $ 3,500.00
Noviembre | $ 4,200.00
Diciembre $ 5,400.00
Total Anual| $ 43,400.00

Célculo del ROI
ROI = 43,400 -18,032
43,400
ROI = 2.41

Por cada $1.00 que se invierta en la implementacion del plan de marketing digital se

generaran $2.41 como beneficio para la empresa, tomando en cuenta los ingresos anuales con

los que actualmente cuenta la empresa.
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4. RESUMEN ESTRATEGICO (HOJA DE RUTA)

Figura N° 44 Hoja de ruta.
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Resumen estratégico a corto plazo

HOJA DE RESUMEN ESTRATEGICO 2019

ESTRATEGIAS

CORTO PLAZO

TACTICA Y ACCIONES

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
S SSSISSSS|ISSS S|ISS S S
1 2 3 411 2 3 411 2 3 4|1 2 3 4

Contratar ejecutiva de ventas y dos

corporativa.

Expandir ruteros.

mercado | Induccion interna de los productos y
geogréfico | servicios de PREMIUM COLOR

haciael | Trazar plan de ruta geografica para

servicio |[incremento de cartera de clientes.
automotriz | Realizar gestion de seguimiento a

clientes actuales.
Creacidn estdndar de instrumento

Creacion de visual a utilizar por la empresa.
manual de | Contacto con disefiador grafico para que

identidad | desarrolle el concepto visual

Disefiar los principales rubros visuales de
la empresa

Mejorar la
comunicacio
n de los
clientes a
través de
plataformas
digitales.

Migracién de WhatsApp tradicional a
WhatsApp Bussiness.

Envio de mensaje de bienvenida a
clientes, dando a conocer el nuevo canal
de comunicacion.

Creacion del email marketing y
entorno virtual en redes sociales.

Creacion de Fan Page en Facebook

Maximizar la base de datos que posee la
empresa por medio de diversas
actividades a través del email marketing
por medio de encabezados atractivos

Disefiar acciones de fidelizacion por
medio de las redes sociales

Creacion de concursos, sorteos y trivias
en WhatsApp para lograr seguidores en

Fan Page

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.
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Resumen estratégico a mediano plazo

Tabla N° 42 Hoja de resumen estratégico mediano plazo.

HOJA DE RESUMEN ESTRATEGICO 2019

ESTRATEGIAS

TACTICA Y ACCIONES

MEDIO PLAZO
Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
S S S SIS S S SIS S S S|S S S S
1 2 3 4|1 2 3 4|1 2 3 411 2 3 4

Asignacion de

Seleccion externa de
Communnity manager para

Communnity .
Manager mejorar y mantener contacto
directo con el cliente.
Crear contenido interactivo
Aumentar la | Crear concursos y sorteos

interaccion con

los clientes por
medio de las

redes sociales.

Promocionar productos con
descuento

Promover la marca por medio
de influencer

Publicaciones diarias a la
industria automotriz.

Generar
SO e Publicaciones segun festividad
valor en las del pais
plataformas P

digitales

Generar mayor
alcance

Creacion de canal en
YouTube

Publicar video informativos de
interés.

Fuente: elaborado por el grupo de investigacion
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Resumen estratégico a largo plazo

Tabla N° 43 Hoja de resumen estratégico largo plazo.

HOJA DE RESUMEN ESTRATEGICO 2019
LARGO PLAZO

ESTRATEGIAS TACTICA Y ACCIONES Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
S SSSISSSSISSSS|SSS S
1 2 3 411 2 3 4|1 2 3 4|1 2 3 4
Disefiar propuesta de creacion de
Disefiar la pagina web.
pagina Seleccionar al proveedor del sitio
Web, dominio y hosting para la creacion
Landing | optimizar motores de blsqueda
page, E- | seo
commerce, — -
aplicacion Disefiar propuesta de Landing
movil para page
la empresa

PREMIUM | Disefar propuesta de E-commerce
COLOR | Disefiar propuesta de disefio para

aplicacién mavil
Fuente: Elaborado por grupo de investigacion.

5 METODOS DE EVALUACION Y CONTROL

La evolucidén y control de las plataformas digitales debe realizarse constantemente para ayudar
a direccionar las actividades que se desarrollaran en los diferentes medios sociales que se
utilizardn para la empresa PREMIUM COLOR; describiendo la forma en la que seran

evaluados.

5.1 Facebook.

Tiene su propia herramienta estadistica de medicion que brinda datos que ayudan a evaluar

como se esta desenvolviendo e interactuando con el pablico.
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Tabla N° 44 Hoja de evaluacién Facebook.

Promocionar y generar mayor afluencia en

OBJETIVO plataformas digitales, WhatsApp Bussiness,
Facebook.
ESTRATEGIA Introduccion de la empresa al entorno virtual
METODO DE
INDICADOR HERRAAM'ENT EVALUACION

Bajo Medio Alto

FACEBOOK

Total de me gusta en la Fan Page.

Alcance de las publicaciones.

Facebook

Numero de las interacciones con los Analytics

usuarios

NUmero de compartidos

Comentarios negativos

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion

5.2 WhatsApp Bussiness.
Para la aplicacion de WhatsApp se realizard un analisis acerca de la cantidad de consultas,
mensajes enviados y porcentaje de mensajes no leidos, mensajes dejados en visto, cambios de

estado y vistas de estados después de un cierto periodo de tiempo establecido.

5.3 Correo electrénico

Dentro de la plataforma de correo electronico las variables que se evaluaran seran el nimero
de clics enviando correos creativos midiendo el grado de interaccion entre mas cantidad de
clientes los abran se elevara la cantidad de visitas en las plataformas vinculadas a las que
sugieras, numero de correos enviados segun el nimero de correos que envies a diferentes
contactos de la cartera de clientes y las consultas realizadas por ellos y retorno de respuestas,
porcentajes de rebote se recomienda que este en los niveles mas bajos para no ser marcado

como spam o correo no deseado de una forma organica.
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Tabla N°45 Hoja de evaluacion correo electronico.

Promocionar y generar mayor afluencia en

OBJETIVO plataformas digitales, WhatsApp Bussiness,
Facebook.
ESTRATEGIA Introduccion de la empresa al entorno virtual
METODO DE
INDICADOR HERRAMIENTA EVALUACION

Bajo | Medio | Alto

CORREO ELECTRONICO

NuUmero de contactos

Numero total de aperturas /namero total de
correos enviados

Tasa de mensajes rebotados

Proporcion de clics

Google Analytics /

Communnity manager

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion

Tabla N°46 Hoja de evaluacion Pagina web.

Promocionar y generar mayor afluencia en

OBJETIVO plataformas digitales, WhatsApp Bussiness,
Facebook.
ESTRATEGIA Introduccion de la empresa al entorno virtual
METODO DE
INDICADOR HERRAMIENTA EVALUACION
Bajo | Medio | Alto
PAGINA WEB

Tasa de rebote

Categorias de productos mas visitados

Google Analytics

Fuente: Elaborado por grupo de investigacion
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ANEXOS

Encuesta clientes potenciales.
Universidad de El Salvador

QL NS o
o *,
..
%,

* Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Mercadeo Internacional

e, S
104 og £ 3%

Somos estudiantes de la carrera de Mercadeo Internacional realizando el trabajo de grado con
especializacion en Marketing Digital, solicitando de su apoyo contestando la siguiente encuesta,
agradeciendo de antemano su colaboracién.

Indicaciones: Marque con una X, la opcion o las opciones que considere pertinentes.

Nombre del taller
Nombre de contacto

Edad:

18-35

36 — 45

46 en adelante

Género F M

1. ;Cual es su ultimo nivel de estudio aprobado?
Educacion bésica [ ] Bachillerato [] Educacion Superior [ ] Otros

2. ¢Cual es el dispositivo que mas utiliza para conectarse a sus redes sociales?

a) Smartphone

b) Tablet

c) Laptop

d) Ordenador de escritorio
e) Otros
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3. ¢Cuénto tiempo aproximadamente navega al dia en redes sociales?

a) De 1 a 30 minutos d) De 2 a3 horas
b) De 31 minutos a una hora e) De 3 a4 horas
c) Dela?2 horas d) Mas de 4 horas

4. ;Cudl de las siguientes redes sociales es la que usted mas utiliza? considerando que 1 es el menos
frecuente y 5 el més frecuente

Opciones Noutiliza| 112|345

a) Facebook

b) Instagram

c) WhatsApp

d) YouTube

e) Pinterest

f) Otros

5. Califique la frecuencia con la que usted realiza las siguientes acciones en sus redes sociales, siendo
5 el de mayor y 1 el menor.

Opciones 112(3[4|5

a) Comunicacién con amistades

b) Mantenerme informado de acontecimientos en la actualidad

¢) Entretenimiento / Ocio

d) Conocer personas

e) Buscar informacidn/ofertas de diferentes negocios

f) Comunicacion con clients
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6. En los ultimos 6 meses al adquirir producto de pintura automotriz ;Ha utilizado plataformas
digitales (redes sociales o péginas web) para realizar bisqueda del mismo? (si la respuesta es Si
continuar en p.7 si la respuesta es no pasar a la p.10)

]

si ]

7. ¢Con que frecuencia realiza compras de productos automotrices en las plataformas digitales?

a) 1 vez cada 15 dias
b) 1 vez al mes
c) cada 6 meses

No

8. ¢Qué lo ha motivado a realizar blusqueda de productos en plataformas digitales? (puede elegir mas

de una opcidn)

Opciones

X

a) | Conocer el prestigio de la empresa que ofrece el producto

b) | Comprar producto o servicio

c) | Acceso inmediato a la informacién

d) | Conocer opiniones sobre el producto

e) | Buscar nuevas promociones

f) | Otros

9. Selecciones las opciones de plataformas digitales que suele buscar el producto o servicio

Opciones R// Opciones R//
7.1| Pag Web de la empresa 7.6 | YouTube
7.2 | Google 7.7 | Instagram
7.3 | Mozilla 7.8 | Facebook
7.4] OLX 7.9| Ebay
7.5 | Amazon 7.1 Otros. Especifique
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10. ¢(Cuél es el nivel de atraccion deuna publicidad en las plataformas digitales? Considerando que 1 es

menos atractivo y 5 es mas atractivo

Opciones

a) Publicaciones de ofertas

b) Videos / anuncio publicitarios

c) Publicaciones con contenido informativo

d) Iméagenes

e) Imagen con texto

f) Otros (especifique)

11. ¢Estaria dispuesto en utilizar una aplicacién en su dispositivo movil para adquirir la pintura

automotriz?

s []

12. ¢Ha visto publicidad de pintura automotriz en las redes sociales?

s []

13. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria encontrar en redes sociales de pintura automotriz?

No

No

]

]

Opciones

R/l

Concursos

b)

Sorteos

c)

Descuentos

d)

Otros (especifique)

14. ;Qué busca usted en una pintura automotriz?

a) Durabilidad
b) Calidad

c) Amplia gama de colores

d) Precio
e) Otros
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15. ¢(Cdémo influyen las referencias personales a la hora de seleccionar el laboratorio de pintura
automotriz?

a) Amistad
b) Familiar
¢) Vecino
d) Otro

16. ;Cudl es la importancia de las referencias personales a la hora de elegir el laboratorio de pintura
automotriz?

a) Muy importante
b) Importante

c) Poco importante
d) Nada importante

17. De las siguientes marcas de pintura automotriz ;Cual es la de su preferencia?

a. | Sherwin Williams |R//

b. | Dupon

C. | Mega

d. | Klass (pinturas sur)

e. | Yatu

18. (Cudl es el beneficio que brinda el laboratorio de pintura automotriz con el que trabaja
actualmente?

a) Pago a plazos

b) Servicio a domicilio

c) Descuentos por cliente frecuente
d) Ninguna de las anteriores

e) Otros
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4.3 Entrevista a clientes que han utilizado el producto

Universidad de El Salvador

Facultad de Ciencias Econémicas

&

Escuela de Mercadeo Internacional

Estudiantes de la carrera de Mercadeo Internacional realizan trabajo de grado con
especializacién en Marketing Digital, por lo que necesitamos de su apoyo contestando el

siguiente guidn de preguntas, agradeciendo de antemano su colaboracion.

Obijetivo: Identificar los elementos que los clientes utilizan para calificar el producto que la
empresa PREMIUM COLOR ofrece al mercado.

Indicaciones: brinde la informacion que considere necesaria.

1. ;Como se enterd de Premium Color?

2. ¢{Como calificaria el servicio y comunicacién de la empresa?

3. ¢Esté satisfecho con los productos?

4. ;Qué le parecio6 el acabado de la pintura?

5. ¢Le gustaria que Premium color cuente con una linea directa de contacto por medio de
redes sociales? (WhatsApp, Facebook o Instagram)

6. Mencione que tipos de redes sociales utiliza con mas frecuencia.

7. ¢Ha utilizado plataformas digitales para realizar bdsqueda de productos relacionados a
trabajos de pintura automotriz?

8. ¢Ha visto publicidad de pintura automotriz en redes sociales?
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4.4 Guion de entrevista con propietario de PREMIUM COLOR

Universidad de El Salvador
m Facultad de Ciencias Economicas

Escuela de Mercadeo Internacional

, o
04 o 0 3

Estudiantes de la carrera de Mercadeo Internacional realizan trabajo de grado con
especializacién en Marketing Digital, por lo que necesitamos de su apoyo contestando el
siguiente guion de preguntas, agradeciendo de antemano su colaboracion.

Objetivo: Distinguir las expectativas con las que cuentan los propietarios de PREMIUM
COLOR, con el impulso que brindara el plan de marketing digital al posicionamiento de la
empresa en el mercado de pintura automotriz.

Indicaciones: brinde la informacién que considere necesaria.

1. ;Cémo inicio PREMIUM COLOR?

2. ¢A que clientes esta dirigida PREMIUM COLOR?

3. ¢Qué herramientas de publicidad utiliza PREMIUM COLOR para elevar los niveles de
ventas?

4. ¢Cual es el proceso de venta de sus productos?

5. ¢Considera gque estan en la disponibilidad de llevar a cabo las propuestas planteadas en esta
investigacion?

6. Mencione la metodologia que implementan para vender sus productos.

7. ¢Cudl es el proceso para llegar a la tonalidad final que el cliente demanda?

8. (Como se dieron a conocer con los clientes que poseen?

9. ¢Poseen en la actualidad visibilidad en plataformas digitales?

10. ¢Invierten en publicidad?

11. ;Estarian en la disponibilidad de invertir en publicidad por medio de redes sociales?

12. ¢Qué alternativa considera usted para que PREMIUM COLOR incursione en redes

sociales?
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