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RESUMEN

La Academia de Automovilismo LA PASARELA. Presenta un problema de
posicionamiento en el mercado. Por esto se plantea la busqueda de nuevas
oportunidades, determinando la relacion de alternativas, que implican definir el
mercado buscando opciones estratégicas en términos de posicionamiento,
crecimiento y participacion.

La propuesta se basa en la realizacion de un plan de mercadeo con el fin de
estabilizar el negocio ya que se encontr0 que el mercado en general de las
escuelas de conduccién se encuentra en declive. Por esto se tomaran medidas de
mejoramiento que le ayuden al director a superar esta crisis en su actividad
comercial buscando siempre la satisfaccion de los clientes.

El plan consta de cuatro fases:
Fase 1 Conceptualizacion
Fase 2 Analisis y Diagnostico

Fase Plan de mercadeo formulacion de estrategias
Fase 4 Presupuesto y Cronograma del plan
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ANTECEDENTES

Los primeros inicios de las escuelas de ensefianza automovilistica fueron a través
del surgimiento del INTRA (Instituto Nacional del Transporte), hace ya cerca de 25
afos. En principio no se regian frente alguna ley. Esta institucién con el tiempo
delegd al SENA (Servicio Nacional de Aprendizaje) la capacitacion de los
primeros instructores.

Se trajeron patrones del gobierno Israeli para aplicar todas sus ensefianzas en
este medio. Posteriormente el gobierno consolido el ministerio de trasporte que
por hoy rige las leyes y estatutos del transito y las escuelas automovilistas en
alianza con el SENA que es la entidad que capacita el personal para profesion de
instructor automovilistico.

Las escuelas de enseflanza automovilistica, desde hace varios afios rige el
Cddigo Nacional de Transito Ley 33 de 1986 y Ley 769 de 2002, todo lo
relacionado con el transito, carreteras, escuelas de conduccion, licencias de
transito, seguridad en las vias, sanciones, uso de vehiculos, mecanismos de
control y demas.

En el afio de 1986 empezaron a crearse las primeras escuelas de ensefianza en la
ciudad de Cali. El director de la Pasarella, Hevert Alex Ballesteros, al identificar la
oportunidad frente a esta profesion y el negocio, legalmente fundé la Academia de
Automovilismo la Pasarela en el afio de 1991.

La Academia de automovilismo LA PASARELA Ltda., prontamente entendié que
ensefiar a conducir era una gran responsabilidad, asi como gran beneficio para
todas personas que lo requirieren, siendo una de las primeras escuelas creadas
en Cali. Se ha preocupado por orientar la ensefianza dentro de los lineamientos
del ministerio de trasporte y ha procurado prestar un buen servicio a los clientes
de una forma muy profesional y le ha permitido hasta el presente sobrevivir en el
mercado, aunque reconoce que hay deficiencias y aspectos que se pueden
mejorar 6 cambiar para pensar en crecer ain mas.

Con este trabajo se pretende presentar un plan de mercadeo que contenga las
estrategias mas adecuadas para la empresa, basadas fundamentalmente en el
analisis del mercado, la competencia (principales escuelas de conduccion) y la
identificacion de oportunidades claves para el desarrollo del negocio. Lo anterior
implica lograr el compromiso del gerente y sus empleados para llevar a cabo la
implementacion de esta propuesta.

15



0. INTRODUCCION

El desarrollo de formacion profesional permite a los estudiantes elaborar
proyectos concretos para aplicarlos al medio empresarial. El trabajo especifico que
se pretende desarrollar se refiere a un plan de mercadeo para la academia de
automovilismo LA PASARELA.

La academia de automovilismo LA PASARELA, no tiene un programa de
orientacion comercial, no desarrolla estrategias ni acciones frente a la
competencia, lo que genera un sentimiento de debilidad frente a estas.

La importancia de este proyecto para LA PASARELA, lo constituye la expectativa
de una propuesta para la estabilizacion y mejoramiento de su gestion comercial
para los dos proximos afnos.

La preparacion del plan conlleva el planteamiento del problema, la recopilacién de
informacion disponible en la empresa y de distintas fuentes secundarias y
primarias, para facilitar el andlisis y poder hacer el planteamiento de estrategias
gue se consideran mas adecuadas de acuerdo a las posibilidades de la empresa.

16



1. DEFINICION DEL PROBLEMA.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La Academia de Automovilismo La Pasarela Ltda., pese a su constante accionar
para lograr un desarrollo de crecimiento en ventas, mejorar la organizacion y
participacion del mercado, aun no ha alcanzado un buen posicionamiento vy
competitividad deseado que le permita crecer. Ya que 9 afios atras la escuela
presentaba un funcionamiento financiero aceptatable que hoy en dia no lo
presenta

En la actualidad no se ha realizado una evaluacién del mercado, como tampoco
del servicio dado y esperado, se conoce poco acerca de las necesidades y
preferencias de los clientes y posicién competitiva

Es por esto que se hace necesario recopilar y analizar una informacion bésica, a
pesar de las limitaciones, y asi poder realizar un plan de mercadeo que ayude al
mejoramiento de la organizacién en su gestién comercial.

Se proyecta entonces desarrollar un plan que fortalezca la organizaciéon en donde
se establezca un lineamiento general de direccién, unos objetivos claros frente a
los servicios ofrecidos y fijar una proyeccién de permanencia hacia el futuro.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢La elaboracion de un plan de mercadeo ayudara al mejoramiento comercial, al

crecimiento sostenido y el posicionamiento adecuado de la Academia de
Automovilismo LA PASARELA?

17



1.3 JUSTIFICACION

Para La Academia de Automovilismo LA PASARELA, la Elaboracion de un plan
de mercadeo contribuira a dar un impulso trascendental y adecuado en su
proceso de crecimiento y reconocimiento en el mercado.

El director de La academia de automovilismo LA PASARELA, esta totalmente
convencido que el plan de mercadeo, le dara un impulso a su negocio en el ambito
automotriz, asi mismo se encuentra altamente comprometido con realizarlo, ya
gue espera obtener efectos positivos y una excelente proyeccién comercial para
los aflos 2009 y 2010, buscando alcanzar un mayor nivel de competitividad y
profesionalismo para prestar el servicio a los clientes con buena calidad, bajo una
percepcion de seriedad y eficiencia.

El proyecto también se justifica al visualizarlo dentro del proceso de formacion

académica y la ampliacibn en el conocimiento del entorno y el ambiente
empresarial, el cual genera expectativas e interés profesional para su realizacion.

18



2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

2.1 OBJETIVO GENERAL.

Elaborar un plan de mercado para la Academia de Automovilismo LA PASARELA
Ltda., donde se concrete un proyecto de actividad comercial y de crecimiento con
las estrategias adecuadas para los proximos 2 afios en forma organizada y real.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

» Recopilar informacion sobre la empresa, el mercado y la competencia.

» Establecer un andlisis del ambiente de mercadeo interno y externo de la
empresa para determinar su nivel de competitividad, los problemas vy
oportunidades que faciliten a su vez un diagndostico mas real.

« Establecer objetivos, estrategias y actividades comerciales que busquen
alcanzar las expectativas de la empresa en términos de crecimiento en ventas
y que a su vez fortalezca el posicionamiento en el mercado.

19



3. ALCANCE

3.1 ALCANCE GEOGRAFICO

El proyecto se llevara a cabo en la ciudad de Cali, donde tiene su Unica sede la
empresa, el cual constituye el mercado en que pretende desarrollar el plan de
mercadeo.

3.2 POBLACION BENEFICIADA

La poblacion que se beneficia la constituyen aquellas personas que tengan la
necesidad de aprender a conducir y obtener su licencia de conduccion por primera
vez. Esta comprendida por hombres y mujeres mayores de 16 afios de los estratos
3, 4,5y 6 en cualquier lugar de la ciudad donde resida 6 trabaje.

20



4. METODOLOGIA PARA ELABORACION DEL PLAN.

4.1 Fase |. Conceptualizacion: Se describe el negocio con el portafolio respectivo

y se detalla todo el marco de referencia para la elaboracién del plan.

4.2 Fase Il. Informacion basica para el Plan: En esta etapa se recopila la
informacion posible y necesaria que pueda ser tenida en cuenta para el analisis y
diagnastico, incluyendo las relacionadas con las variables

En esta etapa se analiza la informacion, se utiliza la matriz DOFA en la que se
describen en detalle las debilidades y fortalezas de la empresa, las oportunidades
y amenazas que existen en el mercado, a partir de la informacion obtenida en el
proceso de recopilacion de la misma, la cual se clasifica de acuerdo con los
temas. Se hace un analisis comparativo frente a la competencia de Fortalezas y
Debilidades.

4.3 Fase lll. Plan de Mercadeo (Objetivos, Estrategias y tacticas): En esta
etapa se determinan los objetivos de Plan, las estrategias y tacticas indicadas para
lograr un buen desempefio en el mercado.

4.4 Fase IV. . Presupuesto y Cronograma del Plan.  Se describe el proceso que
facilitara la ejecucion 0 implementacion del plan de manera ordenada y
responsable, considerando los siguientes componentes:

e Objetivos

» Estrategias

» Téacticas

* Presupuesto
* Fecha

* Responsable(s)
e Indicadores

21



5. FASE | CONCEPTUALIZACION

5.1 DECRIPCION DELA EMPRESA

Desde 1991 la escuela de conduccion la PASARELA ha ido creciendo iniciando
por comprar automaoviles convertiros en carros especializados en ensefianza
avisos, pedales especializados (Doble mando) y demas, también se empezd
conformando el grupo de instructores, secretaria y poca publicidad ya que en
épocas atras habia bastante auge de los consumidores por aprender a conducir.

A través de su trayectoria la academia de automovilismo LA PASARELA ha
logrado mantenerse ofreciendo no solamente ensefianza automovilistica sino
también servicios de intermediacion en tramites de licencias de conduccion
nacional e internacional, supliendo asi, las diversas necesidades de los clientes.

El recurso humano de La empresa esta constituido por un area administrativa con
4 empleados y un &rea de ensefianza con 3 instructores y capacitadores tedrico
practicos en conduccion, ademas de conocedores de las normas de transito y la
mecénica basica.

En la actualidad, la Academia de automovilismo la PASARELA, se encuentra
ubicada en Santiago de Cali en la Av. 4ta norte # 23 cn28, frente a las bodegas de
Carulla del centro comercial la Pasarela. Su linea de servicio al cliente es el
6681487, cel. 3104070014 y adicionalmente se maneja un sistema por medio de
internet con el Ministerio de Transporte, con el fin de brindarles una mayor
informacion a los clientes.

La academia de automovilismo LA PASARELA ha surgido como una empresa
pequefia con bastante trayectoria y experiencia en la ensefianza automovilistica.

El portafolio de servicios que ofrece La academia de Automovilismo LA
PASARELA, consiste en:

« Enseflanza Practica: Curso de ensefianza de conduccion en vehiculos
liviano, intensidad de 10 y 15 horas practicas desarrollando destreza
parqueo, carretera y trafico urbano en general.

22



Tedrica: Intensidad 12 horas donde se ensefia mecanica basica, normas de
transito, seguridad vial, primeros auxilios, prevencion y control de incendios
y ética.

Tramitologia: Tramite de licencias de conduccion categorias 2, 3, 4y 5
licencias de conduccion internacionales categorias a, b, cy d.

Examen fisico del centro de reconocimiento del conductor

Renovacion de licencias para vehiculo particular, de servicio publico y
motocicletas.

23



6. MARCO DE REFERENCIA
6.1 MARCO TEORICO

Las empresas como La academia de automovilismo LA PASARELA en la
actualidad quieren mejorar. Basan su crecimiento y organizaciéon en la elaboraciéon
de estrategias innovadoras que las lleven a ser cada vez mas competitivas en el
mercado. Se encuentran en una continua lucha por su supervivencia; en un
escenario con una alta oferta de productos que generan gran rivalidad de manera
particular en el sector de disefio en productos de exhibicion.

En consecuencia se presenta el siguiente marco referente conceptual:

6.1.1 EL Plan de Mercadotecnia: Un plan de mercadotecnia, tiene dos grandes
componentes:

» El primero, la informacion bésica de mercadotecnia que contiene el analisis
situacional del negocio y el segmento de problemas y oportunidades. La
evolucion del negocio es un analisis muy exhaustivo del mercado y su
organizacion dividida en secciones secuencialmente ordenadas. El segmento
de problemas y oportunidades es un resumen de los retos que surgen de la
evaluacion del negocio.

» El segundo componente es el plan propiamente dicho el cual se confecciona
con la informacion recabada y analizada, ademas de todos los elementos
pertinentes. Una vez preparado, debe ser realizado y evaluado.

El modelo sugerido por Hiebing sugiere en primer lugar, que a partir de una
informacion del negocio (empresa), del mercado y el establecimiento de un
diagnostico, se proceda a definir de manera concreta el (los) problema(s) general
(es) del marketing y las oportunidades que se visualizan para el negocio.

En segundo lugar, sefalan los elementos claves de la composicién del plan de
mercadeo, partiendo de la definicion de objetivos de mercadeo y ventas, pasando
por la elaboracién de estrategias, hasta culminar en la descripcion del proceso
ordenado para la ejecucion del mismo (presupuesto y cronograma).

! ROMAN Hiebing. Como preparar el exitoso plan de mercadotecnia. México: Mc Graw Hill, 2 ed.
2003. p. 50 - 60.
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Figura 1.Estructura del plan de Mercadeo

INFORMACION / ANALISI S Y DIAGNOSTICO.
Descripcién del negocio.
Informacién general del mercado/ciudad; clientes; competidores
Analisis DOFA

Problemas / Oportunidades / Factores de éxito / Ventajas C.

PLAN DE MERCADEO

Objetivos de Ventas

Mercado Meta

Objetivos y Estrategias de Mercadeo

Estrategia de Posicionamiento

Estrategias del Marketing Mix.
e Producto / Promocién / Plaza / Precio
e Lamarca

PRESUPUESTO Y CALENDARIO DEL PLAN DE MERCADEO

Indicadores

Fuente: ROMAN Hiebing. Como preparar el exitoso plan de mercadotecnia. México: Mc Graw Hill,

2007. p. 60.

6.1.2 Plan estratégico de marketing : tiene esencialmente por objetivo expresar
de una forma muy clara y sistematica las opciones elegidas por la empresa para
asegurar su desarrollo a mediano 6 largo plazo. Tales decisiones deberan
después traducirse en decisiones y programas de accién. La estructura general

que propone Sse resume en seis preguntas: ROMAN Hiebing.
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» ¢Cudl es el mercado en referencia y cual la mision estratégica de la empresa en
dicho mercado?

* ¢Cudl es la diversidad de productos mercados y cual el posicionamiento
susceptibles de ser adoptado?

» ¢Cuédles son las oportunidades y amenazas del entorno?

» ¢Cudles son las fortalezas y debilidades y el tipo de ventaja competitiva que
posee?

* ¢ Qué estrategia de cobertura y de desarrollo adoptar?

. g,(;;émo traducir los objetivos estratégicos seleccionados a nivel del Marketing
Mix?

Al igual que Hiebing y Cooper, finalmente “el modelo del plan de mercadeo
propuesto por Lambin, establece claramente, la necesidad de determinar los
objetivos de ventas, marketing y estrategia de posicionamiento, para luego
llevarlas en su aplicacion a través de las variables del Marketing Mix.

En el proceso de formacion académica en la Universidad Auténoma, en la
tematica de plan de mercadeo estratégico, sugiere que dentro del analisis previo al
planteamiento del plan se incluya la realizacion de evaluaciones a través de
matrices, entre las cuales se consideraron las de evaluacion situacional interna y
externa como parte integrante del analisis en este trabajo.

6.2 MARCO CONCEPTUAL
Definiciones Importantes

Se refiere a la explicacion organizada de una serie de conceptos 6 términos para
que sean faciles de interpretar por el lector del proyecto 6 demas personas
interesadas en el tema.

6.2.1 Plan de Mercadeo. Es un informe en el cual se recopila el andlisis de la
situacién actual de la empresa para identificar hacia donde la entidad debe
dirigirse. Para esto se determinan las metas del negocio y se exponen las
estrategias de mercadeo a utilizarse para el cumplimiento de los objetivos
identificados en el plan de negocios. Entre otras cosas, el plan de mercadeo
describe el producto (disefio y caracteristicas), el precio del producto; y la
promocion y distribucion del mismo. Ademas, establece el presupuesto necesario
para el desarrollo (implementacion) del plan, asi como el proceso de evaluacion.

2 JACQUES Lambin Jean. Marketing Estratégico. México: Mc Graw Hill, 2003.p.120-126.
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6.2.2. Plan Estratégico: Es un documento oficial en el que los responsables de
una organizacion (empresarial, institucional, no gubernamental, etc.) reflejan cual
sera la estrategia a seguir por su compafiia en el medio plazo. Por ello, un plan
estratégico se establece generalmente con una vigencia que oscila entre 1y 5
afios. Plan estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal. Es cuantitativo
porque indica los objetivos numéricos de la compafia. Es manifiesto porque
especifica unas politicas y unas lineas de actuacion para conseguir esos objetivos.
Finalmente, es temporal porque establece unos intervalos de tiempo, concretos y
explicitos, que deben ser cumplidos por la organizacion para que la puesta en
practica del plan sea exitosa®.

6.2.3. Objetivo de mercadeo: Un objetivo es lo que desea alcanzar, las
estrategias, es como lo vamos a lograr. El objetivo de mercadeo se preocupa del
balance entre los productos y sus mercados. Relaciona cuales productos deben
ser vendidos en cuales mercados. Esto significa alcanzar los objetivos utilizando
precios, promociones y distribucion como estrategia de mercadeo. En el siguiente
nivel definiremos objetivos personales y estrategias personales; objetivos de
publicidad y estrategias publicitarias y finalmente planes de accion y presupuesto.

6.2.4 Relacion de los objetivos de mercadeo.

Los objetivos de mercadeo deben ser definidos y cuantificables. Deberia ser
definido de tal manera cuando su plan de mercadeo sea implementado, el
rendimiento actual pueda ser comparado con el objetivo. Debe ser expresado en
términos de valores o comparticion de mercado, y no se deberia utilizar términos
sin mayor significado como: elevar, incrementar, mejorar 0 maximizar.

6.2.5 DOFA (Fortaleza/ Debilidad/ Amenaza/ Oportuni  dad).

El Analisis DOFA o Analisis es una metodologia de estudio de la situacion
competitiva de una empresa en su mercado y de las caracteristicas internas de la
misma, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. La situacion interna se compone de 2 factores controlables: fortalezas
y debilidades, mientras que la situacién externa se compone de 2 factores no
controlables: oportunidades y amenazas.

® Marketing Publishing, La estrategia basica del marketing. Espafia: edicién dias de santos
2008.p.60-72
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6.2.6 Planteamiento de interrogantes basicos del analisis DOFA. Durante la
etapa de planificacion estratégica y a partir del analisis FODA se debe poder
contestar cada una de las siguientes preguntas:

¢, COmo se puede aprovechar cada fortaleza?
¢, Como se puede explotar cada oportunidad?
¢,Como se puede detener cada debilidad?

¢, Como se puede defender de cada amenaza?

6.2.7 Debilidad: Aspecto negativo de la organizacion que puede generar una
desventaja competitiva. Las debilidades son aspectos que limitan o reducen la
capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la empresa y constituyen una
amenaza para la organizacion, por lo que deben ser superados.

6.2.8 Amenaza: Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su implantacion, o bien
reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.

6.2.9 Fortalezas : También llamadas puntos fuertes. Son capacidades, recursos,
posiciones alcanzadas y, consecuentemente, ventajas competitivas que deben y
pueden servir para explotar oportunidades.

6.3.1 Oportunidad: Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva
para la empresa, o bien representar una posibilidad para mejorar la rentabilidad de
la misma o aumentar la cifra de sus negocios.

6.3.2 Factores claves de éxito. son los elementos que le permiten al empresario
alcanzar los objetivos que se ha trazado y distinguen a la empresa de la
competencia haciéndola Unica Comunmente en los formatos de plan de negocios
aparece la expresion "factores claves de éxito" como un determinante de qué tan
bueno o malo puede resultar un negocio en el largo plazo y es una de las
secciones de este documento en las que los inversionistas ponen mayor énfasis,
ya que a través de ella pueden evaluar las competencias reales del negocio.

3 Marketing Publishing, La estrategia basica del marketing. Espafia: ediciéon dias de santos
2008.p.60-7
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6.3.3 Marketing Mix

Segun el Sr. Philip Kotler y el Sr. Gary Armstrong en su libro de Marketing version para
Latinoamérica, exponen: “la mezcla del marketing es el concepto mas importante del
marketing moderno, y se realiza después de que la compafiia decidié una estrategia
general™. Se define como Mezcla de marketing, como el conjunto de herramientas
tacticas controlables, que la empresa combina para obtener la respuesta que desea del
mercado meta. La mezcla del marketing consiste en todo lo que la empresa es capaz
de hacer para influir en la demanda de su producto. Las mdltiples posibilidades se
clasifican en cuatro grupos de variables conocidas como las “las cuatro P”: producto,
precio, plaza, promocion.

Segun lo evaluado, este conjunto de herramientas de analisis, son indispensables para
realizar cualquier actividad de mercadeo, y se debe hacer de forma minuciosa y
detallista. El andlisis de las 4p, ayudan a definir el alcance que puede llegar a tener la
empresa con un “producto” en el mercado a través del disefio de estrategias
adecuadas para cada caso.

6.3.4 Producto. En mercadotecnia, un producto es todo aquello tangible o
intangible (bien o servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o
consumo, y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse
producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,
organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen la
formulacion y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y las
caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras.

6.3.5 Precio. Es el monto de intercambio asociado a la transaccion. El precio no
se fija por los costes de fabricacion o produccién del bien, sino que debe tener su
origen en la cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el
mercado y lo que éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin perjuicio de
lo anterior, para la fijacion del precio también se consideran: los precios de la
competencia, el posicionamiento deseado y los requerimientos de la empresa.

6.3.6 Plaza o distribucién. Define dénde comercializar el producto (bien o
servicio) que se ofrece. Considera el manejo efectivo de los canales logisticos y de
venta, para lograr que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento
adecuado y en las condiciones adecuadas. Los canales de distribucion hacen
llegar el producto hasta el comprador potencial. EI Merchandising es la animacién
de un producto en el punto de venta o establecimiento comercial para que sea
atractivo y el comprador potencial se decida a comprarlo realmente, técnica muy
empleada por las grandes superficies comerciales.

®> PHILIP, Kotler, ARMSTRONG, Gary .Marketing Latinoamerica. México: Mc Graw Hill,2006.p.95-
102.

29



6.3.7 Ventaja competitiva

Ventaja sobre los competidores que se adquiere al ofrecer mayor valor a los
clientes, ya sea bajando los precios u ofreciendo mayores beneficios que
justifiquen precios mas altos.

6.3.8 posicionamiento de mercado

Disponer que un producto ocupe un lugar claro distintivo y deseable, en relacion
con los productos de la competencia, en las mentes de los consumidores meta.

6.3.9 estrategia

Es un medio para alcanzar los objetivos a largo plazo. Algunas estrategias
empresariales serian la expansion geogréfica, la diversificacion, la adquisicion, el
desarrollo de productos, la penetracion en el mercado, el encogimiento, la
desinversion, la liquidacion y las empresas en riesgo compartido.

6.4.1 Tactica

La tactica es el proceso en que se conjugan todas las posibilidades fisicas,
técnicas, tedricas, psicolégicas y demas, para dar una solucion inmediata a las
disimiles situaciones imprevistas y cambiantes que se crean en condiciones de
oposicion.

“Las tacticas representan las acciones que si podemos realizar con los recursos
de que disponemos, para poder interactuar con las circunstancias que estamos
viviendo. Habiendo definido los aspectos practicos de tipo tactico, sera mas facil
desarrollar una estrategia que se ajusta a la realidad posible” °

6.4.2 Mercado Meta

Un mercado meta es el grupo de clientes al que captard, servira y se dirigira los
esfuerzos de mercadeo. Definir el mercado meta es importante porque las
empresas no pueden atraer a todos los compradores del mercado, ya que los
compradores son demasiado numerosos, estan muy dispersos o0 son muy variados
en cuanto a sus necesidades y costumbres de compra.

% |bid. p.70-74.
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Por otro lado, las empresas casi nunca tienen la capacidad suficiente como para
atender toda la demanda. Entonces, en lugar de tratar de competir en un mercado
completo o competir contra competidores superiores, cada empresa debe
identificar y seleccionar aquellos mercados meta a los que pueda servir mejor y
con mayor provecho.

El mercadeo meta es un conjunto de consumidores pertenecientes al mercado
disponible, que pueden formar parte del mercado real y potencial, al cual se
dirigen todos los esfuerzos y acciones mercadologicas de la empresa, con la
finalidad de que todos ellos se conviertan en consumidores reales del producto.
Dentro del mercado meta debemos de considerar dos tipos de mercado:

6.4.3 Primario

Se refiere a todos los consumidores directos con decisibn de compra y que
realizan actividades de seleccion y evaluacion del producto. Son los generadores
de la principal fuente de ingresos del negocio. Constituye la razén de existencia
del negocio.

6.4.4 Secundario

Se refiere a los consumidores que, a pesar de tener contacto con el producto, no
tienen la decision inicial de compra, y en ocasiones tampoco realizan la compra
directa del mismo. En muchos casos lo constituyen los influenciadores,
subconjuntos de compradores que no son fuente principal de ingresos 6 nichos
especificos.

6.4.5 Indicador

Herramienta para calificar y definir de forma mas precisa objetivos e impactos.
Son medidas verificables de cambio o resultado. Los indicadores estan disefiados
para contar con un estandar contra el cual demostrar, evaluar o estimar el
proceso. Estos indicadores pueden ser cualitativos y/o cuantitativos.

6.4.6 Competencia

La competencia es una situacion en la cual los agentes econdmicos tienen la
libertad de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de elegir a quién compran o
adquieren estos bienes y servicios. En general, esto se traduce por una situaciéon
en la cual, para un bien determinado, existen una pluralidad de oferentes y una
pluralidad de demandantes.
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Los oferentes se encuentran asi en una situacion de competencia para ser
preferidos por los consumidores, y los consumidores, a su vez, para poder
acceder a la oferta limitada.

Esta situacion manifiesta el derecho y la posibilidad material de los agentes
econdémicos de poder hacer elecciones, un elemento importante de la libertad
individual. También se supone que aporta, en el plan del funcionamiento y de la
orientacion de la economia, unos mecanismos de adaptaciéon permanente de la
demanda y de la produccién, y también incita a la innovacién o a un marketing
mas ajustado al objetivo deseado.

Se considera generalmente que la competencia que representa una forma de
organizacion social de las relaciones econdmicas debe estar enmarcada por:

+ Reglas juridicas (proteccion de la propiedad privada, normativa sobre
monopolios y competencia, etc.).

+ Reglas de comportamiento individuales: amor propio, toma de riesgos,
racionalidad econdmica, etc.

6.4.7 Oferta

En economia, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas,
en un determinado momento.

6.4.8 Demanda

La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de bienes y
servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por un
consumidor (demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda
total o de mercado).

6.4.9. Escuelas de ensefianza automovilistica

Es un centro de capacitacion y aprendizaje de diferentes tipos de vehiculos en la
zona urbana para carros, camionetas, motos.

6.5.1 Curso de Conduccion
Es la capacitacion 6 ensefianza correcta para aprender a conducir en todo tipo de
calles y carreteras supliendo la necesidad al consumidor tener su propio vehiculo,

logrando transportarse de un lado a otro, regido por el ministerio de transporte y
normas de transito.
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6.5.2 Instructor

Persona profesional capacitada para ensefiar técnicas de conduccion
automovilistica, normas y sefiales de transito

6.5.3 Licencia de conduccion

Permiso, licencia o carné de conducir. Es un documento que acredita la
autorizacion titular para que la persona pueda conducir sin ningun problema o
inconveniente, de acuerdo a las normas vigentes.

6.5.4 Sefnales o normas de transito

Las sefales de transito son indispensables para la convivencia en la via publica.
Son sefiales de prevencién que es necesario aprenderlas para la realizacién del
examen de manejo, conocerlas es un deber que tiene cada ciudadano.

6.6 MARCO LEGAL

La ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO LA PASARELA se encuentra registrada
ante la Camara y Comercio de la ciudad de Santiago de Cali bajo el numero:
314589-3 también cumple con todos los requerimientos y certificados legales del
Ministerio de Transporte Resolucion NO 001706 de 28 de marzo de 1995 y
Secretaria de Educaciéon municipal de NO 2827 de 11 de nov. De 2003.

6.1.1Entidades del sector transporte Centros y escuelas Automovilisticas

El ministerio de transporte reglamentara la constitucion y funcionamiento de los
centros de ensefianza automovilistica, de acuerdo con lo establecido por la ley
115 de 1994 vy sus decretos reglamentarios en lo pertinente a educacion no
formal.

6.6.2 Se establecen normas y reglas de:

* Naturaleza: Los centros de ensefianza automovilistica son de naturaleza
privada, publica o mixta, y tiene como actividad permanente la instrucciéon de
personas que aspiren a obtener el certificado de capacitacion y ensefianza de
conduccion.

» Capacitacion: la capitacién requerida para las personas que puedan conducir
vehiculos automotores y motocicletas por las vias publicas debera ser impartida
por los centros de ensefianza automovilistica legalmente autorizados, las escuelas
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gue actualmente se encuentran con autorizacion vigente expedida por el ministerio
de transporte y no tendran consecuencia alguna de una restriccion.

6.6.3 Formacion de instructores de conduccion

Para la formacion de instructores de conduccion se requiere cumplir los
requisitos complementarios exigidos a los centros u escuelas de ensefanza
automovilistica que para tal efecto reglamente el gobierno nacional a través del
ministerio de educacién en coordinacién con el ministerio de transporte.

6.6.4 Licencias de conduccion

Seran otorgadas por primera vez a quien cumpla con todos los requisitos escritos
en el articulo 19 por la entidad publica.

Las licencias de conduccion las establece el ministerio de trasporte ya que estos
manejan los mecanismos y controles correspondientes estan deben contar con
toda la seguridad respectiva, deberan permitir al organismo de transito confrontar
la identidad del titular y en caso que este certificado por un centro de ensefanza
automovilistica la licencia de conduccién solo podra expedirse en el lugar donde
tenga sede dicho centro.

Actualmente tres de cada diez licencias de conduccion son falsificadas, causando
grandes problemas a sus duefios con las compafiias de seguros las que niegan
a pagar los siniestros entre otros. Sin embargo es muy facil y rapido obtener la
licencia de conduccién en forma legal:

6.6.5 Examen en el CRC

Examen médico donde se valida si es apto para conducir en la categoria deseada
por el alumno, expidiendo el Certificado Médico y reportandolo al ministerio de
transporte.

6.6.6 Curso de Conduccion

La escuela realiza la capacitacion teoérico - practica al aspirante en la categoria
autorizada por el CRC de acuerdo a los resultados del exameny expide el
certificado.

6.6.7 Expedicién de la licencia

Este tramite puede ser realizado por las escuelas autorizadas por el Ministerio de
transporte para no tener riesgos los requisitos son los siguientes:
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» Solicitud de la licencia con firma y huella digital.

* 2 Fotos a color 3x4 con fondo azul

* Grupo sanguineo y RH

» Saber leer y escribir

* Fotocopia del documento de identidad.

» Certificado de la escuela de la misma ciudad donde expide la licencia.
» Pago de los derechos de expedicion

6.6.8 Los estandares leyes y obligaciones que tiene que cumplir las
escuelas de conduccion frente a lo que rige el cédigo son las siguientes:

* Tener todos los documentos y permisos adecuados y en orden para prestar
este servicio ya que implica grandes sanciones registro de camara y comercio,
Copia del Nit del centro de ensefianza, datos del representante legal, acta de
compromiso esto con el fin de que el ministerio evalué todo lo correspondiente al
caso y puedan dar acceso a un cddigo que se le da a la escuela para estar dentro
del sistema y sus debidas investigaciones.

* Todas las escuelas de conduccion por decreto 101 de 2002 sefalan al
ministerio de trasporte a regular y evaluar la ejecucion de los requisitos que las
escuelas deben cumplir en el momento de que el alumno tome el curso de
conduccion por primera vez, por eso es necesario la elaboracion, distribucion y
diligenciamiento de del certificado de capacitacion expedido por las escuelas
automovilisticas

« Prestar un buen servicio, actuar y hablar con claridad en el momento de tomar
el curso de conduccion ya que es de alto riesgo esta clase de servicios donde
involucra e interactia la comunidad y normas de transito en el momento de el
aprendizaje

» Las escuelas de conduccion deben tener como maximo 2 automoviles estos
deben de ser de color blanco, llevar el aviso del logo de la escuela y el de
ensefianza para menos riesgos, tener instructores capacitados y especializados
por el Sena, la papeleria exigida, contratos, certificados, remisiones.

« Capacitar correctamente a los conductores acerca de las sefiales preventivas,
reglamentarias e informativas de transito por medio de las clases tedricas ya que
esto es obligatorio para los dos tipos de saber las normas de transito y evitas
existencias de peligro.
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7. FASE 1l INFORMACION, ANALISIS Y DIAGNOSTICO.

7.1 Definicion del negocio:

* Qué: La Academia de automovilismo la Pasarela cubre el deseo de capacitar y
educar a los clientes para que puedan aprender a conducir todo tipo de vehiculo
con sus respectivas, reglas y normas y obtener su licencia de conduccion.

* A quien: El mercado objetivo de Academia de automovilismo la pasarela son
Hombres y Mujeres entre los (16 y 55) de estratos 3, 4, 5y 6 de los sectores norte,
oriente y sur de la ciudad de Cali.

* Como : La Academia de automovilismo la pasarela realiza por medio de la venta
y atencion al cliente cursos de ensefianza automovilistica vy licencias de
conduccion los cuales son de gran importancia y necesidad para los diferentes
consumidores

7.2 Situacion del negocio:

La pasarela ofrece capacitacion, desarrollo y aprendizaje de conduccién a
diferentes tipos de clientes ya que el aprender a conducir se ha convertido en una
de las necesidades béasicas para los consumidores en el momento de
transportarse de un lugar a otro, teniendo en cuenta todas las reglamentaciones
gue exige el ministerio de transporte a las escuelas y futuros conductores. En este
momento la escuela pasa por un periodo dificil debido a la falta de recursos del
propietario y desorganizacion del mismo ya que esta incumpliendo en la entrega
de las licencias.

Otro factor que esta afectando la situacion del negocio son las nuevas exigencias
del ministerio de transporte en cuanto a cambios en el sistema operacional,
infraestructura y nuevas leyes administrativas.

7.3 Situacion actual del servicio:

La unidad de negocio de la escuela de conduccién la pasarela es un servicio
estandar ya que no varia mucho por su orden y brinda un plan integrado. Es decir
qgue siempre se ofrece el curso que consta de horas practicas, horas teéricas,
licencia, y examen fisico de reconocimiento del conductor.

La empresa por su antigiedad y ubicacion (19 afios de fundad) tiene un
reconocimiento ya establecido en el mercado es decir es conocida en el medio
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como tal. Sin embargo actualmente el negocio no maneja la fluidez de clientes que
se espera para el sostenimiento de ella y su propietario.

En cuanto a las actividades de mercadeo “La Pasarela” es muy pasiva; ha faltado
mMas iniciativa en el momento de comunicar y ofrecer sus servicios.

7.4 Proceso del servicio:

Se puede determinar que el ciclo de venta para el negocio de cursos de
ensefianza automovilista se basa en:

e Toma de curso de aprendizaje automovilistico incluyendo horas practicas y
tedricas

» Capacitacion completa de normas y movilizacion de vehiculos

» Toma de licencia de conduccion nacional e internacional diferentes categorias

» Horas adicionales de conduccion

» Entrega rapida de documentos y licencia en el tiempo comprendido.

7.5 Informacion interna

« Empresa EI propietario tiene la idea de cumplir con sus expectativas
financieras, de comunicacion y marketing de su negocio, pero debido a algunas
fallas de organizacion y capital no ha podido mejorar la situacion de la empresa.

Por otro lado si es claro que se cumplen todas las politicas y valores de la
academia.

* Los empleados:
La escuela cuenta con los siguientes funcionarios

v' Recepcionista: encargada de llamadas telefénicas, sistema,
documentacion, contratos, funciones de instructor.

v' Instructores: personas especiadas en dar las clases de conduccion y llevar
control de cada alumno

v' Capacitador: Encargado de dar las clases tedricas mecanica basica,
normas de transito, ética y primeros auxilios

v' Contadora: encargada de llevar la contabilidad de la empresa

v' Administradora: encarga de las ventas, documentos legales suple
ocasionalmente a el director en su ausencia.
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v' Director: Lleva el control de la academia en general y define las
decisiones que se toman finalmente.

* Intermediarios: La Academia de automovilismo realiza los tramites de licencias
de conduccion desde el momento de ser solicitada, existe un intermediario como
lo es, el ministerio de trasporte, u oficinas de transito en Cali, Candelaria o
Juanchito donde se encargan de hacer las licencias, cargarlas al sistema vy
otorgar sus respectivos permisos, ya después de este proceso el intermediario las
envia a la academia o se manda a recoger.

e Clientes: Los clientes de la Academia de automovilismo la pasarela son
Hombres y Mujeres entre los 16 y 55 de estratos 3, 4, 5y 6 de los sectores norte,
sur, oriente de la ciudad de Cali donde el 59% son compradores del sector oriente
de la ciudad (Registros de la Pasarela), que buscan aprender a conducir mas por
necesidad de trabajo o empleo en las empresas.

» Competidores: La empresa maneja una buena relacién con su competencia
especificamente con las escuelas de conduccién Olimpica, Nacional, JC vy
Colseguros donde estan en constante dialogo y al mismo tiempo estas participan
de eventos, reuniones y seminarios con respecto a este medio de trabajo.

» Pdblicos: La academia cuenta con relaciones comerciales financieras que le
permiten estar al dia con los pagos, 0 movimientos que esta realice.

La empresa utiliza cuenta corriente con la entidad bancaria Bancolombia y cuenta
de ahorros con el banco Davivienda

» Filosofia: de direccion de mercadeo. La academia de automovilismo la
pasarela durante estos 19 afos de estar en el mercado se ha distinguido ante
sus clientes por la buena atencién, cuenta con un programa definido de
capacitacion y de recursos adecuados, enfocandose siempre en el buen
aprendizaje de los alumnos; el portafolio de servicios de la escuela no varia mucho
ya que se ofrece un servicio muy especializado pero se trata siempre de
garantizar y modificar los cambios que el ministerio de transporte realiza con el fin
de estar en regla y ofreciendo calidad a los clientes

En cuanto al servicio pos-venta la escuela se ha preocupado por sus clientes
haciéndoles llamados constantes de como van sus clases en que quieren reforzar
como les a parecio el curso, e informando también acerca de sus promociones
para posibles clientes.
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El director de la Academia de Automovilismo La Pasarela a pesar de algunos
inconvenientes que se han presentado frente al bajo movimiento de ventas se ha
preocupado por tratar de satisfacer y brindar un servicio amable a los clientes para
que asi se sientan a gusto en el momento de visitar las instalaciones.

* Misién: La academia de automovilismo la pasarela busca permanentemente el
mejoramiento de caracter formativo y educativo a sus clientes asegurando la
calidad, el servicio y las expectativas de este. Siendo nosotros personas integras
comprometidas con la empresa, el bienestar de la comunidad y el cumplimiento de
los objetivos institucionales del ministerio de transporte.

» Vision: La Academia de automovilismo la pasarela desea ser considerada la
mejor escuela de la ciudad en formacién de conductores integrales, con buena
fundamentacion y conocimiento superior frente a la competencia, buscando
alcanzar el liderazgo del mercado en los proximos tres afios.

Valores:
* Empatia: Tratemos a todos en la misma forma que quisiéramos ser tratados.

» Participacion: Trabajemos juntos, en equipo, respetando las ideas vy
capacidades de todos

» Pertenencia: Cada uno de nosotros estd comprometido con la organizacion,
con el trabajo y la forma en que lo realizamos.

* Excelencia: Brindamos a nuestros clientes y usuarios calidad en todo lo que
hacemos y la forma en que lo realizamos.

» Calidad Total: La Escuela de automovilismo la pasarela tiene como un valor
prioritario, la Optima satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes, ya
gue estos constituyen la base esencial para alcanzar los objetivos basicos de
la empres, La supervivencia y el crecimiento.

» Servicio al cliente: Todo el equipo de la pasarela esta orientado a lograr la total
satisfaccion de nuestros clientes tanto internos como externos.

» Competitividad: Mantener con caracteristicas de excelencia y por tanto bien

aceptados por los clientes los actuales productos en el mercado e innovar con
otros que busquen satisfacer las nuevas demandas de la poblacion y
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particularmente del sector transportador, para mantener la empresa siempre
vigente, siempre actual y siempre competitiva de manera que se preserve.

« Recurso humano: La empresa cuenta con un personal capacitado, cada que
hay un reglamento nuevo a los empleados se les actualiza por medio de
conferencias y charlas para que conozcan bien en lo que estan trabajando
conocen muy bien el servicio que ofrecen y asesoran al cliente de la mejor forma
en cuando a la ensefianza automovilistica se refiere.

Figura 2: Estructura organizacional de la academia de automovilismo la pasarela Ltda.

DIRECTOR ]
Administradora ]
Contador Secretaria
Instructor técnicas de Instructor técnicas de
conduccion vehiculos, conduccion vehiculos,
seguridad vial normas de seguridad vial normas de
transito transito

Instructor mecanica basica, sefales

preventivas, reglamentarias e
informativas teoria.

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

40



e Clima organizacional interno: Los empleados de la escuela tienen muy
buenas relaciones entre ellos y una buena comunicacion, se tiene en cuenta los
comentarios, ideas o0 sugerencias que aporten los empleados cuentan con buenas
motivaciones para trabajar.

* Recurso tecnolégico : La escuela no cuenta con un sistema para manejar la
parte financiera, este tipo de negocio maneja mas documento fisico. No hay un
volumen de ventas grandes para que justifique un sistema tecnologico sofisticado
de cuentas.

« Recurso financiero: La empresa cuenta con los recursos financieros
necesarios para funcionar, esta se encuentra al dia con todos sus pagos lo que
permite algunas facilidades de crédito y estabilizacion bancaria.

Tabla 1: Estado de Resultados promedio mes en la Academia de Automovilismo La
Pasarela. 2008:

INGRESOS
Ingresos 10.000.000

TOTAL INGRESOS 10.000.000

EGRESOS
Gasto actividad generadora 4.500.000
Gastos varios de la oficina 2.500.000

TOTAL EGRESOS 7.000.000

UTILIDAD DEL EJERCICIO 3.000.000

Fuente: Departamento de Contabilidad —Academia de Automovilismo la pasarela, Archivo de
computador.

8. ANALISIS DE VARIABLES INTERNAS

8.1 Producto: El servicio que presta la escuela de conduccién la pasarela es un
curso de conduccidon que consta de 10 horas de practica 6 de teoria conducta,
examen médico. También ofrece licencia de conduccién de carro y moto nacional
o internacional de diferentes categorias (3, 4,5). La escuela cuenta con 3
automoviles para ensefiar. Este servicio, el cual buscar satisfacer una necesidad
muy basica e indispensable para todo tipo de persona ya sea jovenes, adultos
con el fin de poder transitar de la mejor forma y conducta, cumpliendo con todas
las reglas y leyes de trasmito, obteniendo movilizacioén de el vehiculo por todas las
carreteras viales, compra de auto de futuros conductores, o requerimientos de
empresas para poder laborar o buscar empleo.
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Producto Real: En la parte practica del curso de ensefianza se aprende las 5
bases primordiales para conducir giros, manejo de trafico, arrancada, subidas y
lomas, parqueo y toda la funcionalidad del auto, en teoria se ensefia toda la
reglamentacion y normas de transito, mecanica preventiva, movilizacién vy
conducta. La licencia de conduccion se maneja por categorias y esta la determina
el cliente.

Producto Aumentado: La academia también cuenta con un servicio a domicilio
donde el alumno se recoge Yy se deja en el sitio que el desee para mayor
comodidad y agilidad de tiempo, se atiende todo tipo de reclamos o sugerencias
ya sea que alguna numeracion de la licencia este mal digitada la escuela responde
cambiando el pase. Se cuenta con una buena atencion ya que en el momento de
tomar las horas de teoria se cuenta con un salon ayudas materiales y
audiovisuales y un refrigerio para lograr una mayor satisfaccion de los clientes
frente al servicio que se les brinda.

8.2 Plaza: La Academia de automovilismo la pasarela Ltda., utiliza un canal
directo, dado que el servicio de ensefianza lo presta la escuela, los autos son
propios, la documentacion certificados, contratos en si la papeleria se compra al
ministerio y las licencias de conduccidén se requieren por medio de los centros
especializados o tramitadores donde este llega directamente a la escuela.

8.3 Comunicacion integral de mercadeo:

Comunicacion: La escuela de conduccion la pasarela no ha manejado una
estrategia de comunicacion en estos Ultimos afios debido a su bajo capital, afios
atras realizo pautas radiales en la emisora Todelar y se ha implementado material
p.0.p en algunas ocasiones.

8.4 Marketing directo: En la actualidad la escuela no cuenta con pagina Web, lo
gue es una debilidad ya que se pierde una parte de valiosos clientes, pero de igual
manera se cuenta con un correo electrénico donde algunos de los clientes
potenciales puedan necesitar o adquirir de alguna informacién

La escuela realiza constantemente y mas en temporadas altas tele mercadeo de
las bases de datos de clientes que llaman a preguntar por el servicio o tramites de
licencias de conduccion ya que por lo general se le piden los datos al cliente y
después se realizan llamadas ofreciendo promociones acerca del curso completo.

8.5 Promocion de ventas: La academia de automovilismo la pasarela realiza
promociones principalmente en las temporadas bajas para promover mas las
ventas ya que los consumidores tienen a cubrir otras necesidades como son la
temporada escolar y fin de afio
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8.6 Precio: La academia de conduccion maneja un precio estandar ya que es un
valor que incrementa por afio dependiendo de los costos que impliquen aumento
con respecto a este servicio. El curso tiene un valor de 450.000 todo incluido.10
horas practicas, 6 de teoria, examen medico y licencia de conduccion.

8.7 Descuentos: EIl descuento que maneja la escuela es por la toma del curso de
dos personas ya sean familiares, conocidos se les da es el 10% sobre el valor del
curso.

8.9 Formas de pago:
* Cancelacién de curso completo 2 contados $450.000 (cuotas de 225.000 al
inicioy Mitad del curso)

» Cancelaciéon curso no incluyendo licencia de conduccion 250.000 (solo horas
practicas y tedricas)

9. INFORMACION EXTERNA:

9.1 El Ministerio de Transporte: se remonta al afio de 1905, durante el Gobierno
del general Rafael Reyes, cuando se creé el Ministerio de Obras Publicas y
Transporte, con el fin de atender los bienes nacionales, las minas, petroleos,
patentes de privilegio y registros de marcas, los ferrocarriles, caminos, puentes,
edificios nacionales y tierras baldias.

Dentro de las principales obras y gestiones en las que el Ministerio ha sido
protagonista, debemos recordar los primeros 50 afios del siglo XX, época en la
qgue se definieron las normas para la construccion y conservacion de carreteras y
caminos, se hizo la limpieza y canalizacion de diferentes rios y la inspeccion de las
empresas de navegacion y matricula de las embarcaciones. De otra parte, se
crearon los distritos de obras publicas, la empresa Ferrocarriles Nacionales de
Colombia, se construy6 el nuevo acueducto de Bogot4, la represa La Regadera, la
planta de tratamiento de aguas de Vitelma, se cre0 la Direccion de Transporte y
Tarifas, dando origen al Instituto Nacional de Transito, INTRA y se disefid el primer
plan vial nacional con participacion de firmas constructoras extranjeras.

En la segunda mitad del siglo, se introdujo el sistema de peajes para financiar las
obras civiles, se cred la Policia de Carreteras para la vigilancia y control del trafico
en las vias nacionales. En 1993, el Gobierno Nacional vio la necesidad de
reestructurar la Entidad, con el fin de modernizarla y adaptarla al dinamismo del
pais, por lo que desde el mes diciembre de ese afio se convirtio en Ministerio de
Transporte. A comienzos del afio 2000, una nueva reorganizacion se presenté al
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interior de la institucion, esta vez para fortalecerla como el organismo que define,
formula y regula las politicas de transporte, transito y su infraestructura mediante
la articulacion de las entidades que integran el sector.

9.2 Antecedentes Administrativos: Decreto 101 del 2000 "Por el cual se
modifica la estructura del Ministerio de Transporte y se dictan otras disposiciones

La reestructuracion administrativa de las entidades que componen el Sector
Transporte, en particular del Ministerio era necesaria para garantizar la eficiencia 'y
la competitividad del sector, proteger a los consumidores involucrados en la
prestacion del servicio, asi como para luchar contra la corrupcion. Con el fin de
alcanzar dichos objetivos se decidi6 separar, entre las Entidades que conforman el
sector, las diferentes funciones que en él se desarrollan, asi:

* Planeacion. Le corresponde al Ministerio.

* Regulacion. Le corresponde al Ministerio de Transporte a través de la
Comision de Regulacion del Transporte, CRTR.

* Supervision. Le corresponde a la Superintendencia de Puertos y Transporte
(salvo en el modo aéreo). Ejecucién. Le corresponde al Ministerio (en materia
fluvial y maritima), al Aerocivil, Ferrovias.

10. EI MERCADO
FACTORES Y COMPORTAMIENTOS DE LAS ESCUELAS EN EL MERCADO

Toda persona que quiera conducir un vehiculo debe tener claro que es una
experiencia maravillosa sélo cuando se hace con una gran responsabilidad.
El conducir es un arte que requiere pericia y capacitacion para maniobrar el
vehiculo al conducir y acatar con respeto las normas de Transito.

En los ultimos 7 afios en la ciudad de Cali ha habido una gran proliferacion de
escuelas en el mercado ahora existen mas de 20 escuelas solo en la ciudad, las
cuales prestan un servicio completo.

La mayoria han empezado con un negocio muy pequefio pero se han ido
desarrollando hasta llegar a tener una gran infraestructura, material y especialidad
el cual ha hecho que exista una competencia enorme y a veces desleal.

Las academias de conduccion de Cali estan preparadas para capacitar a cada
futuro conductor por que han cumplido con las exigencias del ministerio de
transporte en cuento a la formacién de los instructores (todos egresados del SENA
condicion obligatoria) los cuales segun esta entidad estan plenamente
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capacitados para impartir los conocimientos de normas de transito y mecéanica
basica.

Las escuelas de conduccidon autorizadas por el ministerios de transporte tienen
derecho a 20 certificados por vehiculo es decir que dependiendo del parque
automotor que tenga cada escuela es la cantidad de cursos que puede vender.

Segun las escuelas de conduccion estas venden un promedio de 252.000.000 en
cursos al mes, lo que indica un valor aproximado en el mercado de 3.024.000.000
ventas al afio en general. De acuerdo con las estadisticas oficiales, al 30 de
septiembre del 2007 se registraron en el pais 183.600 accidentes de transito, con
3.371 muertos y 86.082 heridos. Es de gran importancia visitar las academias de
conduccion y recibir técnicas de manejo defensivo, manejo preventivo y de
maniobras especializadas que le permitiran a la persona manejar adecuadamente
y sin riesgos. Infortunadamente existen conductores irresponsables en las vias,
que conducen sin realizar el curso, pues segun el ministerio de transporte
solamente el 26% de las personas que manejan han hecho un curso de
conduccion en una academia de automovilismo.

De igual manera, los actos de corrupcion por el tramite indebido de licencias de
conduccion realizado por fuera de las academias de conduccién hacen que las
personas no lleguen a ellas y obtengan la licencia en cualquier lugar sin la debida
capacitacion. Muchas de las escuelas automovilisticas no se han visto satisfechas
por algunos reglamentos del ministerio ya que de cierto modo los afecta en que el
cliente pueda tomar una decision en el momento de tomar el curso, como por
ejemplo:

El examen médico que por obligacion los futuros conductores tienen que hacer
estd incluido en el valor del curso que debe ser pagado a los centros de
reconocimiento del conductor al valor que ellos estipulan y esto en cierto modo
afecta la decision de compra del cliente debido al aumento de costo.

También los afecta mucho en el mercado las personas o los tramitadores de
licencias de conduccion falsas ya que estos ofrecen un precio muy favorable del
pase pero al mismo tiempo engafan al cliente ya que en el momento que haya un
reten las personas de transito revisan al conductor por medio de un sistema y el
no aparecer en este implica una grande infraccién y sancion.

La conformidad de las personas frente al aprendizaje de sus allegados ya que
estos asumen el rol de instructores en automaviles particulares evitando ahorrase
dinero y tiempo lo cual en algan momento los perjudicara por no establecer una
ensefianza acorde a todo lo que reglamenta la capacitaciéon y aprendizaje del
saber conducir correctamente.
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Otro aspecto es la competencia que hay entre las escuelas ya que cada dia el
mercado exige mas frente a los servicios que se prestan, carros ultimos modelos,
entrega de licencia a corto plazo y un costo razonable para ellos de un paquete
completo de ensefanza.

La nueva reglamentacion de los ministerios de transporte y de educacion esta
exigiendo a las escuelas de conduccion la certificacion de calidad 1SO 9001 por
que el dia de mafiana si se encuentran registradas y certificadas estas pueden
desaparecer y perder credibilidad en el mercado. Se maneja una controversia; el
estar certificados por ISO es un gran reconocimiento frente a la competenciay los
clientes, ya que incrementa la captacioén de ellos por el servicio, pero por otro lado
la mayoria de escuelas de conduccién son negocios pequefios los cuales no
manejan un alto porcentaje de ingresos y muchos se encuentran preocupados ya
que la certificacion tiene un costo de $ 9.000.000 por escuela lo cual es
preocupante en la manera de poderse llevar a cabo.

otros factores importantes que se involucran dentro del mercado automotriz son
la venta de autos y el aumento de la gasolina en los ultimos afos, en cuanto a la
venta de carros este negocio negocio ha ido mostrando varios cambios debido a
la situacion, para el ano 2007 las ven tas subieron un 48% debido a el precio bajo
de los automaviles, pero empezaron los cambios del mercado, el oscuro
panorama que se avecina para las emblematicas automotrices general motors y
ford, tras la negativa del senado estadounidense a aprobar una iniciativa para
inyectarles fondos de los contribuyentes, contrasta con la aparente calma que
viven las ensambladoras e importadoras nacionales, que si bien no esperan que
2009 sea un gran afio, aspiran por lo menos a mantener sus ventas.

Hoy la historia es distinta. La tasa de cambio, que hasta mediados de afio habia
bajado hasta el nivel de los $1.700 por délar, hoy esta por los lados de $2.300. Y
debido a la desaceleracion econdémica, el crédito de consumo se ha restringido
actualmente en 12,7% frente a finales de 2007, segun la Asobancaria.

De alli que las expectativas para cerrar el aflo sean prudentes. “Basados en los
volimenes de mercado de 2008, nuestros estimados contemplan una industria al
cierre de diciembre con un acumulado de 223.000 unidades vendidas”, dijo a El
Pais Santiago Chamorro, presidente de GM Colmotores, firma que aspira a
obtener el 36% de participacion en el mercado nacional este afio.

El presidente de la Compafiia Colombiana Automotriz, CCA-Mazda, Fabio
Sanchez Forero, coincide en sefialar que 2008 cerrara cerca de los 220.000
vehiculos vendidos, pero 2009 sera duro para un sector que tendra “cifras buenas,
aungue ya no tanto”.
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Para Fabio Sanchez, de CCA-Mazda, uno de los problemas que mas afecta el
sector es el comercio entre Colombia y Venezuela.

Las cifras generales de la situacion de venta de vehiculos ha decaido un poco, la
mayoria de empresas automotrices no ve mucho crecimiento para el afio 2009.

187 mil vehiculos se vendieron en el pais entre enero y octubre de 2008.

62% del mercado colombiano esta compuesto por automotores importados.

1.300 unidades comercializd GM Colmotores durante el pasado Salén del
Automovil

En cuanto al aumento del precio de la gasolina hay un nivel de preocupacion ya
gue la gasolina sube cada dia mas en la ciudad de Cali el dltimo aumento que ha
tenido es del 66% con un valor de $7.295 por galén.

Esta es una situacion alarmante ya que significa que por cada mes la gasolina
esta aumentando en promedio de un 1% para las escuelas de conduccion no es
algo muy beneficioso ya que esto hace que el valor de los costos de el curso
suban y halla menos ganancia para los propietarios de las academias y los
consumidores buscando la economia se reducen a tomar cursos completos y
buscan otra manera mas facil de aprenden a conducir.

Fuente: Datos Revista Dinero 2008, www.elpais.com.co paisonline notas, Ministerios de
transporte, investigacion de campo Ballesteros Maria Stephanie

10.1 Algunas variables del entorno externo:

* Demografico: la poblacién colombiana estd en un nivel de crecimiento donde
este implica mayores necesidades, en el poder de compra hay un crecimiento en
las oportunidades de mercado diversos negocios solo que también se enfrenta a
una crisis econémica por esto se desea que la misma poblacion incremente el
empleo para generar la compra.

* Econdmico: para la academia de automovilismo la pasarela es de vital
importancia el comportamiento de la economia regional e internacional,
principalmente en esta época de recesion econdémica. Por un lado las personas no
tienen suficiente poder adquisitivo para adquirir un vehiculo nuevo lo cual
perjudica la empresa en la compra de este servicio, también el incremento de la
gasolina hace que los costos sean mayores por esto se esta viendo la posibilidad
de convertir los carros a gas vehicular, el incremento del mantenimiento y
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repuestos del parque automotor que implica otro gasto por lo tanto el precio del
CuUrso no se puede incrementar por que la gente no tiene dinero por la misma
crisis entonces toca subsistir con el precio ya establecido.

» Tecnolégico: En este tipo de negocio la tecnologia influye mucho ya que todo lo
respectivo con la documentacion y el tramite de licencias y examenes se manejan
por medio de sistemas digitales totalmente avanzados que permiten guardar y
registrar toda la informacién de los clientes

Actualmente existen diferentes tipos de software, tecnoldgicos muy avanzados
en cuanto al manejo de clientes ya hay gran cantidad de programas (SAAS
automatizan la gestion de ventas y servicios al cliente, CRM gestién de clientes)

Se han implementado otro tipo de herramientas como simuladores con el fin de
que el alumno antes de que se suba aun vehiculo pueda experimentar y conocer
acerca del curso de ensefianza también ayudando a la persona a evadir sus
nervios e inquietudes.

» Politico: Las escuelas de conduccion estdn regidas por el gobierno y el
ministerio de transporte es decir todo tipo de leyes y normas que se establezcan
en cuanto al transito y el medio vehicular implica a las escuelas de conduccion.

En estos momentos el ministerio va a implementar la afiliacion de todas las
escuelas al runth que es el registro unico integrado de transito en unién con el
ministerio de educacion nacional, este va a poner a las escuelas a cumplir unas
exigencias en las partes practicas, teorias, de tramites e infraestructura
controlandolo por medio de la huella dactilar, quedando como educacion no
formal. También eta pendiente una nueva reglamentaciéon con sus respectivos
anexos donde una de las exigencias es el I1ISO 9001.

* Cultural: las escuelas en cuanto a lo cultural se pueden beneficiar de alguna
manera ya que los jovenes que son en estos momentos los mas interesados en
aprender a conducir por gusto, por presion social, por moda tienen ahora
presionados A sus padres para obtener su licencia de conduccion y su experiencia
manejando, no olvidando que a raiz de la situacion econdmica esto no pueda ser
posible y afecte a la escuela. También es de gran beneficio para la academia las
empresas que estan contratando empleados para todo cargo exigiéndoles la
licencia de conduccién.
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10.2 volumen de participantes en la categoria a nivel regional:

Esta parte representa un estudio de la cantidad de escuelas de conduccién que
se encuentran en el Valle y la Ciudad de Cali.

En estos ultimos afios este negocio se encuentra mas concentrado en la ciudad de
Cali no dejando atras que poblaciones o regiones tan pequefias se abasten de
escuelas de conduccién.

A nivel del valle del cauca se encuentran actualmente 48 Escuelas de Ensefianza

Automovilistica

Tabla 2: Escuelas de Conduccién a nivel Regional y Municipal

IAUTO VELEZ |IANDALUCIA |
[ESCUELA DE AUTOMOVILILSMO AUTO ZU?IGA No. 2 ||ANDALUCIA \
IAUTO RIOS No. 2 |[ANDALUCIA |
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO LANGELORC || BUENAVENTURA |
[ESCUELA DE ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA EL PUERTO |IBUENAVENTURA |
IALCATRAZ ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO |[cAICEDONIA \
IACADEMIA DE CONDUCCION RONALD |[cAICEDONIA \
[ESCUELA DE CONDUCCION SEVILLA |[CAICEDONIA |
ICENTRO DE ENSENANZA AUTOMOVILISTICA SANTIAGO DE CALI PRAGA | CAICEDONIA |
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO CALIPUERTO ||CANDELARIA |
[ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA CANDELARIA | CANDELARIA \
[ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA JUANCHITO |[CANDELARIA |
[CAR ENSE?ANZA DE CONDUCCION AUTOMOVILISTICA REGIONAL | CANDELARIA \
IAUTO SPORT [CARTAGO |
IACADEMIA MODERNA DE AUTOMOVILISMO |[cARTAGO \
[CENTRO DE ENSENANZA ACADEMIA COLOMBIANA DE CONDUCCION |[CARTAGO |
[ESCUELA DE ENSENANZA AUTOMOVILISTICA DAYTONA CARTAGO ||cARTAGO \
IAUTO ESCUELA DEL PACIFICO DE EL CERRITO ||[EL CERRITO |
[ESCUELA DE ENSE?ANZA TECNICA MONTOYA CIFUENTES E HIJOS #2 ||EL CERRITO \
[ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA FLORIDA | FLORIDA \
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO SANTAIGO DE CALI |IFLORIDA |
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO VICTOR HIDALGO || GUACARI \
[ESCUELA DE ENSE?ANZA TECNICA MONTOYA CIFUENTES E HIJOS |[GUADALAJARA DE BUGA |
IAUTO CLUB ESCUELA DE ENSENANZA AUTOMOVILISTICA | GUADALAJARA DE BUGA |
IAUTO DIMAS |GUADALAJARA DE BUGA |
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO GUADALAJARA DE BUGA, EMPRESA UNIPERSONAL |[GUADALAJARA DE BUGA |
[CENTRO DE ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA JUAN CAR ||GUADALAJARA DE BUGA |
[JAMUNDI | JAMUNDI \
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[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO MCLAREN | JAMUNDI |
IACADEMIA A C DE CONDUCCION | JAMUNDI |
IACADEMIA DE CONDUCCION LA UNION [|ILA UNION |
IAUTOESCUELA DEL NORTE 2 |[LA UNION |
[ESCUELA DE AUTOMOVILISMO PALMIRA |IPALMIRA |
IAUTO ESCUELA DEL PACIFICO | PALMIRA \
[ESCUELA DE ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA VILLA DE LAS PALMAS |[PALMIRA |
IACADEMIA AUTOMOVILISITICA MODELO AUTOMODELO PALMIRA |[PALMIRA |
[ESCUELA DE CONDUCCION CALIPUERTO NUMERO 2 |IPRADERA |
[ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA PRADERA | PRADERA \
AUTO ESCUELA DEL NORTE || ROLDANILLO \
AUTO ZUNIGA o

ESCUELA DE AUTOMOVILISMO NORTE DEL VALLE o

[ESCUELA DE ENSENANZA AUTOMOVILISTICA PRACTICAR | TULUA |
IAUTO RIOS | TULUA |
IACADEMIA DE CONDUCCION MAFERPIT'S | TULUA |
[ESCUELA DE CONDUCCION CALIPUERTO NUMERO 3 |YumBO |
\ |[ZARZAL |

Fuente: pagina web Ministerio de Transporte

En la ciudad de Cali se encuentran actualmente 42 escuelas de ensefianza

automovilistica autorizada y regida por el ministerio de transporte:

ACADEMIA DE CONDUCCION OLIMPICA DE CAL gﬁt‘lTlAGO DE
ACADEMIA DE AUTOMIVILSMO J.C DEL NORTE gﬁ’[llTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO VICTORIA gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE CONDUCCION SEBASTIAN DE BELALCAZAR gﬁ’[‘r'AGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO FORMULA UNO LTDA. gﬁt‘rlAGO DE
ACADEMIA AUTOOMOVILISTICA AUTOMODELO gi\\tllTlAGO DE
ACADEMIADEAUTOMOVILISMO MASERATI gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE CONDUCCION INDIANAPOLIS (S:ﬁtllTlAGO DE
|LOS BALCANES [SANTIAGODE |
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[cALI

ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO PRAGA gi\\tllTlAGO DE
TOURING AUTOMOVIL CLUB DE COLOMBIA gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO OCCIDENTE gﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO LA PASARELA LTDA. gﬁt‘lT'AGO DE
ESCUELA NACIONAL DE AUTOMOVILISMO gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO SURAMERICANA gﬁ’[llTlAGO DE
ACADEMIA DE CONDUCCION SANTA ISABEL gﬁt‘lTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO DEL VALLE gﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA DE CONDUCCION JUNIOR gﬁtllTlAGO DE
SPRINT CALI ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO gﬁ’[llTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO LA GRAN COLOMBIA gﬁt‘lT'AGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO EL GRAN CHOFER gﬁt‘lTlAGO DE
ACADEMIA AAA DE AUTOMOVILISMO gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO LA SULTANA gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO J.C. gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILIMO FERRARI gﬁtllTlAGO DE
ESCUELA DE AUTOMOVILISMO COLSEGUROS gﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA DE CONDUCCION SENA gﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA AUTO MUNDIAL gﬁNIAGO DE
ESCUELA DE CONDUCCION MONTOYA CART (S:ﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA DE CONDUCCION EL TIMON gﬁtllTlAGO DE
ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO AUTO AMERICA gﬁt‘lTlAGO DE
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CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR DEL VALLE LTDA gﬁ’[‘f =
CENTRO DE ENSE?ANZA AUTOMOVILISTICA DANIEL CART gﬁ’[‘f =
ACADEMIA LATINOAMERICANA DE AUTOMOVILISMO gﬁ’t‘f IAGO DE
ESCUELA DE CONDUCCION MUNICIPIO DE SANTIAGO DE CAL-SECRETARIA DE TRANSITO |[SANTIAGO DE
Y TRANSPO CALI

Fuente: Pagina web Ministerio de Transporte

Cali las méas competitivas en cuanto a servicio, infraestructura y mayoria de
participacion en el mercado ya manejan un 60% de clientes se encuentra las

escuelas:

Escuela de Automovilismo Sebastian de Belalcazar

Escuela de Automovilismo JC

Escuela de Automovilismo Olimpica

Escuela de Automovilismo Nacional
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11. DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA MAS RELEVANTE:

11.1 Escuela de conduccion Sebastian de Belalcazar:

» Compafia: Esta fue fundada en el afio de 1986 hace 22 afios es una de las
escuelas con mayor trayectoria y con un gran reconocimiento en el mercado ya
que tiene un nivel estructural muy grande presta variedad de servicios ya que
cuentan con una gran maquinaria desde vehiculos livianos autos, hasta tracto
mulas es la Unica escuela en el sur occidente colombiano que esta autorizada
para tramitar licencia de 6 categoria esta empresa se encuentra ubicada en la
autopista sur de Cali cuenta con 16 empleados, esta escuela se ha caracterizado
por la variedad de servicios que presta debido a la cantidad de autos y diferentes
modalidades que tiene para ensefiar.

» Clientes: Los clientes de la Escuela Sebastian de Belalcazar son hombres y
mujeres entre los 16 y 64 de estratos 3,4, 5y 6 de los sectores norte y sur de la
ciudad de Cali, También varias empresas mas que todo de transporte, carga etc.
con las cuales se manejan convenios empresariales con el fin de ensefiar a sus
empleados.

» Competencia: La competencia directa de la Sebastian de Belalcazar son las
escuelas ubicadas en varios sectores de la ciudad que prestan servicios similares
en cuanto a capacitacion y variedad de autos como las escuelas jc, olimpicay la
organizacion del ministerio que también tramita licencias de una manera mas
rapida.

* Producto: la escuela de conduccion Sebastian presta servicio de ensefianza
automovilistica en diferentes tipos de vehiculos dependiendo de la necesidad de
clientes carro, camioneta, bus tracto mula, tramita licencias de 3, 4, 5,6, vy
capacitacion de mecanica preventiva, seminarios psicolégicos en cuando el riesgo
y nerviosismo de las personas.

* Precio:

Curso 10 horas practicas y 13 de teoria licencia de 3 0 4 catg. $470.000
Curso de 10 horas practicas y 13 de teoria licencia de 5y 6 catg. $630.000
Curso de 10 horas practicas y 13 de teoria licencia tracto mula $ 1.180.000

* Promocion: manejan un descuento del 10% si el cliente cancela de contado

Publicidad en la actualidad esta empresa pauta en emisoras radiales Olimpica y
Todelar, se encuentran en el directorio telefonico y se distribuyen volantes, avisos.
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11.2 Escuela de Conducciéon J.C:

* Compafia: la escuela de conduccion J.C llave en el mercado 12 afios esta
empresa ha logrado un buen reconocimiento y posicion en el mercado debido a
gue prestan un muy buen servicio tanto asi que esta escuela cuenta con dos
sucursales en el sur se encuentra ubicada en la Av. Roosevelt y en el norte en el
barrio prados del norte de la ciudad de Cali, esta cuenta con un personal de 17
empleados y poseen varia cantidad de clientes debido al buen servicio que
presta, esta escuela se distingue por ser la Unica en dar curso de motos ya que
cuenta con tres de estas y obviamente varios vehiculos.

» Clientes: Los clientes de la Escuela J.C son hombres y mujeres entre los (16 y
55) de estratos 3,4, 5y 6 de los sectores norte y sur de la ciudad de Cali.

» Competencia. La competencia de J.C son la escuela Sebastian que tiene mas
0 menos el mismo nivel de servicios como convenios con los fondos de empleados
y trayectoria aunque la escuela J.C cuenta con una ventaja frente a las demas y
es su curso de ensefianza de motocicletas

* Producto: la escuela de conduccion J.C presta servicio de ensefianza
automovilistica en diferentes tipos de vehiculos carro, camioneta y moto, en
cuanto a capacitacion ofrecen teoria normas de transito, mantenimiento general,
ofrecen pase de 5 categoria solo si son renovaciones y trabajos con los ingenios

* Precio:
Curso 10 horas practicas y 12 de teoria licencia de 3 0 4 catg. $ 490.000
Curso de 10 horas practicas y 7 de teoria licencia $ 380.000 motocicletas

* Promocion: En cuanto a precio no tiene estabilizado ninguna promocién pero
en capacitacion si la persona toma el curso completo se le obsequia teoria de
mecanica basica.

11.3 Escuela de conduccién Nacional

» Compafia: Esta escuela lleva 6 afios en el mercado a pesar de que es
pequefia y le falta un poco mas de participacién esta se encuentra muy bien
constituida y organizada la nacional esta ubicada en el norte de la cuidad en el
barrio san Vicente cuenta con 5 empleados dos vehiculos de ensefianza y toda los
requisitos para expedir licencias.
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e Clientes: Los clientes de la Escuela Nacional son hombres y mujeres entre los
(16 y 55) de estratos 3,4, 5y 6 de los sectores norte y sur de la ciudad de Cali.

» Competencia. La competencia directa de la escuela nacional so las escuelas
pequeiflas como la pasarela, Colseguros, maserati, obviamente las grandes
escuelas que abarcan la mayoria del mercado automovilistico. Esta escuela
vende licencia de moto y es una ventaja competitiva

* Producto: el servicio que brinda la escuela de conduccion nacional son el
curso extra rapido de aprendizaje automouvilistico, licencia de conduccion (auto y
moto) teoria y mecanica basica.

* Precio: Curso 10 horas practicas 6 de teoria licencia de 3 0 4 catg. $ 440.000
» Licencia de moto $ 140.000

* Promocion: la escuela de conduccién nacional implementa su publicidad por
medio de brochurt, volantes y directorio telefénico.

e La promocion que desarrollan es dar el valor del curso en $ 400.000 en
temporada baja.
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12. CUADRO COMPARATIVO DE COMPETENCIA

Tabla 3: comparacién de la competencia

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Escuela de conduccion Sebastian de Belalcazar
.Cuenta con un amplia estructura y tiene un 70% de
posicionamiento en el mercado segun informacién del

ministerios de transporte y sus estadisticas.

.Ensefia a conducir en diferentes modalidades tanto en
automaoviles hasta buses y mulas

.Tramita todas las categorias de licencias

.Cuenta con aproximadamente 12 vehiculos

.Cuentan con tecnologia mdas avanzada en cuanto a
sistema ya que esta escuela es la mas completa y con

mayores recursos

.Maneja convenios con diferentes empresas para dictar
cursos de conduccién a sus empleados

. Cuenta con una gran estrategia de medio radio, avisos,
periddicos.

. En algunos casos no prestan servicio a domicilio

.implementacion o actualizacién de certificado de calidad
ISO 9001

.Cumplimiento de Nuevas exigencias de los ministerios de
educacidn y transporte

Escuela de conduccién J.C
.manejan un buen servicio de capacitacion automotriz

.Cuenta con dos sucursales en la ciudad de Cali (Norte -
Sur)

.Dicta curso de Ensefianza a Motocicletas

. Variedad de automoviles y manejo de convenio con
fondo de empleados

. Es la escuela con mayor precio en los curso de ensefianza
y licencias

. No tiene alguna promocion llamativa para los clientes ya
que la teoria y mecanica bdsica va incluida dentro del
valor del curso

. implementacién o actualizacidn de certificado de calidad
ISO 9001

.Cumplimiento de Nuevas exigencias de los ministerios de
educacion y transporte

Escuela de Conduccion Nacional
. Enfocados en dictar cursos extra rapidos

. Esta escuela es una de las embajadoras de informacién
reuniones, eventos en cuanto a las escuelas de
conduccién

.Experiencia en capacitacién automotriz

. Tramite licencia de moto

. Escuela mas pequenia y fragil en estructura y nUmero de
clientes por sus datos en ventas y participacion en el
mercado

.Implementacidn o actualizacién de certificado de calidad
ISO 9001

. Variedad de automaviles

.No cuentan con buena imagen corporativa

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie
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12.1 Conclusién:

Frente a la competencia,

la academia de automovilismo La

Pasarela cuenta con buen nivel de entrenamiento, capacitacion, experiencia el
cual indica y garantiza a sus clientes un buen grado de satisfaccién, esto lo
certifica 19 aflos de experiencia de continuo funcionamiento, sin embargo una
debilidad importante, es la falta de atencién y comunicacion para darse a conocer
a los nuevos nichos y refuerzo de su capital para poder implementar el nuevo
sistema tecnoldgico de tramites, las nuevas exigencias de los ministerios, para
lograr un mejor reconocimiento en el mercado dado que, si no cumplen con los
nuevos requisitos tienen a desaparecer.

13. TABLA DE EVALUACION DEL DESEMPENO EXTERNO

Tabla 4: Tabla de evaluaciéon de desempefio

ASPECTOS | SI | NO | CAL. | JUSTIFICACION RECOMENDACIONES
Para la academia el cliente es la | Mejorar en el cumplimiento
mayor prioridad a pesar de que | de entrega de las licencias de
se trata de ser lo mas atentos | conduccion para asi lograr
para que este se sienta satisfecho | brindar un excelente servicio.

Orientacién  al hay que mejorar en algunos

Cliente X 3.5 aspectos
La academia debe preocuparse un | Se recomienda que la escuela
poco mas por los cambios que le procure estar a la vanguardia
rodean en cuanto a la en los cambios en las
competencia , innovaciones en cuanto a

publicidad, promociones,
capacitaciones para los
instructores y personal dela
escuela para atraer las
expectativas del cliente vy
Orientacién a la estar por encima de Ila
Competencia X 2 competencia.
La competencia (Sebastidn de | Se recomienda ampliar el
Belalcazar maneja un portafolio | portafolio de servicios
de servicios mas completo que el | implementando desde nuevo
de la pasarela capital para desarrollo de

Competencia X 3 estrategias
El clima externo es relativo ya que | Se recomienda estar al tanto
siempre se ha visto elauge de los | de los cambios de los
consumidores por aprender a consumidores v sus
conducir pero al mismo existen preferencias en el momento
factores de riesgo en cuanto de tomar este servicio ya que
facilitadores para este aprendizaje | se  pueden implementar

estrategias de  captacion

Clima X 4 constante de clientes.

La empresa tiene una Se recomienda seguir al lider
competencia muy sélida 'y en competencia pensando en

Empresa X 3 posicionada aprender y poder abarcar una
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Tabla 4: Continuacion

buena posicidn en el mercado
de las escuelas en Cali
empezando reforzar en la
publicidad

Se tienen buenas relaciones con
los intermediarios, tramitadores,
ministerio quienes son los que

regulan  documentacion y
Proveedores X 4.5 licencias.
La escuela no cuenta con algin
medio, persona que se encargue | Se recomienda el desarrollo e
de desarrollar un plan o estrategia | implementacién de u plan de
de mercado solo se refuerzan un | mercadeo para el
Intermediarios poco en publicidad y material | mejoramiento y
del Marketing X 2 p.o.p posicionamiento de la escuela
Se requiere enfatizar mas en
La escuela presta un servicio a | los clientes que podrian tomar
basico para las personas este se | este servicio en cuento a
encuentra bien segmentado el | sector ya que enlaplazaenla
Macro entorno al que esta dirigido pero | que esta ubicada la escuela es
segmentacion de igual forma se requiere de un | muy buena y se podria
Entorno mejoramiento en enfocarse mas | mejorar el nivel de clientes y
Demografico X 3.5 al sector que lo rodea su ventas zona nortey sur
Esto afecta a la escuela ya que el | El entorno Econdmico es un
poder adquisitivo de los clientes | poco dificil de controlar, por
intervienen en la decision de | consiguiente la escuela debe
compra o toma de este servicio | estar preparada para
Entorno por la situacion econdmica que se | cualquier cambio que se
Econdmico X 3.5 vive pueda presentar.
La escuela debe estar al tanto
Existen diferentes tipos de | de cualquier cambio
mecanismos de sistemas que cada | tecnolégico que se presente
dia se implementan para la | ya que los clientes van a
gestiéon de ventas y relacién de | desear lo mas novedoso en el
Entorno clientes esto se involucra en todo | servicio y también lo ayuda a
Tecnoldgico X 4 tipo de negocio reforzar
En cuanto a leyes estan regulan | La escuela siempre debe estar
las escuelas y hay que estar en | pendiente de cualquier
regla con ellos para evitar | regulacion que el gobierno
diferencias que afecten el negocio | imponga para tener todo el
funcionamiento de esta en
Entorno Politico | X 4 orden
En este momento el entorno
cultural puede beneficiar ala
escuela ya que existen muchas
variables las cuales se prestan
Entorno para que los consumidores tomen
Cultural X 5 este servicio
PROMEDIO 3,5

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie
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13.1 Conclusién

Teniendo en cuenta los factores externos de la Academia de conduccion La
pasarela se pudo evaluar con un promedio de 3,5

14. PARTICIPACION EN EL MERCADO:

Tabla 5: Andlisis de patrticipacion frente a la competencia.

EMPRESA VENTASN %DE VALOR DEL No. DE
Escuelas de | TOTALES ANO |PARTICIPACION [ CURSO EN PESOS ALUMNOS
Conduccion |2008( MILLONES | DE MERCADO

DE PESOS)
Sebastian $387,0 36,45% 470.000 822
de
Belalcazar
J.C. $ 368,0 34,65% 490.000 750
La Pasarela $180,0 16,95% 450.000 420
La Nacional $127,0 11,95% 440.000 288
TOTAL $1.062 100,00% 100,00%

Fuente: Datos Gerencia Academia De Automovilismo La Pasarela

Figura 3: participacion en el mercado

Ventas

B Sehastian de Belalcazar
m].C.
La Pasarela

® LaNacional

Fuente: Datos Gerencia Academia De Automovilismo La Pasarela
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15. ANALISIS DE LA COMPANIA Y LOS COMPETIDORES:

En estos momentos La Academia de automovilismo La Pasarela, es una empresa
gue se encuentra estable a pesar de sus afios y su reconocimiento en el
mercado, la escuela no ha aplicado un plan de estratégico para incrementar mas
la atencion de los distintos consumidores, a pesar de que brinda un buen servicio
en cuanto al plan que ofrece ya que la empresa presenta algunas falencias
principalmente en la organizacion interna, y mejoramiento comercial. También es
importante saber que se puede evitar de la competencia ya que hay algunas
escuelas que estan brindando un mayor servicio en cuanto a cantidad y opciones
de servicio, puntualidad en entregas de licencias.

16. ANALISIS DE CLIENTES
La escuela de conduccion presta sus servicios a todo tipo de clientes ya que suple
algunas necesites primordiales de los consumidores, el poder de compra de este

servicio se tiene clasificado en:

Clasificacion

Tabla 6: Clasificacion de Clientes

Clientes 16 -18 afios Clientes 19-25 afios Clientes 26-55 afios
Porqué Compran? Porqué Compran? Porqué que compran?
Este tipo de clientes Este tipo de clientes Este grupo de clientes son de
generalmente son estratos generalmente son estratos estratos 3, 4, 5,6 que buscan
4.5y 6 son jévenes que 4.5y 6 son jévenes que aprender a conducir mas por
estan presionados estan presionados empleo o exigencias de las

socialmente por sus amigos | socialmente por sus amigos | empresas y otros por buen
comportdndose como comportdndose como poder adquisitivo.

personas adultas y una forma | personas adultas y una forma
de demostrarlo es que los de demostrarlo es que los
vean manejando un vehiculo | vean manejando un vehiculo

y poder lucir su licencia de 3 | y poder lucir su licencia de 3

categoria. categoria.
Cuéando compran? Cuéando compran? Cuando compran?
En el momento que los En el momento que Ilos | Dependiendo de urgencia
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padres aceden a las
peticiones insistentes de

estos jovenes.

padres aceden a las

peticiones insistentes de

estos jovenes.

que la necesiten o por

renovacion.

Qué compran?
Curso de ensefanza

automovilistica

Qué compran?
Curso de ensefanza

automovilistica

Qué compran?
Curso de Ensefanza

Automovilistica.
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17. ANALISIS DOFA DE LA ACADEMIA DE AUTOMOVILISMO LA PASARELA

Aqui se analizan las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la

empresa.

Tabla7: Andlisis DOFA Academia de Automovilismo la Pasarela

OPORTUNIDADES

Ampliacion de mercado objetivo: Existen diversas opciones en el
mercado que permite la capacitacion de este servicio; posibilidades
de acuerdo a sus necesidades y capacidad economica. Los estratos
medio bajo y bajo representan el 70% de la poblacion. esto se ha ido
analizando a través de los clientes que han tomado este servicio y el
sector de donde vienen.

Implementacion de un combustible alterno: Existen combustibles
alternos que permiten mayor rentabilidad manteniéndolos mismos
niveles de rentabilidad.

Ampliacion de recursos: El crecimiento de la ciudad de Cali, e
incremento en las ventas de vehiculos en los afios 2008 - 2009.

Ampliacién de infraestructura: Los precios en la venta de los
vehiculos permiten la renovacion de los mismos facilidades, créditos.

Aplicacion de nuevas estrategias publicitarias : El mercado esta en
constante crecimiento y cada vez es posible ampliar nuestro
portafolio, ya que la ciudad estd presentando un crecimiento
econdémico y se puede encontrar mas personas con poder
adquisitivo para la compra

Aprovechamiento de nuevas técnicas y tacticas: Existen diversas
opciones en el mercado capacitaciones para realizar la capacitacion
en el menor tiempo posible.

DEBILIDADES

Administracién de los recursos: La inversion de la competencia en
Marketing directo y convenios con fondo de empleados de las
empresas presenta amenaza para la empresa ya que esto genera
gue pueda conseguir mas mercado y tenga reconocimiento.

Nivel de servicio (Tiempo de entrega): Mantener y cumplir las fechas
pactadas con los clientes ya que estos esperan que se les cumpla
satisfactoriamente también aumentando la credibilidad y buen
nombre con la competencia.

Administracién del flujo de caja.
Estructuracion de la empresa.
Incremento de la competencia: ElI aumento de personas
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Tabla 7: Continuacio

independientes las cuales prestan este servicio ofrecen créditos a
plazos de pagos mas extensos. El Narcotrafico ha tenido influencia
en los negocios Comerciales generando asi una competencia
desleal ya que el interés de este tipo de negocio es legalizar el
dinero licito, por consiguiente los precios de los servicios que
ofrecen esta clase de negocio estan por debajo de lo que el mercado
pueda ofrecer.

FORTALEZAS

El reconocimiento de la empresa correspondiente a la trayectoria en el
mercado. Buena imagen de la empresa en el mercado

El servicio al cliente en relacién al servicio quejas, mantenimiento,
retroalimentacion.

El conocimiento acerca de la escuela, y el medio esto fortalece el
aprendizaje de los nuevos conductores y la ampliacion del mismo.

El apoyo de una persona profesional en mercadeo que trabajara en
el crecimiento y fortalecimiento de la academia de conduccion.

AMENAZAS

El nivel de competencia en cuanto a diversidad de servicio de las
otras escuelas y su organizacion.

Los requerimientos y nuevas reglamentos del ministerio de
transporte que cada dia mas exigen a las escuelas de conduccién y
en el momento de implementarlas exigen costos

La inversion de la competencia en Marketing Directo, pautas,
promociones y descuentos, presenta amenaza para la escuela ya
que esto genera que pueda conseguir mas mercado y gane mas
fuerza de participacién

La situacion econdmica en la ciudad debido a que los consumidores
pueden obtenerse de tomar un curso de conduccién y suplir otras
necesidades

El incremento de la gasolina, el mantenimiento y repuestos de los
autos ya que esto constantemente genera costos cada dia mas altos
y relativamente merman las ganancias a el propietario.

La exigencia del gobierno y los ministerios por la implementacién de
un nuevo sistema o programa avanzado para las licencias de
conduccion y certificados

Fuente: Academia de automovilismo La pasarela.
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18. VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva Se define como “como las caracteristicas o atributos que
posee un producto o una marca que le da una cierta superioridad sobre sus
competidores inmediatos. Una superioridad relativa establecida en referencia al
competidor mejor situado en el producto, mercado o segmento”

La ventaja competitiva de la Academia de Automovilismo La Pasarela frente a sus
competidores se basa en dos puntos:

* El conocimiento, trayectoria y experiencia: A diferencia de otras escuelas, son
pocas las que llevan gran trayectoria en el mercado, otra gran ventaja es el
conocimiento que tiene el propietario en cuanto a este negocio que hace que
pueda entablar su conocimientos, satisfacer a los clientes en cuanto a experiencia
automovilistica y desarrollar grandes planes u estrategias frente a la competencia.
*El sistema de Ensefianza: Este se ha logrado por la implementacion y
seguimiento de todas las normas y estandares de calidad, infraestructura,
herramientas de conducciébn con respecto a la ensefianza automovilistica,
personal 100% capacitado por el Sena destaca a la academia como una escuela
exitosa garantizando la formacion y aprendizaje automotriz de los clientes.
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19. FACTORES CLAVES DE EXITO

Aqui se describen factores internos o externos que presentan las empresas que

conforman el mercado y que le permiten tener éxito.

Tabla 8. Factores claves de éxito Academia de Automovilismo la Pasarela

FACTORES Academia de Sebastian
CLAVES DE automovilismo de J.C Nacional TOTAL
EXITO la pasarela Belalcazar
Variedad
productos/ 4 5 4 3 16
servicios
Sery|C|o al 4 5 4 4 17
cliente
Formas de 5 5 4 4 18
pago
Ubicacioén 5 5 5 3 18
Promocion 4 4 4 4 16
Precios 4 4 4 4 16
Experiencia en 3 4 4 3 14
el Mercado
Innovacion 3 5 5 3 16
tecnologica
Disefio de 5 5 5 4 19
escuelas
Liquidez 3 4 4 3 14
Publicidad 3 5 3 3 14
TOTAL 43 51 46 38

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

19.1 Analisis de Resultados del Cuadro de Factores Claves de Exito: En la
tabla de factores claves de éxito se pude analizar que el disefio del negocio, su
estructura, las constantes promociones atractivas hacia el cliente y formas de
pago, son factores claves, que requieren desarrollar buenas estrategias de
mercado, complementado con un buen servicio al cliente ya que la mayoria de
escuelas se preocupan porque se preste el mejor servicio posible y el cliente logre
total satisfaccion. En el anterior sentido la escuela Sebastian de Belalcazar es la
mejor posicionada.
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20. PLANTEAMIENTO DE NUEVAS OPORTUNIDADES DE MERCADO

Aqui se plantean las diferentes oportunidades de mercado que se puedan
presentar para la academia de automovilismo La Pasarela. Por medio de este
punto se puede llegar a definir el mercado de referencia mas apropiado para
alcanzar los objetivos de la academia de conduccion

20.1 Funcionamiento total de todas las partes del negocio Ampliacion de
cobertura en la ciudad para asi descubrir nuevos nichos, y zonas geograficas,
reestructurar la parte administrativa y contable de la academia ya que esta es una
de las falencias que esta posee, llevando de la mano el cumplimento de los
tramites de licencias que manejamos para los clientes

20.2 Grupo de compradores potenciales

Crear estrategias Yy nuevas propuestas de compra para incentivar a nuevos
clientes como jovenes quienes son las nuevas generaciones y se encuentran en el
auge de de aprender a conducir, implementar convenios con empresas Yy
secretaria de transito con el fin incentivar al maximo las reglas de aprendizaje y el
sistema de ensefianza de una manera preventiva para todo tipo de
consumidores. Al mismo tiempo crear nuevos planes o promociones que
favorezcan las dos partes.

20.3 Crecimiento, posicionamiento y énfasis en publicidad

Investigar nuevas técnicas de aprendizaje de conduccion con el fin de mejorar el
servicio, capacitar dia a dia el personal (instructores), disefiar ofertas, planes o
paquetes al mismo tiempo desarrollar nuevas oportunidades complementando
este servicio con otras ideas de negocio como taller de repuestos, servicio de
desvare o clases particulares para aumentar el crecimiento de la academia y la
satisfaccion de los nuevos clientes.

Crear una Herramienta capaz de lograr afectos rapidos y rentables basados en la

calidad de ensefianza, precios favorables, cumplimiento, rapidez, conocimiento y
prevencion en las vias.

66



21.BARRERAS DE ENTRADA

Las barreras de entrada son aquellas que suponen una dificultad importante de
acceso de nuevos competidores a un sector, colocandolos en una situacion de
desventaja competitiva inicial.

Las barreras de entrada para la escuela de conduccion serian las siguientes:

» Actualizacion en el parque automotor, vehiculos de modelos recientes

e saturacion del sector automotriz

» sistema avanzado en tramites de licencias

* Las escuelas de conduccidn se encuentran en analisis y disputa frente a los
nuevos cambios que va a implementar el gobierno.

« Capital importante para incursionar ene el mercado automotriz

* Reglamentacion completa y correcta

« Capitaciones constantes

* Nuevas alternativas y oportunidades de negocio necesaria para lograr la
satisfaccion de los futuros clientes

* Implementar precios bajos para empezar
» Estudiar el mercado y su competencia

Productos sustitutos

En cuanto a productos sustitutos y competencia indirecta, en el sector de
aprendizaje automotriz y tramites de licencias se encuentra:

» Escuelas falsa o piratas
» Tramitadores que falsifican los pases de conduccion

« EIl tramite de licencias en pueblos diferentes como Candelaria, Cartago
donde no exigen la documentacion completa y reglamentada.
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BASES DE FORMULACION

Para poder realizar las estrategias corporativas se tomaron las siguientes bases:

e Formulacién del problema.

* Objetivo general.

* Alcance

» Conclusion DOFA para la empresa.
* Ventaja competitiva.

» Factores claves de éxito.

Aqui se resumen las bases de la formulacion para las estrategias a implementar.

Tabla 9. Bases de formulacién de estrategias

Formulacién del problema

,Cémo La Academia de Automovilismo La
Pasarela puede lograr posicionarse en el
mercado de la ciudad de Cali?

Objetivo General

Desarrollar un plan de mercadeo para La
Academia de Automovilismo La pasarela para
lograr un posicionamiento en la ciudad.

Alcance

El alcance del proyecto es la ciudad de Cali
enfocdndose en su Unica sede norte,
dependiendo de su crecimiento y estabilidad
se estudiara posible expansién en la zona sur
de la ciudad

Conclusiéon DOFA

-Ser una empresa con mucha experiencia en
Su campo.

- Reconocida por su servicio y sistema de
ensefianza,

- falta de organizacion Administrativa y en
cumplimiento de licencias hacia los clientes

- Desarrollo de nuevas ideas frente a la
competencia

- reactivar el sistema tecnolégico para
tramites

Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva que tiene La Academia
de Automovilismo La Pasarela es su
trayectoria, experiencia en el mercado y su
alto sistema de ensefianza automovilistica

Factores claves de Exito

Los factores claves de éxito del mercado el
mejoramiento continuo del negocio y las
nuevas oportunidades y mejoras frente al
servicio

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie
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22.FASE Il PLAN DE MERCADEO, FORMULACION DE ESTRATEGIAS

22.1 Objetivos de ventas

MESES no de ventas no de ventas no de Ventas
cursos | 2008 cursos | 2009 cursos 2010
proyeccion
ENERO 17 7.310.000 |14 6.300.000 | 16 7.520.000
FEBRERO 20 8.600.000 | 12 5.400.000 | 18 8.460.000
MARZO 15 3.450.000 | 10 4.500.000 | 15 7.050.000
ABRIL 10 4.300.000 | 07 3.150.000 | 14 6.580.000
MAYO 12 5.160.000 | 10 4.500.000 | 16 7.520.000
JUNIO 18 7.740.000 | 12 5.400.000 | 20 9.400.000
JULIO 23 9.890.000 | 07 3.150.000 | 26 12.220.000
AGOSTO 20 8.600.000 | 07 3.150.000 | 22 10.340.000
SEPTIEMB 15 3.450.000 | 05 2.250.000 | 20 9.400.000
OCTUBRE 14 6.020.000 | 06 2.700.000 | 18 8.460.000
NOVIEMBRE | 12 5.160.000 | 10 4.500.000 | 16 7.520.000
DICIEMBRE |8 3.440.000 | 09 4.050.000 | 13 6.110.000
Sub total 73.120.000 49.050.000 | 12.217.000. | 100.580.000
TOTAL 112.797.000

Tablal0. Proyecciones de venta  Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

Es de anotar que un objetivo central del plan es el crecimiento en ventas, el cual
se debe distribuir mensualmente para su seguimiento y analisis. Al igual que el
namero de cursos semanales (equivale a niumero de clientes).

Las alianzas u otros servicios conseguidos con proveedores deben contribuir en
ventas y rentabilidad.

Es de suponer que el aumento en las ventas y nuevos servicios debe mejorar

igualmente el indice de rentabilidad, el cual debe ser objeto de seguimiento para
garantizar la estabilidad del negocio.
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23. MERCADO META

Inclinacion hacia nuevos nichos que incluyan nuevas generaciones de jovenes que
requieren de un aprendizaje automotriz y la ampliacion de cobertura en diferentes
sectores de la ciudad, atrayendo este grupo y otros que vean en el portafolio de
servicios de La Pasarela la oportunidad de mejorar su calidad de vida.

23.1 Estrategias de Mercadeo

e Adquirir de un buen capital para implementar la nueva organizacion
estructural y administrativa de la academia de conduccion la pasarela

» Enfocarse en los nuevos segmentos y mercados

» Crear promociones en temporadas altas y bajas beneficiando tanto a los
clientes como la escuela

* Investigar acerca de nuevas teorias y reglamentaciones para brindar una
mayor capacitacion nuestros clientes y empleados.

* Modificar el sistema de certificacion y tramites para obtener un servicio eficaz,
puntual y asi aumentar el numero de clientes

* Implementar nuevos servicios que puedan generar un valor agregado para
las dos partes como venta de repuestos Yy taller , horas extras en automovil
particulares de los clientes, capacitaciones en empresas, venta de técnicas y
teorias acerca de el mundo automotriz

23.2 Estrategia de Posicionamiento: La escuela de conduccion La Pasarela es
la de mejor servicio, conocimiento, ensefianza y seguridad para quienes deseen
aprender a conducir en forma comoda, completa, legal y segura.

Tabla 11: Estrategias del Marketing Mix — La marca

ELEMENTOS OPCIONES JUSTIFICACION TACTICA
Mejoramiento: Se maneja el mismo | Reorganizacién  del
Servicio actual con | curso completo , pero | director 'y  grupo
algunas variaciones o | se mejora el servicio | administrativo,
servicios adicionales | en cuanto a la | Conseguir nuevos

Como: adicionar entrega de licencias | proveedores 0
PRODUCTO 9 ) br
clases, refuerzos, ,nueva teoria y ser | alianzas para la
manuales vicios suplementarios | implementacion  de
repuestos, horas | servicios adicionales.
extras, aumento de el
pargue automotor
estructura directa Llegar de forma | Implementar el plan
PLAZA . . .
estructura directa por | directa al cliente, de mercadeo
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medio de la
comunicacion
abarcando otros
sectores nuevo
cubrimiento

Darse a conocer mas
en el sector donde se
encuentra ubicada y
resto de la ciudad,
ademas ser
reconocida como una
de las escuelas mas
distinguidas en el
mercado cubrimiento

estratégico para
posicionar la escuela
como prestadora de
un producto/servicio
completo y seguro
por medio dela
comunicacion

PROMOCION

Tabla 11: Continuacion

mayor.
Atraccion Pull Lo que busca Ila | Publicidad:
academia de | Se implementara una

conduccion es lograr
atracciéon de nuevos
clientes para
aumentar las ventas
y la participacion.

estrategia de
Comunicacion radial
,se modificara el
producto reformando
e portafolio de
servicio para
empresas y fondos y
se continuara con la
estrategias por
medio de periddico
volantes en
diferentes zonas de
la ciudad enfocadas
a el curso completo y
servicios adicionales

Relaciones
Publicas :
Aprovechar las
relaciones  publicas
con el objeto de
obtener ventajas
promocionales,
convenios, y

participacion en el
mercado con el fin de

aumentar el namero
de clientes.
Marketing  Directo

Crear pagina Web, y
base de datos para
realizar un buen tele
mercaded enviar
informacion de
nuevos reglamentos,
capacitaciones y
promociones a
clientes via email y
correo directo.
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Promocioén de
Ventas: En las
temporadas bajas
como lo son abril,
mayo y septiembre
se ofrecera un
descuento del 10%
en el valor del curso
0 una clase mecanica

adicional a los
clientes que lleven
algin  referido vy

tomen un curso.

PRECIO

Con relacion

independiente a
competencia

la

La academia maneja
los precios de
acuerdo a sus costos
y la utilidad que se
desea

Se continuara con los
mismos precios,
descuentos,
condiciones de pago

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie
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23.3 FASE

Tabla 12. Cronograma y Presupuesto del plan

IV: CRONOGRAMA 'Y PRESUPUESTO DEL PLAN.

OBIJETIVO ESTRATEGIAS TACTICAS FECHA RESPONSABLE | INDICADOR
1. Evaluar Busqueda de | Febrero Stephanie Capital De trabajo
Obtener capital | esquemas de | informacién Ballesteros
para desarrollar | financiacién Opcionales Encargada de
reestructuracion | (Bancos, fondos Mercadeo
de la escuela de gobierno
etc.).
2. Dirigirnos a | * Especializar a | Mayo Stephanie Nuevo numero de
enfocarse en los | todos los | los instructores Ballesteros clientes a media
nuevos segmentos a ensefar de Encargadade | en quevalla
segmentos y | enfocandonos una manera Mercadeo aumentando
mercados en el segmento | donde este mensualmente
ej.: jovenes joven que se | segmento de las ventas
encuentra en el | jdvenes pueda
auge de | entender con
aprender a | mas claridad

conducir y tener
vehiculo.

Buscar
cobertura en
otros sectores
de la ciudad

*Realizar
convenios con
colegios y
universidades
para dictarles
una charla
acerca de el
mundo
automotriz
seguridad,
normas riegos y
asi mismo
implementar
una publicidad
como brochure

buscando
abarcar este
mercado
*Impulsar una
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Tabla 12: Continuacién

promocion
exclusiva para
ellos donde se
les dicte una
clase mecanica
en el vehiculo
propio ya que
esto le gusta,
llama mucho la
atencion a los
clientes

3. Implementar En temporadas | Abril Stephanie Resultado de
Estrategia descuentos y | bajas se dara un Ballesteros ventas mes
promocional en | promociones a | descuento del Encargada de
las dos | los diferentes | 10% del curso a Mercadeo
temporadas tipos de clientes | todos los
en centralizada | clientes y de
en las | también si
temporadas traen un
bajas para la | referido
escuela *obsequio un
manual de
mecanica
automotriz con
sefiales de
transito.
Se dictaran
una clase
adicional si el
cliente lleva un
referido
4. constantes Se desarrollara | Mayo Stephanie Nivel de
Investigaciones, | actualizaciones una mejora | /junio Ballesteros conocimientos en
chalas, cursos a | en cuanto | continua de las Encargada de | clientes
cerca del campo | aprendizaje teorias que se Mercadeo potenciales

automotriz

automotriz, con

les dictan a los

el fin de lograr | clientes
un alto | mediante el
posicionamiento | curso,
siendo uno de | Por medio de
los mejores | una persona
escuelas especializada
prestadoras de | del ministerio
servicio y | de transporte
ensefianza se efectuaran
automotriz dos tipos de
Tahla 12: Contindacidn charlas de

Evaluaciones

74




fraudes y
falsificaciones
en documentos
, seguridad vial
y personal en la
conduccién

Estas se
realizaran
dependiendo de
la cantidad de

clientes que
estén tomando
el curso
5. Adaptacion de | El director de la | Junio/julio | Stephanie indice de
Modificacion material mds | escuela la Ballesteros produccién
del sistema e avanzado y | pasarela Encargada de | tiempos de
infraestructura completo pues | adaptara Mercadeo respuesta
es una de las | nuevos equipos
herramientas de | tecnolégicos de
trabajo trabajo como
esenciales para | datafono para
la academia | los pagos con
este también | tarjeta
regido por el
ministerio Implementacion
de un equipo
mas avanzado
con el ultimo
Tabla 12: Continyiacion sistema que
exige el
ministerio  de
transporte el
cual verifica las
licencias de
conduccién por
medio de
huella, se
rectifican
certificados vy
maneja
constante
informacién con
las escuelas,
donde el cliente
tomara su
licencia segura
de que no es
falsificada
6. La adecuacion | Se tiene |Agos/sep. Stephanie No. de servicios
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Implementar de nuevos | proyectado Ballesteros nuevos
nuevos servicios | servicios ayuda | aumentar el Encargada de
adicionales a subir la | servicio que Mercadeo
participacion de | tiene la escuela
la escuela con otros que
En el mercado | son acordes ala
ya que los | necesidades del
clientes podrian | cliente, como
encontrar un | un almacén de
amplio repuestos de
portafolio de | autos y motos
servicios en un | manuales y
mismo lugar. seiiales de
transito
Un mini taller
para fallas leves
del automovil
Se dictaran
Horas extras
por paquetes
que soliciten los
clientes en su
propio vehiculo
Tabla 12: Continuacion
7. Estrategia de | Se disefiara un | octubre Stephanie Inversion vs
Comunicacién medios para | plan de Ballesteros respuesta en
mejorar la | comunicacion Encargada de | ventas
imagen donde resalte Mercadeo Resultado del
corporativa e | los valores mes
impulsar el | agregados de la

posicionamiento
de nuevo en la
ciudad

escuela,
promociones y

z

lo mas
importante
muestre la
necesidad
basica y
fundamental
que presta este
prod/serv. Por

medio de cufias
en la emisora
radales la mega,
Tropicana y
todelar am.
Desarrollando
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negociaciones

Se haran afiches

para situarlos
en las
diferentes
sectores,
volantes,
brochurs y

portafolios de
servicio para las

empresas

7. Capacitacion y | Se hara un | Noviembre | Stephanie Nivel de

mejoramiento actualizacion del | buzén de Ballesteros motivacion y

del personal personal sugerencias Encargada de | servicio
donde los Mercadeo (encuesta)

Tabla 12: G

ontinuacion

clientes tendran
la oportunidad
de planteara

por medio de
una encuesta
como fue Ia
atencion  que
falta por
mejorar a la
escuela para
reforzar el
servicio

Se dara wuna
charla acerca de
servicio al

cliente y ventas
ya que en la
academia todos
tiene la
autorizacion vy
capacidad para
ofrecer un curso
de ensefianza

Los instructores

estaran en
constantes
capacitaciones
para brindar
con el fin
mayor

informacion en
la técnica de
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aprendizaje

teoricas

mismo los que
dican las clases

asi

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

23.4 Presupuesto

Tabla 13. Presupuesto del plan

DETALLE DE GASTOS

COSTO

ENFOCARSE EN NUEVO
SEGMENTOS

Capacitacion nuevas técnicas
Propuesta, convenio con coleg/univ.
Refrigerio, papeleria, Transporte

Clase en vehiculo propio

Comunicacion basada en segmento
joven

2.100.000

ESTRATEGIA DE PROMOCION EN
TEMPORADAS

Descuento en el curso

Gasto gasolina

Obsequio manuales de mecanica y
normas de transito

1.200.000

NUEVA TEORIAS EN EL CAMPO
AUTOMOTRIZ

Charlas personas especializadas
Papeleria, refrigerio

1.500.000

IMPLEMENTACION DE NUEVOS
SISTEMAS DE TRABAJO

3.200.000

SERVICIOS ADICIONALES
Cotizaciones

Elementos, material
transporte,intalacion

10.000.000

COMUNICACION
material promocional
afiches, volantes, propuestas

8.000.000
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mensaje publicitario
prensa, radio, pagina web

MEJORAMIENTO DEL PERSONAL

Buzo6n de sugerencia, papeleria

Capacitaciones, transporte

1.500.000

TOTAL

27.500.000

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

23.5. Indicadores Mensuales.

Tabla. 14. Indicadores Mensuales

% Cumplimiento de presupuesto de
ventas

Enero

Febrero

Marzo

% Cumplimiento cantidad de
cursos mensuales.

Presp.

Real

%

Presp.

Real

Presp.

Real

%

Ventas ($) otros servicios

% Rentabilidad sobre ventas
(ingresos)

Fuente: BALLESTEROS, Maria Stephanie

79




CONCLUSIONES

La Academia tiene como una de sus mayores fortalezas su experiencia y
trayectoria de 19 afos en el mercado

La academia es conocida en gran parte por el servicio y atencion a sus clientes lo
gue da una imagen aceptable en el mercado.

La empresa cuenta con un portafolio de los servicios que presta, lo que le permite
llegar a diferentes segmentos del mercado,

Las actividades de mercadeo que realiza la escuela, son muy reducidas, lo que
dificulta que tenga crecimiento y reconocimiento en el mercado.

Falta mas inversion en todas las actividades de la academia, y aunque la
empresa no cuente con el capital, debe buscar financiamiento (préstamo bancario)
0 en caso extremo un inversionista que le aporte.

Se deben tener en cuenta los nuevos requerimientos del ministerio de transporte y

las secretarias de transito, que deben ser cumplidos puntualmente por la escuela
para evitar afectar su trayectoria e imagen.
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RECOMENDACIONES

Se deben enfatizar mas las estrategias a las otras zonas de la ciudad (norte) ya
que el 60% de los clientes provienen de la zona occidente y la idea es ampliar el
mercado en una zona de mayor influencia a la ubicada actualmente cera de la
escuela de conduccion

La Academia debe aprovechar y explotar la ventaja de su experiencia y trayectoria
de 19 afios en el mercado, utilizando diferentes medios de comunicacion con
estrategia muy puntuales, dada la escases del recurso econémico.

La empresa debe implementar de manera inmediata una reestructuracion
organizacional en la parte administrativa y financiera

Es importante pensar siempre en desarrollar servicios complementarios
Se debe trabajar méas lo relacionado con el posicionamiento, la promocion y

publicidad ya que el material para llevar a cabo este trabajo existe y seria una gran
oportunidad para el crecimiento de la academia
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ANEXOS

Anexo A. Oficinas de la academia de automovilismo| a pasarela Ltda.
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Anexo B. oficinas de la administracion academia de automovilismo la
pasarela Ltda.
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Anexo C. Oficinas de la administracion academia de automovilismo la pasarela
Ltda.
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Anexo D. oficinas de la administracion academia de automovilismo la
pasarela Ltda.
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Anexo E. oficinas de la administracion academia de automovilismo la
pasarela Ltda.
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Anexo F. automdviles de la pasarela Ltda.
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Anexo G. Herramientas didacticas para el aprendizaje de las normas de
transito.
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Anexo H. Automoviles de la Academia para la prestacion del servicio
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Anexo |. Imagen publicitaria de la academia LA PASARELA LTDA
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Anexo J. imagen corporativa de la ACADEMIA LA PASARELA
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Anexo J. equipos en mantenimiento de la academia la pasarela
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Anexo k. Portal de ingreso a las instalaciones de la academia la pasarela

ACADEMIA DE
AUTOMOVILISMO

LA PASARELAR
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