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Resumen

La imagen en una empresa es vital para mantener un criterio y posicionamiento en la mente del consumidor, para una empresa
automotriz de tipo comercial es fundamental tener en cuenta desde la institucionalidad, hasta la forma en cdmo se lleva a cabo el
proceso de venta, lo cual permite que el cliente se sienta relacionado e identificado con la marca.

Para identificar el nivel de satisfaccion que tiene el cliente potencial se desarrollé6 una herramienta para medirlo y poder plantear las
estrategias correspondientes con base en el disefio de la marca, se considerd a los clientes que llegaron al punto de venta en Cérdoba

para la aplicacion del instrumento.

El andlisis de la informacién se realizé por medio de la metodologia SOSTAC la cual permitidé identificar la situacién que guarda la
empresa, el desarrollo de técnicas y la implementacion de tacticas de persuasidn para incrementar el nivel de satisfaccién del cliente.

Como resultado final se obtuvo el perfil del consumidor de los vehiculos comerciales en la ciudad de Cérdoba, con la informacion se
realizd el manual de identidad corporativa y el redisefio de las estrategias y técnicas de persuasion en el proceso de venta para lograr
tener presencia en la mente del cliente. El manual de identidad especifica normas y lineamientos que se deberan llevar a cabo
rigurosamente por los colaboradores de la empresa Automotriz R&R para un mejor desempenio.

Palabras Claves:
Persuasion, satisfaccion, identidad, tactica.

Desarrollo

La metodologia SOSTAC es uno de los modelos mas populares de
marketing por su facilidad para estructurar las campanas, al planificar
la campaia de marketing permite identificar oportunidades en un

Resultados y Discusiones

La evaluacion de la situacion de la empresa, se realizé mediante una
entrevista con el gerente de mercadotécnica de la empresa. En tres
variables (tabla 1) se identificaron la situacién en el area de

mercado cambiante sumergido en la era digital, la organizacion de mercadotecnia.

dicha planeacién permite guiar las acciones que emprenderd la

Situacién

Variable

Respuesta

empresa. Contexto Externo

Contexto Interno

Un mercado cambiante (Redes sociales).
Adaptacion al cambio (Perfil del consumidor).
Estructuracién para contar con un Asesor
Virtual.

Tabla 1. Situacion de la Empresa.

Causa- Raiz.

Control Objetivos
Se identifico la necesidad de la implementacion de un manual de
identidad a través de un instrumento compuesto por seis variables

que midieron el nivel de satisfaccion de los clientes (tabla 2).

Variable Respuesta  Resultado
Estrategias Reciprocidad Excelente | 58.27 %
Compromiso Excelente 54.51 %
Conformidad Social De 50.53 %
acuerdo
llustracion 1 Metodologia SOSTAC. Autoridad Excelente 55.80 %
1. Analisis de la Situacién: ¢Dénde se encuentra tu negocio en Simpatia Bueno 55.37%
estos instantes? (FODA). Escasez Bueno 44.30 %

2. Objetivos: ¢Dénde te gustaria llegar? ¢Qué objetivos te Tabla 2. Tdacticas de nivel de Satisfaccion del Cliente.

gustaria cumplir? (SMART).

En la Tabla 2 se pueden observar que en promedio existe un buena
3. La Estrategia: ¢CoOmo vas a llegar hasta alli? (Indoum

aceptacion de la percepcién del nivel de satisfaccién del cliente

marketing). (bueno o satisfecho) lo que se busca es lograr un cliente que esté

4. Tacticas: (Qué tacticas vas a emplear para conseguirlo? (SEO, totalmente satisfecho por lo tanto las acciones encaminadas a la

PPC, Marketing afiliacion, Email marketing). estandarizacion de procesos por medio de un manual de identidad de

5. Accion: {Qué acciones vas a lanzar? (5W)

la amnraca an al 4raa Ao vanta

Conclusiones

Como parte del trabajo de investigacidon y con la aplicacién de la metodologia propuesta para la estadia realizada se elabordé un manual de
identidad para la agencia automotriz R&R de Cérdoba, facilitando la puesta en marcha de una estrategia de identidad a los vendedores de piso y
para conseguir la fidelizacién de los clientes.
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