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ANEXO N°2

ENTREVISTA

Buenos dias don diego, soy estudiante de la Universidad Auténoma Juan Misael Saracho,
carrera de Administracion de Empresas, mi nombre es Francisco Lopez y vengo con el
propésito de hacerle unas preguntas que sienten las bases para mi trabajo de investigacion al

respecto de su taller, le agradezco su disposicion y tiempo.

1. cual seria su nombre completo don diego?

Buen dia, mi nombre es Diego Andre Perales Vaca

2. podria en una frase explicarme que es y que ofrece su empresa?

Bueno, pues mi empresa es un taller mecanico y lo que ofrece son servicios mecanicos en
general, con atencion personalizada, total seriedad con nuestro trabajo y sobre todo

intentamos que el cliente se sienta comodo confiandonos su vehiculo

3. podria darme algunos antecedentes de su empresa por favor?

El taller lo abri por primera vez hace 9 afios, En fecha 25 de febrero del afio 2011 se
inaugur6 con el nombre de “taller mecanico Sao Paulo”, nombre que un afio después
cuando me inscribi a FUNDAEMPRESA y tramite mi NIT tuve que cambiar porque
ya habia un nombre similar inscrito, opte por inscribirlo como “MEDICAR”. Escogi
ese nombre porque percibia que daba una apariencia al taller de un hospital

comprometido con la salud de los vehiculos de nuestros clientes.



4. cuanto fue la inversion necesaria para la apertura su taller?

La inversion inicial fue de 4000$ dolares americanos, dicho dinero fue destinado a la
compra de todas las herramientas basicas para mecanica. luego el afio 2013 al ver que
realmente el negocio era rentable, decidi tomar el riesgo de invertir todo el capital con
el que contaba y que pude conseguir a través de préstamos familiares, 28000$ ddlares
americanos fue la inversion, con ello pude adquirir las maquinas para alineado y
balanceado, ampliacién del taller y mejora de la estructura existente en general
ademas de comprar mas herramientas y pasar de ser un taller modesto que ofrecia sus
servicios a vehiculos de mecéanica simple como micros o taxis, a un taller moderno en

toda regla.

5. en el tiempo que lleva funcionando su taller, ¢cuéles fueron sus formas de
promocion?

Pues cuando decidi invertirlo todo en el taller, igual aproveché para hacerme del logo,
hacer panfletos, stickers y crear mi pagina en Facebook, al inicio eso me dio un
impulso porque numerosos clientes vinieron al taller gracias a eso, pero debido a la
responsabilidad que acarrea este negocio, me vi incapacitado de darle la atencion

requerida siquiera a la pagina de Facebook.

6. cree usted que precise de una estrategia de promocion?

Claro, de hecho, muchisimos clientes siempre me preguntan del porque no me
promociono. Como mencione antes, yo dedico todo para que, al contrario de la
inmensa mayoria de talleres mecénicos de Tarija, aqui se cumplan con elevados
estandares de calidad y sobre todo, de responsabilidad para con el cliente, asi
entonces tengo que dedicarle todo mi tiempo al taller y sus empleados por lo que no
me queda tiempo de siquiera ir a consultar a una radio de cuanto cobraria el publicitar
mi taller.

Ademas, esta el hecho de que me gustaria saber porque medios me conviene
publicitarme, al contar con recursos limitados, no puedo darme el lujo de

simplemente hacer publicidad por todos los medios pagados que hay.



7. usted ve que su empresa esta creciendo?

No, yo de hecho veo que hay menos trabajo que el afio pasado, al inicio pensaba que
podria ser por el tema de la pandemia, pero a pesar que todo se esta normalizando, no
suele estar aumentando mucho la cantidad de trabajo, pero la cantidad de vehiculos

en las calles si aumenta, como aumenta la cantidad de gente que tiene vehiculos

8. porque piensa usted que hay menos demanda?

Pues yo me di cuenta de dos cosas, la primera como le mencione antes es que
necesito hacer conocer mas al taller, la segunda y méas importante, es que muchos
clientes ven caros los servicios a pesar que mis margenes de ganancia no son altos,
es0 creo Yo pasa porque al haber tantos talleres mecanicos nuevos y poco serios, que
cobran barato por trabajos mal hechos, el cliente solo ve el precio y que el vehiculo
vuelva a andar, pero no ve que si el trabajo no esta bien hecho, lo méas probable es
que vuelva a tener problemas y por ende, volver a llevar al taller a su vehiculo. Eso
me gustaria igual hacer conocer, que conozcan al taller por la calidad de servicio, que
el cliente pueda estar seguro que nuestro trabajo esta al cien por cien comprometido y

garantizado que se le solucionara y arreglara su problema con el vehiculo.

9. me hablo de clientes, a quienes considera usted como clientes potenciales?
Desde ya los servicios de mi taller estan dirigidos a todo tipo de vehiculo automotor,
contamos con la capacidad humana y tecnoldgica para arreglar desde maquinaria
pesada hasta deportivos Gltimo modelo.

Yo tengo dos tipos de clientes en si, los clientes particulares y las instituciones.

Los clientes particulares se destacan por ser cualquier persona que poseen un
vehiculo y lo trae al taller para mantenimiento o reparacion, normalmente estos
vehiculos suelen salir mas rapido porque el cliente particular lo quiere cuanto antes en
las calles, pero al mismo tiempo suelen ser los mas problematicos porque
normalmente desean que se gaste lo menos posible, aunque sepan que puede haber

problemas colaterales posteriores.



El segundo tipo de clientes son las instituciones, normalmente con ellos se trabaja
bajo contratos y se cobra via proformas e informes. Al ser instituciones, ellos suelen
buscar que un trabajo este bien hecho independientemente del costo de las
refacciones, el mayor problema de estos trabajos es la burocracia natural de toda
institucién, por lo que muchas veces el tiempo que se demora en reparar el vehiculo
suele ser mucho menor al tiempo que la institucion aprueba los costos de reparacion,
ademas que por norma dichas instituciones suelen realizar los pagos cada trimestre y

via cheque, afiadiendo asi otro paso mas.

10. tiene planes usted de ampliar su taller o sus servicios?

Si, de hecho, en este momento estamos en trabajos de ampliacion tanto de
infraestructura, como de nueva maquinaria para asi aumentar nuestra capacidad
tecnoldgica, igual tengo planes de adquirir una maquina desllantadora para de esa
forma tener la capacidad de brindar el servicio completo a lo que ruedas se refiere

complementando mis servicios de alineado y balanceado.

11. que tipo de datos maneja usted para saber si la demanda sube o baja?
Yo manejo de forma empirica mis datos, pero estos se dividen en tres:
- Cantidad de automoviles a los cuales se les realiza el servicio de
alineado y balanceado al dia.
- Cantidad de vehiculos que tengo en el garaje esperando a ser
arreglados

- Cantidad de instituciones con las que tengo contrato



12. en cuales de las formas de medicidn gue menciono es que noto un descenso de

la demanda?

Yo lo noté en la cantidad de autos que suelen dejarme para arreglar y en los contratos
con las instituciones, solo estos meses después de la pandemia perdi contratos con el
banco UNION y ARANJUEZ. La cantidad de autos que vienen por el servicio de
alineado y balanceado suele mantenerse, ayuda mucho que el costo de dichos
servicios sea fijo al contrario de las reparaciones cuyo costo depende del costo de las

refacciones y complejidad de la reparacién en si.

13. no posee alguna forma de medicion numérica o estadistica?

De momento no, como le mencione, casi todo es de forma empirica, por la simple naturaleza
del trabajo es muy complicado el llevar ese tipo de nimeros ya que entendera que muchas
veces pueden estar entrando vehiculos, pero en realidad es solo para trabajos simples como
alineados y otras veces para arreglar el vehiculo de una institucion debo invertir de mi dinero
miles de bolivianos y esperar tres meses recién que me paguen. No descarto, pero el contratar

un secretario que pueda poner en orden mis datos y finanzas con lo que al taller respecta.

14. Esta bien don diego, le agradezco mucho por su tiempo y disponibilidad, espero no
haberle molestado mucho y si es que necesito algunos datos mas, le contactare para ver

la posibilidad de una segunda entrevista por favor

No de nada, fue un gusto y estaré atento a su llamada



ANEXO N.°3

Poblacion en el departamento de Tarija

Ao Poblacion a mitad de afio Tasa de crecimiento
exponencial (%)
2012 503.608
2013 513.512 1,948%
2014 523.459 1,919%
2015 533.429 1,887%
2016 543.405 1,853%
2017 553.373 1,818%
2018 563.342 1,785%
2019 573.331 1,758%
2020 583.330 1,729%
TOTAL 14.697%

Fuente: elaboracion propia en base a informacion del INE
INSTITUTO NACIONAL

DE ESTADISTICA, REVISION

2014

RECOMENDACION: Las proyecciones de poblacion son elaboradas con base a informacion
sobre los componentes demograficos (fecundidad, mortalidad y migracion) investigadas en

los censos y encuestas de demografia y salud.

Cada Revision de Proyeccion incorpora en el momento de su realizaciéon informacion mas
reciente sobre los componentes demogréaficos y/o cambios metodoldgicos de calculo de

proyecciones, debidamente explicitados en respectivas

Metodologias. De esta manera se recomienda el uso de la revision de proyeccion de

poblacién mas reciente.



ANEXON.°4

(pagina de Facebook de la empresa “MEDICAR”)

(£ ) c® & = + © 8 -

NOILOJRIENSES
- DIVEES
- Y DiRIGESE

Taller Medicar

~"‘ ‘ ’ @medicar1 - Servicio de detallado de automéviles

Inicio Opiniones Videos Fotos Mas » 1b Te gusta @ Mensaje Q
Informacion Ver todo “ Crear publicacién
|&d Foto/video Q@ Estoy aqui o Etiquetar amigos

o calle gustavo ruiz n° 480
entre pasaje california y
avenida edmundo torrejon,
portén verde +59172944199 o Taller Medicar
Tarija, Bolivia ' "4 1 de septiembre - @

(i ] Viajando con medicar

€ Medicar, Taller de Alineado, Balanceado
de rueda y Mecanica Automotriz en gral.
a tu servicio

@) Te Ofrecemos: Alineo, balanceo de llantas, A

Fuente. https://www.facebook.com/medicarl
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ANEXO N.°5

(numero de seguidores en perfil de FACEBOOK)

N\edicar s
~ j Taller Medicar
"‘ : ’ @medicar1 - Servicio de detallado de automéviles
Inicio  Opiniones  Videos  Fotos  Mas ¥ 1l Te gusta © Mensaje  Q
Informacién Ver todo ‘ Crear publicacion
g
. |ad Foto/video ° Estoy aqui : Etiquetar amigos
o calle gustavo ruiz n® 480
entre pasaje california y
avenida edmundo torrejon,
portén verde +59172944199 Taller Medicar .
Tarija, Bolivia ‘ ¢ 1de septiembre de 2020- @
i ] Viajando con medicar

o Medicar, Taller de Alineado, Balanceado de rueda y Mecanica
Automotriz en gral. a tu servicio

o Te Ofrecemos: Alineo, balanceo de llantas, Diagnostico
vehicular computarizado, limpieza de inyectores por ultra
sonido, venta de lubricantes, mecanic... Ver mas

iy 830 personas les gusta esto, incluidos 16 de tus amigos

€029P:8D

[ W&35 personas siguen estol

Fuente. https://www.facebook.com/medicarl
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ANEXO N °6

(TABLA DEMOGRAFICA DEPARTAMENTAL SEGUN INE)

0 0 014 0 016 0 018 019 020

TARIJA 503.608 | 513.512 { 523.459 { 533.429 | 543.405 | 553.373 | 563.342 | 573.331 | 583.330
Cercado

Tarija 212.856 | 219.520 { 226.245 { 233.079 | 239.996 | 246.989 | 254.048 | 261.188 | 268.387
Aniceto Arce

Padcaya 19.695{ 19,511} 19.347 19.196 : 19.053 | 18.919: 18799 18.687 | 18.582

Bermejo 36.016 | 36.530 37.067; 37.614 | 38.170; 38.722 39.280 | 39.845; 40.404
Gran Chaco

Yacuiba 96.402| 97.448 | 98.473| 99.451|100.386 | 101.278 | 102.124 | 102.943 | 103.723

Carapari 16.095{ 16.275; 16.441{ 16.597{ 16.750{ 16.890: 17.029{ 17.154; 17.279

Villamontes 412941 42729 44133 45499 46.830: 48.139i 49.419: 50.671; 51.916
Auviles

Uriondo 15501} 15,534 15.555! 15572 15.583{ 15589 15.597 i 15.599{ 15.595

Yunchara 5.772 5.746 5.727 5.708 5.687 5.666 5.651 5.628 5.621
Méndez

Villa San Lorenzo 25.003§ 25.110§{ 25.216i 25.322{ 25.423: 25520 25.613{ 25.707 i 25.796

El Puente 11.920§ 11.923 ¢ 11.925{ 11.928{ 11.928: 11932} 11.925{ 11.927 11.920
Burnet Oconnor

Entre Rios 23.054§ 23.186{ 23.330i 23.463{ 23.599: 23.729{ 23.857{ 23.982: 24.107

Fuente: instituto nacional de estadistica INE




ANEXO N °7

(PARQUE AUTOMOTOR DEPARTAMENTAL)

a\
ine

Instituto Nacional de Estadistica

BOLIVIA: PARQUE AUTOMOTOR SEGUN DEPARTAMENTO, 2018 - 2019
(En nimero de vehiculos)

5.658
4.721

Pando

Beni

686.970
647.028

Santa Cruz

- 114.423
Tarija
Potosi 7132
‘ 67.978
103.299
99.392

Oruro

432.431
410.391

471.873
449.945
78.195
74.245

Cochabamba
LaPaz

Chuquisaca

m 2019 H 2018

Fuente: instituto nacional de estadistica INE



ANEXO N °8

(parque automotor provincia cercado)

La Voz de Tarija

Incremento de parque automotor crea caos en las calles de la
ciudad de Tarija

Fyss

L3 zona del mercado Campesine crea un caos vehicular fFoto Referenclal

domingo, 12 enero 2020 - 09:09 AM - Saul Cardozo

m‘A.v.,.“A..,...A T —
00OmMO

Para nadie es novedad que el parque automotor crecic en forma geométrica
en éstos Ultimos anos debido a la libre importacion de =

En Tarija alrededor de 300 a 400 vehiculos por mes ingresan a circular el cual

causa un malestar en mas de una persona cu2 concucen cor sz czlles oz =

£330 mil veniculosiEREE

remznooEn 2

&

La cifra rondaba el afio 2017 por los 60 mil vehiculos, y después de dos anos,
aumenté 20 mil mas.

Aprebenden 3l esposo de P
£ comardent th ls Pobica
Departame-tal de_

Goberno establece period...
£ Miravtarso de Ecoramaa y Hinaru

it

Dictan periodo de “gradia...
e Autrichet ol Sataena Trarser
Asmin.

Miktantes del MAS tomara...
£ Srxacte del st N

Sacialams (WA

Asesinan a un hombre que

s i bzris, whectives du

robica

https://www.lavozdetarija.com/2020/01/12/incremento-de-parque-automotor-

crea-caos-en-las-calles-de-la-ciudad-de-tarija/



ANEXON ° 9

OBJETIVOS EMPRESARIALES PROPUESTOS

Objetivo General

Llegar a ser reconocido como el mejor y mas confiable taller mecanico en la ciudad de

Tarija y a nivel regional.

Objetivos Especificos

e Brindar servicios mecanicos de alta calidad tecnica, funcional y de imagen
empresarial.

e Ser competitiva en el mercado local a traves de la continua actualizacion de sus
equipos mecanicos y capacitacion de su personal operativo.

e Brindar total confiabilidad a sus clientes a través del cumplimiento de todas sus

espectativas en; trabajo mecanico, tiempos de entrega, precios y garantia.



ANEXON ° 10
CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene la finalidad de recopilar informacion sobre el conocimiento que
tiene sobre el taller mecanico MEDICAR vy su preferencia sobre los medios de comunicacion

para llevar a cabo una investigacién con objetivos netamente académicos.

Los datos obtenidos seran tratados de forma confidencial y seguros de contar con su ayuda,

se procederd con las siguientes preguntas:

1. ¢Posee usted un vehiculo automotor?

s

D No (termina la encuesta, muchas gracias)

2. (A qué segmento de transporte pertenece su vehiculo? (puede marcar varias

opciones)

D Transporte pesado (camiones de alto tonelaje)
Trasporte publico (micro, minibus, flota)
Transporte personal (motocicleta, compacto, sedan, vagoneta, camioneta, deportivo)

Vehiculo de trabajo urbano (taxi, minivan)

I N

Vehiculo de trabajo pesado (volqueta, maquinaria pesada)



3. ¢Con qué frecuencia suele llevar su vehiculo a mantenimiento?

D Cada medio afio
D Una vez al afio

D Cuando siento o percibo que tiene alguna falla

D Cuando me recomienda mi mecénico/casa automotriz

D Segun el tiempo estipulado en el manual o especificaciones del vehiculo

D No me encargo yo de los mantenimientos del vehiculo

4. ;Suele usted hacer alinear y balancear su vehiculo?

s
) N

D Solo cuando presenta fallas

5. ¢ Conoce usted el taller mecanico MEDICAR?

s

D No (pase a la pregunta 10)

6. ¢ Como llego a enterarse de la existencia del taller mecanico MEDICAR?
D Por medio de panfletos
Por familiares/amigos

[]
D Por redes sociales
[]

De casualidad pasando por el lugar



7. ¢ Fue alguna vez a adquirir servicios mecanicos al taller MEDICAR?

D Si (pase a la pregunta 9)

L No

8. ¢ Cual fue la razon por la que no fue a adquirir aun los servicios mecanicos del taller
mecénico MEDICAR?

D Frecuento otro taller mecénico

D No tuve aun la oportunidad (otros)

9. ¢ Qué le parecid la calidad y precio de los servicios que ofrece el taller mecénico
MEDICAR?

D Excelente
Muy buena
Buena

Regular

I e B e

Mala



10. ¢ En qué medida usted esta de acuerdo con las siguientes afirmaciones?

AFIRMACIONES Totalmente En Ni de En Totalmente
en desacuerdo | acuerdoni | acuerdo | de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

La television es un
importante medio de
comunicacion para
promocionar los
productos y servicios de

un taller mecéanico

La radio es un
importante medio de
comunicacion para
promocionar los
productos y servicios de

un taller mecanico

El periddico es un
importante medio de
comunicacion para
promocionar los
productos y servicios de

un taller mecanico

Las redes sociales son
un importante medio de
comunicacion para
promocionar los
productos y servicios de

un taller mecanico

Los medios digitales son
un importante medio de
comunicacion para
promocionar los
productos y servicios de

un taller mecanico




11. ¢ Qué canal televisivo es de su mayor preferencia

D ATB

D BOLI VISION

] ¢ uNiversiTARIO
L] unimeL

| rebuno

D OTROS

12. ¢ Qué medio radial es de su mayor preferencia?

D FIDES

| ATLANTIDA
GUADALQUIVIR
TROPICAL
DISNEY

UNIVERSITARIO

N T e O B B B

OTROS



13. ¢ Cual es el medio escrito de su preferencia?

D EL PAIS

D EL NACIONAL
D NUEVO SUR
D EL DEBER
]

OTROS

14. ¢ Qué redes sociales son de su mayor preferencia?

D FACEBOOK
D TWITTER

D WHATSAPP
D INSTAGRAM

D OTROS

15. ¢ Para estar informados. ¢ Cuales de los siguientes horarios son de su preferencia?

MEDIOS DE HORARIOS DE PREFERENCIA
COMUNICACION Marfiana Mediodia Tarde Noche ninguno
Television

Radio

internet

Muchas gracias por su tiempo y atencion




ANEXO N °11

(PROFORMA RADIO FIDES)

RADIO FIDES TARUA S.R.L
ANEXO N9

cnvro FIDES

Taria 14 de Octubre de 2013

publictanos en FIDES TARIJA, bajo el siguente detale

Programa Pases Costol Mensual | Calificacion |
0600 a 0630 |FeizDia 1 pase daro | Bs. 300 FF
0630 a 0900 | La Hora del Pais 1pasedaro |Bs. _ 500- FFE
(0900 @ 1200 | Camnata 1pasedarc |Bs. 500 FFF
1200 a 1230 | Boksita de Trabap 1pasedaro |Bs. 650 FFF
1230 a 1300 | Mendano Tpasedaro [Bs. 350 FF
1300 a 1400 |La Hora de Targ "1 pasedaro |Bs. 450 FFF
1330 @ 1335 | Cotizacion obiceal Dolar I pasedaro |Bs. 300 FF

71400 o 1800 | El Reventon 1pasedarc |Bs. 500 (i
1800 a 1900 |La 1 daro | Bs. 500.-

1900 a 2000 u"!m% 1posedaro |Bs. 350 [id
11000 @ 1100 | Exios del Ayer 4 pasesprog |Bs __ 400- FF
1100 a 1300 | La Fiesta de Fides Apssesprog [Bs. 300- | FF |

BMMMMQﬂWNDmJMWﬂW
¢l costo también sera proporcional a lo detallado. Para espacios solicitados de transmisiones
u otros se cobrara 40 Ddlares el minuto y el pago para toda publicidad y espacios es por
Adelantado.
(Asterisco en las FFF), programas de mayor audiencia.

% Una cufta diaria en FIDES BOLIVIA (despacho) ef costo es de 4000 Bs.

- ammunwam-mmuaau

« El pase suelto de 30 segundos de duracion (locas) ef costo es 30 Bs.

w  El pase suello para espectaculos jngle 30 segundos. costo de 60 Bs.

® 10 Pases diarios distribuidos en toda la programacion 4000 Bs -

%  Elaboracion de fingle a un costo de 500 bolivianos

(Y

Cadle Ingavi #.0 - 432 Calle Battvidn 8 716 Ae. Orue C 2 Paz 82
ke . o 6 ¢. Oruro entre Guadalqune Cale LaPaz 2%

Tol. 68 1.'!;45 66 37799 - 68 A58 | entrw Beneménto ¢ Independencia | y Uriondo Tett ;‘;7.‘:.‘.‘

Fax 6112575 = " | Tell) Fux 6824400 - 652380 Tolt Fax 498364) mad vismontesd

il tararadofices .;"m mad yaculbaliradiofdes com mal bermeoiradoiices com
. , ' )



ANEXO N °12

(EL PAIS PROFORMA)

p A IS TARIFARIO

EL DIARIO GRANDE DETARUA  (PRECIO EN BOLIVIANOS)

EDICION CENTRAL
COLOR | |
SEMANA
FORMATO DIA ‘ MES
(7 DIAS)
| 5x8
1 Pagina Color | 6500
| (25x34,8 cm) |
% pagina e 3250
Color 25x 17em |
Contratapa S 1000 3000
Color |  sx4cm) |
Péginas e 6500
Interiores (25x34,8 cm)
Modulo color | x1 | Ui
Intoriores | 47x4cm)
Modulo ixl -
Contratapa (4,7x4 cm)
BLANCO Y '
NEGRO
MODULO 1X1 125
PAGINA 5X8 5000

® ESTE TRAIFARIO NO CONTEMPLA COMISION DE AGENCIA



TARIFARIO

(Precio en Bolivianos)
COMODIN
Formato Dia | 5™ | Quincena | Mes
Modulo COLOR 1X1(3,8X4cm) | Bs 100
Médulo B/N 1X1(38X4cm) Bs.75
Clasificados 20 palabras Bs 10
% Notable (3,8 x
4 cm) Bs 15
Notabl Nonl;l:;sxl Bs 30
Doble Notable (8 Bs 60 4 publicaciones por mes durante 5
x 8,4 cm) meses al ailo = 1200 anual
| 20 palabras Bs 40
Clasificados = 1 Notable (3.8 x
Diversos . 4 cn) Bs 80
(Inmuebles, . Notable (8 x 4 Bs 100
Ventas) | Notables )
| Doble Notable (8 Bs 150
| x 8.4 cm)
Extravios 2x2(8x84cm) | Bs 120
Judicial Carta Bs. 120
Oficio Bs. 150
1/8(123x 84
an) Bs. 150
%(123x172
N o cm) Bs. 300
¥%(25x17,2cm) | Bs. 600
Pagina (25 x 36
cm) Bs. 1200
Profesionales (Ocho
publicaciones, solo Domingosy = 2x2 (8 x 8.4 cm)
Lunes)
Pégina B/N (Inmobiliarias) ""’gn;"” Bs.3600




ANEXO N °13

(TARIFARIO GLOBAL)

de
E"‘E‘F - PROGRAMA
HEEERAEE ]

730 LA REVISTA
m 400 NOVELA
“ 900 CALLE 7
1w PROGRAMA ESPECIAL 2
Total 0 pases




ANEXO N.° 14

El consumidor boliviano y su interaccion con la publicidad online

Fuente. Marketing digital, Rios Luz Daniela, Pag 56



ANEXO N °15

Proformas y cotizaciones

L Balanceado NV (()(698 e
Mecanica en gen

Fecha

Modelo de vehiculo: S0\, MIT. Kilometraje c ¢ 2811 -81F

Bay TRABAJO REALIZADO GASTOS DE REPARACION Teibons Focha > 702/%Y
¢ \a_de Bla 1 Beleeta . : —
;-Dastxxlx}::r:;,,\k e 'E:’“ Kage [ Modelodevenioks Teualee MUY ometae
! T2 Perc cutiio Jo (Mol Camare bR 3o TRABAIO REALIZADO GASTOS DE REPARACION
~ e
) PAR ST do. Ruedo go
:_"E“ffusz.s- A CodinnicTe |ico = Resde™do. Rucdos
& Q Caden Balancesda d¢ 4 Ruedas Joo
&8 - Limeiere W Cocbuende . |en
;| Y Ceivecda |
~
.- “a
Medicar
Gt
W, Bdnorady

oo (S0

Balanceado
Mecanica en general
33333233323

Balanceado NV nnnee7 &

Mecanica en general

Ciente: £

Clente: W10\ 05 W1 e Piaca > 19\ Teitiono: 131 103 2. Facha
Toitono: (3 309244 Feoha 1 /12/ 20 :‘ Modelo da vehicuo Sctv ks Lileare  Kiomewale —
Madalo de vahicuk: Kiomatraje . T TRABAIO REALIZADO GASTOS DE REPARACION

€. (Tre A Bree

TRABAJO REALZADO GASTOS DE r-Dc;w:T;\.. de Mu\Vigle dg Pree RN
.\cg‘;‘ﬁ\’d Oc hcd\*tv"“’*;” o ks A Acavle _(a—ty\fj; Tore caselleds de Tapas Lisilieon Plome s
© Wole© 200 ede do RaVesis pera \aTan NOX (EWSENE
Pos\ e~ Y 4 Fdioda acad e, e (5 \ Mangece. Dite |
~ CocrSio B g \ So Suehay P 6 \iTeas Bante IStieface
monlznied e S Morda BT ¢ g (\leS de - Gldio S¢ ocana Wlbe PeTccrns

= TS e TocTec Pare :
_ eego\edb De fiero S <cace  Laccion 30 22:"‘:‘\}; : : e 1 EilTes da bee

Mo no s0 N Gl e bants & €VIFe NG

= - Ac MasgRfe Sice ¢
S o < A
r\er < Lyimotene ¢ Olbteder oL H & e
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ficeqlo de Pedal 220

2 oo 1S90 OBSERVACIONES . “

‘Barrio E1 Tejar, Galle Gustavo Ruiz N° 504 - Telf - 6634374 - Col. 72044199 - 60250656,




ANEXO N °16 (CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES)

septiembre octubre |noviembre] diciembre enero

responsabldg actividad
Tral2da |3va U028 |30 U4 142033 401 d 1o J 2003 1L 1o 42040 401

inicio de clazez
para ¢l proyecto

docente guial de
profesionalizacié

n
P
presentacion del

estudiante perfil de

TOVILTOTT AT
primera
docente guia presentacin del
perfil de

azignacion de
tribunales
inicio de
estudiante | realizacién del
marco tedrico

di Presentacion del
estudiante | oo tedrico

jefe de carrerd

. | Revizion del
Docente guia| marco tedrice
Prezentacion de
estudiante | trabaje
corregido
Revizion de pcrm
Docen[e gu]’a Yy marco tedrico
corregidos
inicio de
realizacion del
miz de
promocion
Prezentacion del
estudiante |mixde
promocion

. | Revizion del mix
Docente guial 4, Bromation
Inicio de
estudiante | realizacian del
diagnostico

. Prezentacion del
estudiante diagnostico

. | Revizion del
Docente guia diagnostico
Inicio de
estudiante | realizacion del
andliziz interno

5 Presentacion del
estudiante andliziz interno

estudiante

Revizion del

Docente guia| 43iiz interne

Inicio de
realizacion de la
investigacion de
mercado
Prezentacion de
estudiante |12 investigacién
de mercado
Revizion de la
Docente guial investigacién de
mercado

Inicio de
estudiante | realizacién de la
propucsta

di Presentacion de
estudiante ||, propuesta

estudiante

Revizion de la
propucsta
Prezentacion de

Estudiante | trabaje final
corregido

Docente guia







