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ANEXO Nº2 

ENTREVISTA 

 

Buenos días don diego, soy estudiante de la Universidad Autónoma Juan Misael Saracho, 

carrera de Administración de Empresas, mi nombre es Francisco López y vengo con el 

propósito de hacerle unas preguntas que sienten las bases para mi trabajo de investigación al 

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

 

1. cuál sería su nombre completo don diego? 

Buen día, mi nombre es Diego Andre Perales Vaca 

 

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

Bueno, pues mi empresa es un taller mecánico y lo que ofrece son servicios mecánicos en 

general, con atención personalizada, total seriedad con nuestro trabajo y sobre todo 

intentamos que el cliente se sienta cómodo confiándonos su vehículo 

 

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

El taller lo abrí por primera vez hace 9 años, En fecha 25 de febrero del año 2011 se 

inauguró con el nombre de “taller mecánico Sao Paulo”, nombre que un año después 

cuando me inscribí a FUNDAEMPRESA y tramite mi NIT tuve que cambiar porque 

ya había un nombre similar inscrito, opte por inscribirlo como “MEDICAR”. Escogí 

ese nombre porque percibía que daba una apariencia al taller de un hospital 

comprometido con la salud de los vehículos de nuestros clientes.  

 

 

 



 
 

  

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

La inversión inicial fue de 4000$ dólares americanos, dicho dinero fue destinado a la 

compra de todas las herramientas básicas para mecánica. luego el año 2013 al ver que 

realmente el negocio era rentable, decidí tomar el riesgo de invertir todo el capital con 

el que contaba y que pude conseguir a través de préstamos familiares, 28000$ dólares 

americanos fue la inversión, con ello pude adquirir las máquinas para alineado y 

balanceado, ampliación del taller y mejora de la estructura existente en general 

además de comprar más herramientas y pasar de ser un taller modesto que ofrecía sus 

servicios a vehículos de mecánica simple como micros o taxis, a un taller moderno en 

toda regla. 

 

5. en el tiempo que lleva funcionando su taller, ¿cuáles fueron sus formas de 

promoción? 

Pues cuando decidí invertirlo todo en el taller, igual aproveché para hacerme del logo, 

hacer panfletos, stickers y crear mi página 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 atención 

requerida siquiera a la página de Facebook. 

 

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

Claro, de hecho, muchísimos clientes siempre me preguntan del porque no me 

promociono. Como mencione antes, yo dedico todo para que, al contrario de la 

inmensa mayoría de talleres mecánicos de Tarija, aquí se cumplan con elevados 

estándares de calidad y sobre todo, de responsabilidad para con el cliente, así 

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 cobraría el publicitar 

mi taller. 

Además, está el hecho de que me gustaría 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 está creciendo? 

No, yo de hecho veo que hay menos trabajo que el año pasado, al inicio pensaba que 

podría ser por el tema de la pandemia, pero a pesar que todo se está normalizando, no 

suele estar aumentando mucho la cantidad de trabajo, pero la cantidad de vehículos 

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

 

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 más al taller, la segunda y más importante, es que muchos 

clientes ven caros los servicios a pesar que mis márgenes de ganancia no son altos, 

eso creo yo pasa porque al haber tantos talleres mecánicos nuevos y poco serios, que 

cobran barato por trabajos mal hechos, el cliente solo ve el precio y que el vehículo 

vuelva a andar, pero no ve que si el trabajo no está bien hecho, lo más probable es 

que vuelva a tener problemas y por ende, volver a llevar al taller a su vehículo. Eso 

me gustaría 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 vehículo. 

 

9. me hablo de clientes, a quienes considera usted como clientes potenciales? 

Desde ya los servicios de mi taller están dirigidos a todo tipo de vehículo automotor, 

contamos con la capacidad humana y tecnológica para arreglar desde maquinaria 

pesada hasta deportivos último modelo. 

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

Los clientes particulares se destacan por ser cualquier persona que poseen un 

vehículo y lo trae al taller para mantenimiento o reparación, normalmente estos 

vehículos suelen salir más rápido porque el cliente particular lo quiere cuanto antes en 

las calles, pero al mismo tiempo suelen ser los más problemáticos 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 vía 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 

institución, por lo que muchas veces el tiempo que se demora en reparar el vehículo 

suele ser mucho menor al tiempo que la institución aprueba los costos de reparación, 

además que por norma dichas instituciones suelen realizar los pagos cada trimestre y 

vía cheque, añadiendo así otro paso más. 

 

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

Si, de hecho, en este momento estamos en trabajos de ampliación tanto de 

infraestructura, como de nueva maquinaria para así aumentar nuestra capacidad 

tecnológica, 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 empírica mis datos, pero estos se dividen en tres: 

- Cantidad de automóviles a los cuales se les realiza el servicio de 

alineado y balanceado al día. 

- Cantidad de vehículos que tengo en el garaje esperando a ser 

arreglados 

- Cantidad de instituciones con las que tengo contrato 

 

 

 

 

 

 



 
 

  

12. en cuales de las formas de medición que 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 perdí contratos con el 

banco UNIÓN 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 reparación en sí. 

 

13. no posee alguna forma de medición numérica o estadística? 

De momento no, como le mencione, casi todo es de forma empírica, por la simple naturaleza 

del trabajo es muy complicado el llevar ese tipo de números ya que entenderá que muchas 

veces pueden estar entrando vehículos, pero en realidad es solo para trabajos simples como 

alineados y otras veces para arreglar el vehículo de una institución 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. Está bien don diego, le agradezco mucho por su tiempo y disponibilidad, espero no 

haberle molestado mucho y si es que necesito algunos datos más, 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.º 3 

Población en el departamento de Tarija 

   

Año Población a mitad de año 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:  elaboración propia en base a información del INE 

INSTITUTO NACIONAL  

DE ESTADÍSTICA, REVISIÓN  

2014  

RECOMENDACIÓN: Las proyecciones de población son elaboradas con base a información 

sobre los componentes demográficos (fecundidad, mortalidad y migración) investigadas en 

los censos y encuestas de demografía y salud.   

Cada Revisión de Proyección incorpora en el momento de su realización información más 

reciente sobre los componentes demográficos y/o cambios metodológicos de cálculo de 

proyecciones, debidamente explicitados en respectivas  

Metodologías. De esta manera se recomienda el uso de la revisión de proyección de 

población más reciente. 



 
 

  

ANEXO N.º 4 

(página de Facebook de la empresa “MEDICAR”) 

 

 

Fuente. https://www.facebook.com/medicar1 
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ANEXO N.º 5 

(numero de seguidores en perfil de FACEBOOK) 

 

Fuente. https://www.facebook.com/medicar1 
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ANEXO N °6 

(TABLA DEMOGRÁFICA DEPARTAMENTAL SEGÚN INE) 

 

 
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 

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 18.799 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 

Caraparí 16.095 16.275 16.441 16.597 16.750 16.890 17.029 17.154 17.279 

Villamontes 41.294 42.729 44.133 45.499 46.830 48.139 49.419 50.671 51.916 

Aviles                   

Uriondo 15.501 15.534 15.555 15.572 15.583 15.589 15.597 15.599 15.595 

Yunchará 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 25.216 25.322 25.423 25.520 25.613 25.707 25.796 

El Puente 11.920 11.923 11.925 11.928 11.928 11.932 11.925 11.927 11.920 

Burnet Oconnor                   

Entre Ríos 23.054 23.186 23.330 23.463 23.599 23.729 23.857 23.982 24.107 

 

Fuente: instituto nacional de estadística INE  

 

 

 

 

 

 



 
 

  

ANEXO N °7 

(PARQUE AUTOMOTOR DEPARTAMENTAL) 

 

 

Fuente: instituto nacional de estadística INE  

 

 

 

 

 



 
 

  

ANEXO N °8 

(parque automotor provincia cercado) 

 

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

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



 
 

  

ANEXO N ° 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 

• Brindar servicios mecanicos de alta calidad tecnica, funcional y de imagen 

empresarial. 

• Ser competitiva en el mercado local a traves de la continua actualización de sus 

equipos mecánicos y capacitación de su personal operativo. 

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

espectativas en; trabajo mecánico, tiempos de entrega, precios y garantía. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

  

ANEXO N ° 10 

CUESTIONARIO 

El presente cuestionario tiene la finalidad de recopilar información sobre el conocimiento que 

tiene sobre el taller mecánico MEDICAR y su preferencia sobre los medios de comunicación 

para llevar a cabo una investigación con objetivos netamente académicos. 

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

se procederá con las siguientes preguntas: 

 

1. ¿Posee usted un vehículo automotor? 

 Si  

 No (termina la encuesta, muchas gracias) 

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

opciones) 

 Transporte pesado (camiones de alto tonelaje) 

 Trasporte público (micro, minibús, flota) 

 Transporte personal (motocicleta, compacto, sedan, vagoneta, camioneta, deportivo) 

 Vehículo de trabajo urbano (taxi, minivan) 

 Vehículo de trabajo pesado (volqueta, maquinaria pesada) 

 

 

 

 



 
 

  

3. ¿Con qué frecuencia suele llevar su vehículo a mantenimiento? 

 Cada medio año 

 Una vez al año 

 Cuando siento o percibo que tiene alguna falla 

 Cuando me recomienda mi mecánico/casa automotriz 

 Según el tiempo estipulado en el manual o especificaciones del vehículo 

 No me encargo yo de los mantenimientos del vehículo 

4. ¿Suele usted hacer alinear y balancear su vehículo? 

 Si 

 No 

 Solo cuando presenta fallas 

5. ¿Conoce usted el taller mecánico MEDICAR? 

 Si 

 No (pase a la pregunta 10) 

6. ¿Cómo llego a enterarse de la existencia del taller mecánico MEDICAR? 

 Por medio de panfletos 

 Por familiares/amigos 

 Por redes sociales 

 De casualidad pasando por el lugar 



 
 

  

7. ¿Fue alguna vez a adquirir servicios mecánicos al taller MEDICAR? 

 Si (pase a la pregunta 9) 

 No 

 

8. ¿Cuál fue la razón por la que no fue a adquirir aun los servicios mecánicos del taller 

mecánico MEDICAR? 

 Frecuento otro taller mecánico 

 No tuve aun la oportunidad (otros) 

9. ¿Qué le pareció la calidad y precio de los servicios que ofrece el taller mecánico 

MEDICAR? 

 Excelente 

 Muy buena 

 Buena 

 Regular 

 Mala 

 

 

 

 

 

 



 
 

  

10. ¿En qué medida usted está de acuerdo con las siguientes afirmaciones? 

AFIRMACIONES Totalmente 

en 

desacuerdo 

En 

desacuerdo 

Ni de 

acuerdo ni 

en 

desacuerdo 

En 

acuerdo 

Totalmente 

de acuerdo 

La televisión es un 

importante medio de 

comunicación para 

promocionar los 

productos y servicios de 

un taller mecánico 

     

La radio es un 

importante medio de 

comunicación para 

promocionar los 

productos y servicios de 

un taller mecánico 

     

El periódico es un 

importante medio de 

comunicación para 

promocionar los 

productos y servicios de 

un taller mecánico 

     

Las redes sociales son 

un importante medio de 

comunicación para 

promocionar los 

productos y servicios de 

un taller mecánico 

     

Los medios digitales son 

un importante medio de 

comunicación para 

promocionar los 

productos y servicios de 

un taller mecánico 

     

 

 



 
 

  

11. ¿Qué canal televisivo es de su mayor preferencia 

 ATB 

 BOLI VISIÓN 

 C. UNIVERSITARIO 

 UNITEL 

 RED UNO 

 OTROS 

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

 FIDES 

 ATLÁNTIDA 

 GUADALQUIVIR 

 TROPICAL 

 DISNEY 

 UNIVERSITARIO 

 OTROS 

 

 

 

 

 



 
 

  

13. ¿Cuál es el medio escrito de su preferencia? 

 EL PAÍS 

 EL NACIONAL 

 NUEVO SUR 

 EL DEBER 

 OTROS 

 

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

 FACEBOOK 

 TWITTER 

 WHATSAPP 

 INSTAGRAM 

 OTROS 

15. ¿Para estar informados. ¿Cuáles de los siguientes horarios son de su preferencia? 

MEDIOS DE 

COMUNICACIÓN 

HORARIOS DE PREFERENCIA 

Mañana Mediodía Tarde Noche ninguno 

Televisión      

Radio      

internet      

 

 

Muchas gracias por su tiempo y atención 



 
 

  

ANEXO N °11 

(PROFORMA RADIO FIDES) 

 

 

 

 

 



 
 

  

ANEXO N °12 

(EL PAÍS PROFORMA) 

 

 

 

 



 
 

  

 

 

 

 

 

 



 
 

  

ANEXO N °13 

(TARIFARIO GLOBAL) 

 



 
 

  

ANEXO N.º 14 

El consumidor boliviano y su interacción con la publicidad online 

 

Fuente. Marketing digital, Ríos Luz Daniela, Pag 56 

 

 



 
 

  

ANEXO N °15 

Proformas y cotizaciones 

 



 
 

  

ANEXO N °16 (CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES) 

 



 
 

  

 

 


