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RESUMEN

El presente proyecto terminal pretende contribuir a mejorar el posicionamiento de la
marca e imagen mediante la implementacion de un plan de marketing en la empresa

Mercadotecnia en Redes Sociales y Publicitarias S.A de C.V.

El analisis de la situacion es una parte extensa e importante del plan de marketing.
A partir de este analisis se formulan las estrategias mas adecuadas para conseguir
las metas y objetivos llegando a un mercado mas amplio, creando conciencia de
marca y desarrollando una imagen positiva de la misma, generando un mayor

ingreso reflejado en ganancia.

Con un manejo mercadoldgico y administrativo eficiente y la implementacion de
promociones e incentivos para los clientes, se facilitara el acceso a la cultura del

bienestar y por ende al desarrollo y crecimiento de la empresa y sus colaboradores.

Aplicar un plan de marketing tradicional en una empresa B2B2C, es una decision
sumamente acertada. Los resultados obtenidos superaron ampliamente las
expectativas, mayor fidelizacion de clientes, usuarios satisfechos y un crecimiento

en las relaciones comerciales.
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I. INTRODUCCION
1.1 ANTECEDENTES

a) Datos generales de la empresa:

Nombre completo de la empresa: Mercadotecnia en redes sociales y publicitarias
S.A. de C.V, bajo el nombre comercial Swapwink.

R.F.C. MRS1411123G1

Domicilio y lugar de ubicacion Calle 23 #243 x 24 y 30 Col. Montecarlo Norte,
Mérida, Yucatan. C.P. 97130

; -
B A >

Fotografia pequefia de la empresa:

Fecha de inicio de operaciones: 2014

Sector Productivo: Servicios.

Giro: Agencia de publicidad que opera por correo directo y representaciéon de
medios.

NUumero de empleados: 15

Descripcidn de actividades: Desarrollo de aplicaciones para Android & 10S.

Mision
Establecer las bases de un nuevo esquema de oportunidad basado en el valor
humano. Desarrollar nuevas herramientas tecnoldgicas que ayuden a pequeias y

medianas empresas a conocer sus mercados.



N . . . . UnADM
Universidad Abierta y a Distancia de México e s

Visién

Ser referencia mundial en Innovacién de ambiente laboral y desarrollo de negocios.

Valores
-Respeto  -Compromiso -Transparencia -Union -Confianza
-Familia  -Puntualidad -Superacion -Humildad -Empatia

-Honestidad -Responsabilidad

Organigrama:

Director General

CMO b cbo b CTO \—! Dir. Desarrollo Humano |—| CMD

Vendedores Disenadores Sr Desarrolladores Sr Editor

Disefiadores |r Desarrolladores Jr

Fuente: Organigrama proporcionado por el Director Operativo de Mercadotecnia en

redes sociales y publicitarias S.A. de C.V.

Significado de abreviaciones: CMO por sus siglas en inglés Chief Marketing Officer,
CDO por sus siglas en inglés Chief Digital Officer, CTO por sus siglas en inglés

Chief Technical Officer, CMD por sus siglas en inglés Chief Marketing Desing.

b) Entorno socio-econémico

Numero de habitantes 781,146 personas

Indice de Desarrollo Humano 0.77
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Organizacion Politica

El municipio de Mérida se encuentra regido por un Presidente Municipal y 19
regidores.

Economia del Mercado Comercio con un 21.5%, servicios inmobiliarios el 56.1%,
construccion (11.6%); y la industria alimentaria (9.9%).

PIB 2.7%

Inflacion 6.4737% anual

1.2. DIAGNOSTICO

a) Auditoria Administrativa

Los cuestionarios fueron aplicados a 4 gerentes y 4 responsables de areas,

obteniendo la siguiente informacién:

Fase Planeacion, se obtuvieron 7550 puntos de un total de 12,600 puntos posibles,
que representa un 59.92%, donde se observé que se cuenta con una mision,
objetivos, estrategias, procedimientos y presupuestos establecidos. En los puntos
de reglas y politicas, no se cuenta con un manual por escrito que contenga estos
puntos debido a la filosofia que maneja la empresa (Sistema Holocrético) ,asi como

a su politica de puertas abiertas y a la libertad de procedimiento que ellos manejan.

Fase Organizacion, obtuvo 1700 puntos de un total de 3200 puntos posibles,
representando 53.12% no manejan algun tipo de instructivos especiales, sin

embargo se cuenta con un organigrama.

Fase Integracion, se obtuvieron 4250 puntos de los 7600 puntos posibles,
representando un 55.92% donde se observa que no se cuenta con manuales de

induccion.
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Fase Direccion, obtuvo 2500 puntos de los 2900 puntos posibles, representando
un 86.20%, cuentan con una comunicacion abierta en todos los niveles, asi como

talleres para la motivacion y liderazgo de sus colaboradores.

Fase Control, obtuvo 3400 puntos de los 5000 puntos posibles, siendo un 68.00%
observandose la carencia de reportes para contar con informacion en tiempo real

de sus clientes y producto.

b) Matriz MAFE

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS

CEBILICADES

F1.Calidad reconocida a nivel intemacional.

D1. Adminisiracion Precana

F2.Capacidad de manegjar proyectos complejos.

D2. Falta de Reportes

F3.Crestividad.

D3.Falta de informacion cuantificads en tiempo y forma

F4 Conocimiento.

D4 Falts de reconociméento nacional

F5.Buen trato con el clients.

D5. Presupuesto limitado para plan agresivo de ventas

FG.Comunicacion Asertiva.

D8. Por ser un nuevo producto las demas empresas sienten un
grado de desconfianza sl momento de optar por &l preducto.

F7.Personal aitamente metivado y calficado

D7. Poca identificacion de la marca

F8.Calidad del producto.

D8. Falta de capacitacion en &l manejo del pitch dal producto

F9.Producto innovador.

F10 Excelente clima orgsnizacional.

F11 Mejoramiento confinuo.

F12 Know How.

T (VAT SAAXT}

0 TINFRAXT]

1.Potencislizar el producto mediante un
relanzamiento de Is marca destinado & un consumo
masivo.(F8,03)

1.Gestionar un financiamiento ante una institucion para impulsar
un plan de ventas a nivel nacional.(05,01)

2. Mantener |z calidad del producto e innovacion
permitrd abordar & clientes paras ofrecere
subproductos de scuerdo & sus necesidades.
(F8,F8,06)

2.Elsborar un plan de marketing que permits generar un
posicionamiento de la marca e imagen del preducto.(D7.03)

3.Mantener el excelente clima organizacionsl,
retroalimentando sl equipo de frabsjo con las
competenciss necessrias pars  desarrollar el
proyecto, mediante |a facilidad de crecimiento
acorde 8 nuevos mercados geogréficos(F10,02)

3.Contrarrestar |a falta de herramientas adecuadas en el ares
de ventas empresarisles incrementando sus habilidades y
calidad de trabsjo para brindsr un mejor servicio.(D2,05)

4. Planesr las estrategiss y tacticas para mejorar el
reconocimiento de la marca mediante la interaccion en nuevos
mercados, (D4, 02).
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FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

01.Acceso a créditos por parte de
Instituciones gubernamentales o
bancarias.

A1, Espionaje cibernético.

02 Nuevos mercados geograficos

A2, Pirateria.

03.Relanzamiento de producto
destinado a consumo masivo.

A3. Generaciones de virus cada vez mas
destructivos.

04 Atender a grupos adicionales de
clientes

Ad. Ingreso de competidores con estructuras de
costos menores.

05.0portunidad de ganar a los
compefidores mejorando €l servicio.

AS. Aumento en los costos de las materias primas e
insumos.

06.Requerimientos de subproductos
por clientes.

A6.Mucha competencia con poca preparacion.

FA (MAXT = MINI)

DA (MINFVIN)

1Implantacion de sistemas de
sequridad cibemeética que permitan
tener el conocimiento para contrarrestar
el espionaje y la pirateria.(F2 A1)

1.Reforzar el conocimiento y manejo de la
informacion, mediante el uso de la tecnologia para
promocionar de manera efectiva el
producto.(D3,A6)

2 Creatividad e innovacion para dar a
conocer los beneficios y calidad del
producto, incrementando la confianza
del cliente mediante un posicionamiento
y poder eradicar la poca idenfificacion
de la marca a nivel local.(F3,A4)

2. Generar un mercado consiguiendo los recursos
necesarios para materializar la idea en negocio.
(D6,A4)

3. Gestionar la inversion extranjera,
aprovechando el reconocimiento de la
calidad a nivel internacional, para

minimizar impactos financieros ante una
Crisis economica.

3. Vigilar los mercados vecinos, los competidores
ya conocen a nuestros clientes, estan familiarizados
con ciertas partes de la cadena de valor o bien

cuentan con competencias basicas para competir
de modo efectivo en nuestro mercado. (D4, A6).
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1.3. PROBLEMA CENTRAL

La empresa cuenta con cuatro afios de trayectoria, sin embargo, presenta un
problema serio en el punto donde se desconoce la marca y los beneficios que ésta
puede brindar a través de su aplicacion SwapWink, todo ello derivado a que no se
cuenta con un plan por escrito de metas y objetivos, lo cual representa una pérdida
econdémica mensualmente y puede llevar a la empresa a un punto critico, para evitar
esta situacion se requiere de implementar un plan de marketing con el uso de

estrategias adecuadas.

Cuantificacion
Actualmente la empresa invierte para su publicidad $ 8,000.00 pesos mensuales,
logrando solo un alcance del 38% sobre presupuesto establecido. Lo que representa

un déficit del 62% sobre ganancias.

1.4. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
a) Objetivo General

Implementar un plan de marketing con la finalidad de mejorar el posicionamiento de

la marca e imagen asi como aumentar las ventas en seis semanas.

b) Objetivos especificos.

* Realizar una investigacion de mercado de los principales competidores del sector
y de los principales clientes potenciales.

* Analizar los resultados del estudio de mercado.

* Establecer las estrategias para plaza, producto, precio y promocion.

* Elaborar el presupuesto para la promocion.

* Aplicar el plan de marketing.



N . . . . UnADM
Universidad Abierta y a Distancia de México k“z:;:‘fmz:czﬂ

1.5. JUSTIFICACION

Importancia: Es importante para la empresa atender el problema de la falta de un
plan de marketing debido a que no ha tenido los ingresos que tiene proyectados asi
como la aceptacién planeada.

Conveniencia: Este proyecto le permitira lograr llegar a mas clientes potenciales al
establecer un plan de marketing tradicional, al hacerse presente por distintas

estrategias a un mercado mas amplio.

Implicaciones préacticas: Crear conciencia de marca y desarrollar una imagen
positiva de la misma. Obtener un mayor ingreso reflejado en ganancia, lo que

conllevaria a poder aumentar la plantilla de colaboradores, mejoras en los sueldos.

Valor teérico: El presente proyecto nos permitira obtener la informacién necesaria
sobre la importancia que tiene para cualquier empresa el contar con un plan de
marketing adecuado para obtener mas clientes, asi mismo este podra ser un

referente para otros estudiantes que pretendan atender una problematica similar.

Utilidad metodoldgica: Definitivamente si es posible reproducirlo en otras pymes
ya que una de las finalidades es el aumento de clientes asi como de generar una

mayor ganancia.

Impacto: El éxito de los resultados de la estrategia de alta retencion de clientes,
reduce los costos de adquisicién de clientes y aumenta la rentabilidad. La publicidad
refuerza las expectativas y alcanza altos niveles de satisfaccion del cliente, lo que
consume menos recursos. Las promociones aumentan las ventas y pueden
aumentar la rentabilidad, a largo plazo. Crear conciencia de marca y desarrollar una

imagen positiva de la misma.

10
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Pertinencia: Es importante que este proyecto se lleve a cabo en este momento,
debido a que le permitira a la empresa obtener mas clientes y poder posicionarse

en la mente de los mismo.

1.6. MARCO TEORICO

El marketing tradicional hace referencia a todas aquellas practicas que los
especialistas de la mercadotecnia emplearon en la mitad del siglo pasado e inicios
del actual. Hablo de panfletos, promociones, anuncios en periddicos y revistas,

espectaculares, television etc.

El concepto de marketing establece que el logro de las metas organizacionales
depende de conocer las necesidades y los deseos de los mercados meta, asi como
de proporcionar las satisfacciones deseadas, mejor que los competidores. Desde el
concepto de marketing, las rutas hacia las ventas y las utilidades se basan en el

cliente y en el valor.

El marketing nacié como una herramienta para ayudar a la producciéon en una era
donde el fin primordial era vender productos mas alla de ofrecer un valor intangible.
Los medios que se utilizaban eran los que conocemos como tradicionales, los
cuales se caracterizaban por tener una comunicacién unidireccional: el vendedor
enviaba los mensajes y el consumidor dificilmente podia responder. Estas practicas
fueron exitosas y permiti6 que muchas empresas crecieran y se convirtieran en

grandes marcas debido al contexto en el que se desarrollaron.

Para que una organizacion logre alcanzar sus objetivos con una mayor efectividad,
es necesario establecer un plan de marketing, a partir del cual se desarrollen los
aspectos estratégicos y operativos, cuya estructura y orden se establece de la

siguiente manera:

11
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. Andlisis de la situacion
. Establecimiento de objetivos
. Eleccion de estrategias

1

2

3

4. Plan operativo
5. Presupuesto
6

. Ejecucion y control

McCarthy Definian el plan de marketing como” un documento escrito en el cual
aparecian reflejadas tanto la estrategia de marketing que se iba a llevar a cabo,
como aguellos aspectos relativos al tiempo necesario para ejecutar dicha
estrategia.” (McCarthy, 2001)

Kotler y Keller Afirmaron que “todo plan de marketing se debe sustentar bajo dos

pilares basicos: el estratégico y el operativo.” (KOTLER, 2012, pag. 22).

La parte estratégica permitird conocer donde se encuentra la organizacion, a través
de la definicion de su mision, vision y valores; y hacia donde quiere ir, mediante
distintos analisis y estudios de mercado. La parte operativa se encargara de ejecutar
las acciones necesarias para asegurar el éxito de las estrategias planteadas y

alcanzar los objetivos fijados en el plan.

Segun Kotler Phillip hace mencion que la Mezcla de marketing “es el conjunto de
herramientas tacticas controlables, que la empresa combina para obtener la

respuesta que desea en el mercado meta.” (ARMSTRONG, 2007, pag. 53)
Esta mezcla permite a la empresa hacer todo lo posible para influir en la demanda

de su producto, de aqui se clasifican en cuatro grupos de variables conocidas como
las “4 P”.

12
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Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calicad Descuentos
Disefio Negociacion
Caracteristicas individual

Nombre de marca Periodo de pago

Envase \ / Planes de crédito
Servicios

Clientes
meta

Posicionamiento

buscado
Promocion Plaza o distribucion
Fublicidad Canales
Ventas personales Cobertura
FPromocion de Surtido
ventas Ubicaciones
Relaciones publicas Inventario
Transporte
Logistica

Fuente de Consulta: Figura extraida del libro Marketing version para Latinoamérica
(ARMSTRONG, 2007, pag. 54).

Hoy en dia la situacion es diferente, el marketing se mueve en experiencias mas
completas que involucran estadisticas y un conocimiento profundo de clientes

ideales para direccionar de mejor manera las estrategias.

El Marketing digital comenz6 con la creacion de paginas web, como canal de
promocion de productos o servicios, pero con el avance tecnolégico y las nuevas
herramientas disponibles, sobre todo para gestionar y analizar datos recolectados
de los consumidores, el Marketing digital ha tomado nuevas dimensiones,

convirtiéndose en una herramienta indispensable para las empresas actuales.

El uso de Internet surgi6 en la década de 1990 con el desarrollo de la facilidad de
usar la World Wide Web.

13
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De acuerdo a Philip Kotler y Gary Armstrong la definicion de Marketing: “es el
proceso mediante el cual las compafiias crean valor para los clientes y construyen
fuertes relaciones con ellos, para captar su valor a cambio”. (ARMSTRONG, 2007,

pag. 29).

En la actualidad nos encontramos inmersos en lo que se conoce como la era digital,
en la cual se requieren de nuevas formas de estrategias y de llevar la practica del

marketing, en este caso marketing Digital.

El mismo se define como la aplicacién de tecnologias digitales para contribuir a las
actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisicion de la rentabilidad y
retencion de clientes, a través de la aplicacion de tecnologias digitales para
contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisicion de
rentabilidad y retencion de clientes, a través del reconocimiento de la importancia
estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo de un enfoque planificado,
para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacién integrada
especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades,
ya que la era digital ha cambiado las opiniones de los clientes sobre comodidad,
velocidad, precio, informacién de producto, y servicio, por lo tanto el marketing

digital demanda nuevas formas de razonar y actuar para que sea realmente efectivo.

De acuerdo a Paul Fleming y Maria José Alberdi “Se basa en las 4F (flujo,
funcionalidad, feedback y fidelizacion) que son las variables que componen una

estrategia de marketing efectiva.” (Fleming Paul, 2000, pag. 26)

e Flujo: El usuario se tiene que sentir atraido por la interactividad que genera el
sitio para captar la atencién y no lo abandone en la primera pagina.
e Funcionalidad: la navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el usuario; de

esta manera, prevenimos que abandone la pagina por haberse perdido.

14
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e Feedback (retroalimentacion): debe haber una interactividad con el internauta
para construir una relacién con éste. La percepcion que recibe y la consecuente
reputacion que se consigue son la clave para conseguir confianza y una
bidireccional dad.

e Fidelizacion: una vez entablada la relacién con el internauta, no hay que dejarlo
escapar. Para ello se debe buscar un compromiso y proporcionarle temas de
interés. (Fleming Paul, 2000, p4g. 26)

El papel que adopta esta nueva concepcion generado por el internauta, favorece un
marketing de ida y vuelta en el que la fidelizacion de los clientes se convierte en un
factor muy importante y de éxito para asegurar la competitividad y la diferenciacién

sostenible de la empresa.

Las empresas siempre buscan maneras de obtener eficiencia al sustituir una
herramienta de comunicacién por otras. La capacidad de sustitucion entre las
herramientas de comunicacion explica por qué las funciones de marketing necesitan

estar coordinadas.

Promocién de Ventas

Las empresas utilizan herramientas de promocién de ventas —cupones, Concursos,
premios y demas— para atraer una respuesta mas fuerte y rapida de los
compradores, incluyendo efectos de corto plazo tales como destacar las ofertas de
productos e impulsar las ventas caidas. La herramienta de promocion de ventas
ofrece tres beneficios distintivos:

1. Capacidad de captar la atencion. Captan la atencion y pueden llevar al
consumidor hacia el producto.

2. Incentivo. Incorporan alguna concesion, incentivo o contribucion que le da valor
al consumidor.

3. Invitacion. Incluyen una invitacion distintiva para participar en la transaccién en

ese momento. (David Jobber, 2012, pag. 137).

15
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Eventos y experiencias

Existen muchas ventajas para los eventos y experiencias siempre que tengan las
siguientes caracteristicas:

1. Relevantes. Un evento o experiencia bien elegida puede ser visto como muy
relevante porgue el consumidor con frecuencia esta personalmente interesado en
el resultado.

2. Atractivos. Dado que se llevan a cabo en vivo y en tiempo real, los eventos y
experiencias son mas atractivos para los consumidores.

3. Implicitos. Los eventos son tipicamente una indirecta de venta suave.

Marketing directo e interactivo

Los mensajes de marketing directo e interactivo toman muchas formas: por teléfono,
online o en persona. Comparten tres caracteristicas:

1. Personalizado. El mensaje puede ser preparado para agradar al individuo al que
se dirige.

2. Actual. Un mensaje puede ser preparado con gran rapidez.

3. Interactivo. EI mensaje puede ser cambiado dependiendo de la respuesta de la

persona.

Marketing de boca en boca

El boca en boca también toma diversas formas tanto online como fuera de ella. Tres
caracteristicas notables son:

1. Influyente. Debido a que las personas confian en quienes conocen y respetan, el
boca a boca puede tener mucha influencia.

2. Personal. El boca en boca puede ser un didlogo muy intimo que refleje los hechos,

las opiniones y experiencias personales.
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3. Oportuno. El boca en boca ocurre cuando las personas asi lo desean y cuando
estan mas interesadas, y a menudo es posterior a eventos 0 experiencias notables

o significativas.

Para medir la eficacia de la mezcla de comunicaciones de marketing se requiere
que los publico meta respondan si reconocen o recuerdan la publicidad, cuantas
veces la vieron, cuales puntos recuerdan, como se sienten sobre la publicidad y
cudles eran sus actitudes previas y actuales hacia la empresa, la marca y el

producto.

1.7. METODOLOGIA

a) Tipo de investigacion

Descriptiva: Nos permite conocer las situaciones que giran en torno a la
problematica sefalada.

Aplicativa: Nos brinda la oportunidad de obtener la interaccion entre la teoria y el
producto.

Explicativa: Nos permite explicar las causas que originan la situacion analizada.

b) Enfoque de lainvestigacion

Mixto: Este proceso nos ayudara a la obtencion de informacion cualitativa y

cuantitativa de la problematica que vamos a abordar.

c) Disefio de la investigacién

Mixto: Nos dara la oportunidad en base a lo estudiado y observado en campo
aplicarlo para lograr un beneficio para la empresa.

d) Unidad de analisis

Mercadotecnia en redes sociales y publicidad S.A de C.V.
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DETERMINACION DE CRITERIO DE MERCADO

VARIABLE DESCRIPCION
GEOGRAFICAS
Ubicacion geografica Yucatan
Municipio o Delegacion Meérida

Tamario de la demarcacion

250 Habitantes

Colonia Francisco de Montejo Il
Tipo de Poblacion Urbana

DEMOGRAFIA

Edad 20 60 afios

Sexo Hombres-Mujeres

Nivel socioeconomico

C hasta A/B

Nivel de Instruccion

Preparatoria hasta Doctorado

PSICOGRAFIA

Grupo de referencias

Estudiantes.profesionistas,Empleados, Amas
de casa, Comerciantes.

Usos del servicio

Personas que deseen interactuar con la app

Frecuencia de uso

1-2 veces por semana, cada quince dias.

DETERMINACION DE PORCENTAJE DE POBLACION POR EDAD Y SEXO

Grupo quincenal por sexo y edad Porcentaje
20-30 14.8
31-40 18.8
41-50 13.3
51-60 8.2
TOTAL 55.1

250 x 55.1% = 137.75

DETERMINACION DE PORCENTAIJE DE ACUERDO AL NIVEL SOCIOECONOMICO

Nivel Socioeconémico Porcentaje
A/B 9
C+ 14
C 20
TOTAL 43

137.75 x 43% = 59.23
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f) Muestra (Jass, 2009, pag. 147)

Férmula:

. z2 Npq
- e2(N-1)+Z2%pq

z? Npq
n —
e?(N-1)+Z2pq

_ (1.96)? 59.23(0.5)(0.5)
~(0.05)2(59.23-1)+(1.96)2(0.5)(0.5)

(3.8416) 14.8075
n=
(0.0025)58.23+(3.8416)(0.25)

56.884492
1.105975

n = 51.43379552

g) Instrumentos de recoleccion:

UnADM

Universidad Abierta y &
Distancia de México

El instrumento que se utilizé fue la encuesta la cual nos permite recopilar datos

mediante un conjunto de preguntas dirigidas a una muestra representativa. Las

respuestas se utilizaran para mejorar la funcionalidad de la aplicacion de Swapwink.
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ll. RESULTADOS DE LA INTERVENCION

2.1. PLAN DE ACCION

a) Plan de accion

Objetivos especificos

Realizar una investigacion de mercado ( competidores)

Realizar Un estudio de mercado (clientes potenciales conforme al mercado
meta)

Analizar los resultados del estudio de mercado.

Establecer las estrategias para plaza, producto, precio y promocion.

Elaborar el presupuesto para la promocion.

Acciones arealizar para alcanzarlos

Objetivo 1. Realizar una investigacion de Mercado

Acciones:

1. Se llevara a cabo una investigacién de campo y en la Web para determinar

los principales competidores de nuestro producto en la ciudad de Mérida,

Yucatan.

2. Se elaborard un cuadro comparativo donde se muestren los precios y

caracteristicas que tienen para el producto.

Personas que intervienen:

Estudiante, Gerente Comercial.

Plazo: 5 dias.

Objetivo 2. Realizar Un estudio de mercado (clientes potenciales conforme al

mercado meta)

Acciones:

1. Se realizara la aplicacion de una encuesta para conocer las necesidades y

gustos preferentes para poder generar una mayor captacion de clientes

potenciales y nuevos usuarios.
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Personas que intervienen:
Estudiante

Plazo: 1 Semana.

Objetivo 3. Analizar los resultados del estudio de mercado.
Acciones:
1. Se realizara la cuantificacion e interpretacion de los datos recabados, se
elaborara un reporte con los resultados obtenidos
Personas que intervienen:
Estudiante.

Plazo: 2 dias

Objetivo 4. Establecer las estrategias para plaza, producto, precio y
promocion.
Acciones:
Una vez que se cuente con los resultados de la investigacion de mercado y
del estudio de mercado se estableceran las estrategias a seguir, para cada
uno.
Personas que intervienen:
Estudiante.
Plazo: 3 semanas.

Objetivo 5. Elaboraciéon Del presupuesto para la promocion.

Acciones:
Se realizaran diferentes cotizaciones con la finalidad de encontrar la mejor
opcion para la elaboracion del presupuesto de los promocionales.

Personas que intervienen:
Estudiante

Plazo: 1 dia
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b) Alcances

Crear conciencia de marca y desarrollar una imagen positiva de la misma.
Permitird lograr llegar a mas clientes potenciales al establecer un plan de marketing
tradicional mediante distintas estrategias a un mercado mas amplio.

Incrementar los usuarios para la aplicacion.

Obtener un mayor ingreso reflejado en ganancia.

c) Limitaciones

El proyecto sera valido en el periodo de tiempo en el que este se realice.

Por politica de la empresa, la revelacion de algunas cifras y cierta informacion que
consideren importante, queda bajo resguardo y confidencialidad y no seran
mencionadas en este proyecto.

Las imagenes para la publicidad que se deriven de este proyecto quedaran bajo
el registro de Derechos Reservados bajo la marca de SwapWink.

Toda idea proporcionada y vinculada con el disefio de las estrategias quedara bajo

uso exclusivo de la empresa.

d) Recursos

Los medios y recursos financieros para poder llevar a cabo la implementacion del
plan de marketing correran a cargo de la empresa.

La empresa permitira el uso de sus instalaciones y equipo de cémputo, para la
realizacion de las actividades correspondientes y necesarias para la ejecucion del

proyecto.
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La empresa designara personal del area de disefio grafico para la creacion de las

nuevas imagenes que son requeridas para este proyecto.

Recursos mensuales para el proyecto de intervencion en la empresa

Recursos Propios | Empresa | Costo Mensual
Financieros
Material Publicitario @ 15,000.00
Pasajes @ $600.00

Tecnolégicos

Internet ®

Materiales

Computadora @
Copiadora @
Hojas Bond @
Humanos
Disenador @
Totales
Aportacion Alumno S600.00 Aportacion PyMe $15,000.00

La omisidon de algunas cifras se hace a peticidon de la empresa.

2.2.EVALUACION DE LA INTERVENCION

a) Resultados comparativos

Se detallan los resultados cualitativos y cuantitativos obtenidos.
Se llevé acabo la aplicacion de la evaluacion del proyecto de intervencion mediante
una escala Likert donde participaron todos los colaboradores de la empresa,

obteniendo los siguientes resultados:
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. Consideras que el plan de intervencion fue efectivo?

Pregunta 1

ON B GO0

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

El personal considera que el Plan de Intervencion ha sido efectivo por los resultados

obtenidos.

2. Latendencia de los resultados obtenidos con la actividad desarrollada fue

favorable?

15
10
5

o
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

El total de participantes en la evaluacion, coinciden en estar de acuerdo con los

resultados obtenidos y la forma en que se gestiond el plan de marketing.

3. Consideras que tiene buenarentabilidad el plan de marketing desarrollado?

15
10
5
o]
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente

de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

10 de los 12 colaboradores, consideran que si es rentable el plan de marketing con

las estrategias utilizadas.
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4. Se cuenta con evidencia (fotografias) de las acciones realizadas?

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Todos coinciden en que hay evidencia del trabajo realizado durante la

implementacion.

5. Consideras que las estrategias empleadas fueron las adecuadas?

8

6

a

2 I

0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo

El personal ha externado que las acciones implementadas fueron las correctas para

dar el resultado.

6. Consideras que la mezcla entre marketing tradicional y digital fue un éxito?

9

8

7

6

5

4

3

2

a1 »

0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo

10 personas consideran que si es recomendable la mezcla, 2 personas tienen una

opinién neutral.
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7. Al utilizar estrategias diferentes, nos permitié llevar al usuario al lugar que

gqueremos ?

9

8

7

6

5

4

3

2

1

0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo

Los colaboradores consideran que se logré el objetivo de atraer mas usuarios y

clientes.

8. Se alcanzo el cumplimiento de los objetivos planteados?

14
12
10
8
6
4
2
0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente

de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Todos los participantes coinciden en que se alcanzé el cumplimiento total de los

objetivos planteados.

9. Consideras que larentabilidad social de la marca se reforzé?

7
6
5
4
3
2
1
0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Los Colaboradores consideran que se logré mejorar el posicionamiento de la marca

asi como el nombre de la misma.
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10. Consideras que se consiguié una homogeneidad en los prospectos de
clientes potenciales abordados?

14
12
10

o N B o

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Los participantes coinciden en que si se consiguio, ya que se logré la captacion de

varias marcas de renombre.

11. Consideras que la capacidad de adaptarse a los cambios es fundamental

paralograr un buen posicionamiento?

8

7

6

5

4

3

2

1

0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo

Coincidieron en que es basico y fundamental el poderse adaptarse a los cambios
teniendo una actitud positiva y mente abierta.

12. Consideras que hubo un costo - beneficio con laimplementacién del plan

de marketing?

14
12
10

o N B O o

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
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El total de participantes opinan estar de acuerdo en que si se vio reflejado un costo-
beneficio

13. Se presento algun tipo de deficiencia en el proyecto presentado?

O Rk N WB Mo N0

Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Coinciden los colaboradores en que no se presentd ningun tipo de deficiencia

durante la implementacion.

14. Consideras que la implementacion del Plan de Marketing ha sido todo un

éxito?

[ T ]

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

5 colaboradores opinan que estan totalmente de acuerdo y 7 colaboradores opinan
estar de acuerdo en que fue exitoso el plan de marketing.

15. Consideras que un plan de marketing es la base y elemento clave para

alcanzar el éxito?

14
12
10

= N )

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
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La totalidad de colaboradores coinciden en que se requiere de un plan de marketing

para poder alcanzar los objetivos y metas trazadas.

La utilizacion en conjunto de las herramientas de marketing seleccionadas bajo la

estrategia planificada logré posicionamiento, eficiencia en el uso de las

herramientas, generar mayor comunicacion, mayor cantidad de clientes.

Antes de [a Intervencion |Despues de la intervencion Resultgdos
Concepto Evaluado Optenidos
Cantidad | % | Cantidad % Cantidad | %
Visitas ala aplicacion | 2368 10 3968 16757 1600 | 6757
Incremento de
descargadelaapp | 920 100 1000 108.69 80 | 869
Afiliacion de clientes
potenciales 180 100 190 10555 10 | 5%
Coberturade
presupuesto mensual
establecido (metas) 38 o4 26
\Ventas $8,70000] 100 |$6099000[ 1039  |$229000{ 39

La aplicacion venia recibiendo 2368 visitas aproximadamente en los meses previos,

Durante el mes de Abril, mes en el que se llevd acabo la aplicacién del plan de
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Marketing, el sitio recibié 3968 visitas. Se consiguid la captacion de 1600 nuevos

usuarios para la aplicacion.

Visitas a la Aplicacién ( APP)

1 2

Marzo 2018 mAbril 2018

Se logra el aumento de promociones para ofrecer a los usuarios con la afiliacién de
clientes potenciales de renombre en la ciudad de Mérida:

McDonald’s, Carl’s JR, Burguer King, La Mentecata

Clientes Potenciales

175 180 185 190 195
Abril ® Marzo

En este periodo de implementacion se lograron diez descargas de la aplicacion

llegando a un total de 1000 descargas.

Descargas App
1050
1000
950
900

850
Marzo Abril
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La empresa traia un alcance del 38% sobre presupuesto establecido. En el mes de

Abril, alcanzo un 64% sobre presupuesto, lo que representa un 26% de incremento.

Alcance sobre Presupuesto
80

60
40

20

Marzo Abril

Las ventas de la empresa se incrementaron en un 3,9%. Para obtener este 3,9% se
tuvieron en cuenta Unicamente las ventas generadas como resultado del plan de

marketing aplicado.

Ventas

$62,000.00
$61,000.00
$60,000.00
$59,000.00
$58,000.00
$57,000.00
Marzo Abril

b) Andlisis de intervencion

Finalizado el mes de implementacion se realizé un balance de los resultados

obtenidos en comparacién con los objetivos propuestos para el plan de marketing.
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Los objetivos que se alcanzaron con éxito fueron los siguientes:

» Se mejord notablemente el posicionamiento de la marca mediante la optimizacion

del sitio a nivel estructura, contenido.

« Debido a la optimizacion del sitio y a la suma de actividades realizadas en el resto
de las herramientas se logré superar el objetivo propuesto de aumentar las visitas

a la aplicacion.

* Tras la aplicacién completa del plan de marketing se logré aumentar la cantidad
de usuarios, la afiliacion de clientes potenciales de renombre en Mérida, Obtener
un incremento sobre presupuesto establecido mensual y consecuentemente el

incremento en las ventas.
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1. OBJETIVO DEL PRODUCTO FINAL

El presente documento tiene como objetivo proporcionar a la empresa un Plan de
Marketing Tradicional, el cual le permitir& lograr llegar a mas clientes potenciales al
hacerse presente por distintas estrategias a un mercado mas amplio creando
conciencia de marca y desarrollar una imagen positiva de la misma. Obteniendo un
mayor ingreso reflejado en ganancia, lo que conllevaria a poder aumentar la plantilla

de colaboradores y mejoras en los sueldos.

2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El mismo se define como la aplicacion de tecnologias digitales para contribuir a las
actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisiciéon de la rentabilidad y
retencion de clientes, a través de la aplicacion de tecnologias digitales para
contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisicion de
rentabilidad y retencion de clientes, a través del reconocimiento de la importancia
estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo de un enfoque planificado,
para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada
especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades,
ya que la era digital ha cambiado las opiniones de los clientes sobre comodidad,
velocidad, precio, informacién de producto, y servicio, por lo tanto el marketing

digital demanda nuevas formas de razonar y actuar para que sea realmente efectivo.
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3. DETERMINACION DEL MERCADO META Y SEGMENTACION

DETERMINACION DE CRITERIO DE MERCADO

VARIABLE DESCRIPCION
GEOGRAFICAS
Ubicacidn geografica Yucatan
Municipio o Delegacion Mérida

Tamario de la demarcacion

250 Habitantes

Colonia

Francisco de Montejo Il

Tipo de Poblacidon

Urbana

DEMOGRAFIA

Edad

20 -60 anos

Sexo

Hombres-Mujeres

Nivel socioeconomico

C hasta A/B

Nivel de Instruccidn

Preparatoria hasta Doctorado

PSICOGRAFIA

Grupo de referencias

Estudiantes.profesionistas,Empleados, Amas
de casa, Comerciantes.

Usos del senvicio

Personas que deseen interactuar con la app

Frecuencia de uso

1-2 veces por semana, cada quince dias.

DETERMINACION DE PORCENTAJE DE POBLACION POR EDAD Y SEXO

Grupo quincenal porsexoy edad Porcentaje
20-30 14.8
31-40 18.8
41-50 13.3
51-60 8.2
TOTAL 55.1

250 x 55.1% = 137.75

DETERMINACION DE PORCENTAJE DE ACUERDO AL NIVEL SOCIOECONOMICO

Nivel Socioeconomico Porcentaje
A/B 9
C+ 14
C 20
TOTAL 43

137.75 x 43% = 59.23
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4. INVESTIGACION DE MERCADO

Tiene la capacidad de
gestionar, segmentar ¥ enwviar,
ofertas, recompensas vy
mensajes publicitarios, de
manera directa al celular de
Directo Tuki { Tukicard) $ 300.00 pesos como minimo | tus clientes v al de afiliados de
la aplicacion.
Dirige a mas personas a un
destino dentro o fuera de
$1,500.00 pesos como minimo | Facebook, como un sitio web,
Indirectos Facebook una aplicacion o una
conversacion de Messenger.
Google disenara anuncios de
aplicaciones personalizados v
permitira mostrar  diferentes
disefios en toda su red.
Decide cuanto quisres pagar
por cada vez que alguien se
instale tu aplicaciones v
nuestro motor de creacion y
oferta de anuncios te ayudara
a optimizar tu campafa,
siempre dentro de tu
presupussto.
Qué quiere gue los usuarios
hagan en sus aplicaciones vy
les proporcionaran e anuncio
a las persomas con mas
posibilidades de cumpliro.

Indirectos Google Adwords El precio es variado (desde 50.20—

5 100.00 por click)

Qe Cupdn
Indirectos Agencia de Precio Variable Branding, a fraves de Web
publicidad site.

El uso de cupones de descuento es una herramienta de marketing que resulta muy
rentable para la mayoria las empresas, estos pueden ser cupones de descuento
personalizados para un determinado cliente o cupones que se aplican con el mismo
descuento para todo el mundo. Los cuales pueden proporcionar un descuento de
un importe fijo o aplicando un porcentaje de descuento sobre el precio final, también
se pueden ser cupones gue se canjean en una tienda fisica o que contengan

codigos promocionales que se aplican online.
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5. ESTUDIO DE MERCADO

Encuesta

Gracias por tomarse el tiempo para contestar la encuesta. Las respuestas se
utilizaran para mejorar la funcionalidad del sitio SwapWink. Ademas, los
comentarios detallados y las sugerencias sobre cdmo podemos mejorar el sitio

pueden enviarse al web master en support@swapwink.com

Género

Femenino Masculino
¢, Qué edad tiene?
Menos de 18 aflos 19 a 25 arfios 26 a 35 aflos 36 a 50 anos

51 o mas afos

¢, Qué categoria define mejor su ingreso mensual?

Menos de $ 5,999.00 $ 6,000.00 - $ 10,999.00 $ 11,000.00 - $
15,999.00
$16,0000.00 - $20,999.00 $21,000.00 - a mas.

Le gustaria acceder desde su computadora o teléfono celular a sitios (spa,
restaurantes, etc.) que le ofrecen descuentos en cualquier parte de la republica:

Si No

¢, Qué le gustaria que tuviera esta aplicacion?

Con que frecuencia la utilizarias?
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Que tipos de servicios le gustaria encontrar?

Qué tipo de descuentos le gustaria obtener?

Menciona algunos beneficios adicionales que te gustaria obtener al visitar la

aplicacion

Que te haria méas propenso a utilizar nuestro producto?

¢, Qué tan probable es que lo recomiende a otros?

Si no es probable que utilice nuestro producto, cual seria el motivo?

No necesita un producto como este

No quiero un producto como este

Satisfecho con los productos de la competencia actualmente disponibles
No puede pagar por un producto como este

No estoy dispuesto a pagar por un producto como este

Gracias por su colaboracion.

Se llevo a cabo la aplicacién de la encuesta en una muestra de 50 personas. Se
utiliza grafica de barras para su presentacion, la pregunta 12 no fue contestada.

Se procesa cada una de las preguntas que conforman la encuesta, donde los
resultados brindaron una ayuda para obtener informacion relevante para llevar a

cabo un analisis estratégico de la marca.
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1. Género

40

30

20

:
o]

Femenino Masculino

Se aplicaron 50 encuestas, donde 30 personas corresponden al sexo masculino y

20 al sexo femenino.

2. ¢Qué edad tiene?

25
20
15

10

Menos de 19- 25 afios26- 35 afios 36 - 50afios 51 o0 mas
18 afios

Del total de encuestados: 5 estan entre los 19-y 25 afios; 20 entre los 26 y 35 afios;

20 entre los 36 y 50 afios; 5 entre los 51 0 mas.

3. ¢ Qué categoria define mejor su ingreso mensual?

20

15

10

5

0
Menos de $6,000.00 - $11,000.00 $16,000- $21,000.00
$5,999.00 $10,000.00 - $20,000.00 amas

$15,000.00

Del total encuestados, 7 tienen ingresos menores a los 5,999.00 pesos; 17 perciben
entre 6,000.00 y 10,000.00 pesos; 12 entre los 11,000.00 y 15,000.00 pesos; 8 entre

40



N . . . . UnADM
Universidad Abierta y a Distancia de México k“z:;:‘fm:czﬂ

los 16,000.00 y 20,000.00 pesos mensuales y 6 devengan un sueldo entre los
21;000.00 pesos 0 mas.

4. Le gustaria acceder desde su computadora o teléfono celular a sitios (spa,
restaurantes, etc.) que le ofrecen descuentos en cualquier parte de la
Republica.

60
50
40
30
10

Si No

El 100% de los encuestados respondio que si a la pregunta planteada.

5. ¢Qué le gustaria que tuviera esta aplicacion?

30
25
20
15

10

Notificadiones Restaurantes Ubicacion de lugares

El 50% de los encuestados comentan que les gustaria encontrar restaurantes, fast
food, bares, el 30% que tenga notificaciones de promociones, y el 20% que la

aplicacion indique ubicaciones cercanas con descuentos.
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6. ¢, Con que frecuencia la utilizarias?

40
35
30
25
20
15
10

5

0
1-2 veces x semana 3-4 veces X semana Todos los dias

35 personas encuestadas comentan que utilizarian la aplicacion de 1 a 2 veces por
semana, 10 personas de 3 a 4 veces por semana, 5 personas comentan que la

utilizarian de manera diaria.

7. ¢ Qué tipos de servicios le gustaria encontrar?

25
20
15
10

Un total de 20 personas se inclinaron por obtener beneficios otorgados por
restaurantes, fast food, 15 personas opinaron referente a bares; 10 personas les
gustarian obtener servicios de tiendas departamentales, y 5 personas con temas

relacionados a la salud.
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8. ¢ Qué tipo de descuentos le gustaria obtener?

20
15

10

En efectivo 2X1 Articulos Gratis

Del total de encuestados 14 les gustaria obtener descuentos en efectivo; 18 promos

al 2x1; y 18 obtener articulos gratis.

9. Menciona algunos beneficios que te gustaria obtener al visitar la

aplicacion?

30
25
20
15
10

Premios por visitas  Puntos de recompensa  Afio de cortesia gratis
frecuentes

25 personas se inclinan por premios por sus visitas a la aplicacion, 15 generar

puntos de recompensas para canjes, y 10 personas solicitan afio de cortesia gratis.

10. ¢ Qué te haria mas propenso a utilizar nuestro producto?

30
25
20
15

10

Ofertas atractivas Mas promociones en mas lugares
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En esta pregunta el 50% de los encuestados comentan que las ofertas atractivas
les llamarian su atencién, asi como al otro 50% contar con mas promociones en

mas lugares para poder visitar.
11. ¢Qué tan probable es que lo recomiende a otros?

50

30
20
10

Muy Probable Probable

Considerando que la aplicacion es del gusto de la gente ,40 personas encuestadas
es muy probable que la recomiende y 10 personas probablemente Ila

recomendarian.

6.- ESTRATEGIAS:

a) Estrategias para Plaza

Reforzar la lealtad y satisfaccion del cliente mediante un trato cercano y
personalizado brindandole informacién atil, teniendo como consecuencia
incrementar las ventas. Es importante compartir material relevante, Unico y de

calidad, que demuestre la experiencia y efectividad de la empresa.
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Se utilizé el vehiculo utilitario con el logo y marca de la empresa en todos los
recorridos que realizara el personal de la empresa, asi como también visitas a
centros comerciales y puntos con mayor afluencia en dias clave como fines de
semana para que la gente empiece a ubicar la aplicacion y se incremente el nUmero

de descargas de la misma.

Sl 0 )

sSwWapwink

.CQ@ )

b) Estrategias para Producto

Realizar una campafia de marketing utilizando las herramientas adecuadas para
llegar efectivamente al publico objetivo logrando de esta forma atraer nuevos
clientes y fidelizar los actuales ofreciendo productos y servicios de calidad y una
buena experiencia a la hora de interactuar con la empresa.

Se llevd a cabo visitas a clientes potenciales para realizar una demostracion y
explicacion de las bondades que ofrece el producto.

Con el apoyo del area correspondiente se logré disefiar la lona publicitaria con
fuerza visual, mensaje, calidad y profesionalismo.

Se coloco una lona digital de 8x5 mts en la Plaza de >City Center.
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C) Estrategias para Precio

Plantear el coste de satisfaccion de nuestros clientes y calcular el retorno via precio.
Se llevé a cabo la afiliacion de clientes potenciales a la marca, para que a través de
la plataforma, se puedan ofrecer promociones y descuentos atractivos para los

usuarios y consumidores.

McDonald's
" W

YA EN SWapwink
iDESCARGA LA APP!

Canjear ahora

d) Estrategias de Promocion

Los clientes forman parte de una via de doble sentido, dénde son parte activa de
una conversacion con las marcas. Generar en los clientes mayor credibilidad,
confianza y conformidad con la empresa, ya que saben que pueden encontrar todo
lo que necesiten dentro de la misma, y como consecuencia se convierten en clientes
fieles que pueden recomendar la marca, generando publicidad de boca en boca 'y
aumentando de esta forma las ventas. Se llevaron a cabo varias dinamicas en
puntos estratégicos en la ciudad como avenidas y centros comerciales, donde se
interactué con nuevos usuarios haciéndoles llegar algunos suvenires de la marca

para lograr incrementar las descargas de la aplicacion.
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Estas dinamicas consistieron en realizar preguntas sencillas al publico presente

para que interactuaran con el staff SwapWink y ganaran un obsequio.

7.- PRESUPUESTO PARA EL PLAN DE MARKETING

Se solicit6 el Visto Bueno al presupuesto que se empleara en la implementacion del

Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la marca e imagen.

Se realizaron varias cotizaciones con la finalidad de encontrar la mejor opcion en

cuestion de calidad y precio para la realizacion de los promocionales.

Aplicando el método denominado “del objetivo y la tarea”, mismo que consiste en
determinar el presupuesto a invertir basandose en los logros que se desea alcanzar

gracias al mismo.
Para llevar a cabo la implementacion del Plan de Marketing se requieren de $

15,000.00 pesos (Quince mil pesos 00/100 m.n.) IVA incluido, los cuales quedan

detallados a continuacion.
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S 1K
» PRESUPUESTO PLAN DE INTERVENCION
Proveedor Promocional Caracteristicas PRECIO
Publiclidad en vinyl para automovil utilitario Disefio a cinco tintas $4,500.00
Intensa Print \caicomanias de SwapWink en vinyl para : z
automovilos y colulares 200 piezas a una tinta $100.00
Estampado de 50 plezas en
Playeras Blancas cuello redondo playeras blancas de algodén. $550.00
Julio Lara
Estampado de playeras negras cuello "V" Estampado de 50 piezas en $700.00

playeras nogras cuello "v"

Se confeccionan 20 piezas $600.00

Ferdinando |Gorras Con Logotipo SwapWink con el logo de SwapWink

Poninsula Se elaboran 5 juegos de pop

Stitching Pop Sockets para celularcs ;;c.k:vta ::n ¢l logo de $650.00
Formaprint |Lona Publicitarla Digital 8.00 mts x 5.00 mts $2,400.00
Base para espectacular
Jimena Ruz [Renta do espacio para espectacular City Center ::':':‘?r;' ::tm’:i?:?:l"éii:;m $5,500.00
Center
Total $15,000.00
Observacion: Los precios incluyen IVA. T B e
/ / "-. 73 ‘\\
N

J GN REDES

MERCADOTECNIA L- 5
SOCIALES VP‘D“LKIVAI’"A:
SA DECV /

0 3 ";'_
[ .
(U\'Lx"}u 1)2«-" (p.M.L\e/

Autoriza

coupon.swapwink.com CAg 184 X 1Ty 17 Montecristo
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[II.CONCLUSIONES

Considerando que el objetivo general de este estudio fue realizar un plan de
marketing, se concluye que el proyecto es factible, ya que cumple con las
expectativas propuestas. Es decir, queda demostrado que el plan en su
funcionamiento sera un negocio viable y atractivo, con una utilidad acertada al

mediano y largo plazo.

Teniendo en cuenta los objetivos planteados inicialmente lo primero fue realizar una
profunda investigacion acerca del marketing y sus herramientas, tratando de
entender y analizar cada una, para qué sirven, como se aplican y qué resultados

traen.

Antes de que una empresa pueda mejorar su estrategia de mercadeo debe analizar
los cambios en la realidad de los consumidores. Una variedad de factores afectan
a la realidad del consumidor, incluyendo una economia en recesion, una alta tasa

de desempleo y las nuevas tecnologias.

Una vez listo el analisis general se escogio objetivamente las herramientas que iban
a ser de mayor utilidad y en funcion de ellas se realizé el estudio a la empresa para

determinar cudl era la problematica principal.

Los estudios preliminares determinan que la situacién actual del mercado, es ideal,

lo cual asegura una rentabilidad llevando las estrategias de marketing paso a paso.
Tras la implementacion se lograron cambios: Teniendo como objetivo general, un

plan de marketing con la finalidad de mejorar el posicionamiento de la marca e

imagen asi como aumentar las ventas en un periodo de tiempo especifico.
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La demanda en este tipo de mercado tan especial ha experimentado un continuo
crecimiento durante los ultimos afios, con lo cual la principal estrategia de
posicionamiento sera: excelente servicio para los usuarios para cubrir sus
necesidades de consumo y brindarles un valor adicional por su preferencia y
permanencia.

Todas las herramientas seleccionadas contribuyeron al objetivo general y los
objetivos especificos del proyecto.

La utilizacion en conjunto de las herramientas de marketing seleccionadas bajo la
estrategia planificada logr6 posicionamiento, eficiencia en el uso de las

herramientas, generar mayor comunicacion, mayor cantidad con los clientes.

Para que un negocio tenga éxito en la actualidad, es necesario que tenga presencia
en internet y que ademas este posicionado en las péginas de buscadores
principales. Para ello es necesario contar con un plan de marketing que sirva de
hoja de ruta para alcanzar el éxito de la organizacion dentro de las plataformas

digitales.

En este trabajo se ha desarrollado una metodologia basica y flexible, cuyas fases
han sido detalladas paso a paso, y que pretende que el usuario pueda adaptarlo a
su modelo de negocio, pudiendo implementar los elementos complementarios que

estime conveniente, con el fin optimizar los resultados de su proyecto.

Con un manejo mercadoldgico y administrativo eficiente y la implementacion de
promociones e incentivos para los clientes, se facilitara el acceso a la cultura del

bienestar y por ende al desarrollo y crecimiento de la empresa y sus colaboradores.

Estos resultados finales dan la pauta que aplicar un plan de marketing tradicional
en una empresa B2B2C, es una decisibn sumamente acertada. Los resultados
obtenidos superaron ampliamente las expectativas, mayor fidelizacién de clientes,

usuarios satisfechos y un crecimiento en las relaciones comerciales.
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Ha sido un compromiso y un reto asumir este estudio, obteniendo un mayor
conocimiento del mercado y la seguridad de penetrar en el mismo con estrategias

eficientes.

Una gran satisfaccién y un gran reto el poder llevar a cabo este proyecto donde la
experiencia del dia a dia me deja una gran ensefianza, donde aprendemos a
conllevar todo lo aprendido y ponerlo en practica y que no hay imposibles si se fija

uno la meta a seguir para alcanzar el objetivo deseado.
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V. ANEXO

Encuesta Estudio de Mercado

Encuesta
Gracias por tomarse el tiempo para contestar la en Las para ' -
fu del sitio S . los - y las sugerencias sobre cémo podemos
mejorar ol sitio pueden enviarse al web stor on com
Geéenero
> Femenino &5 Masculino

2Qué edad tione?

<O Menos de 18 afos CO 19 a25ancs &5 26 a 35 anos CO 36 » 50 afos C 51 o mas anos

2Qué categoria define mejor su Ingreso monsual?

S Menosde 5599900 <2 36.000.00-3 10.999.00 <> 3 11,000.00 - $ 15,999.00
D $16.0000.00 - 320,999.00 ST $21.000.00 - a mas
Le su ° lar a sitios (spa, restaurantes, etc.) que lo
a. on parte de la repablica: = si 5N
LQué te Que tuviera osta »
(TS PO
Con que frecuencia utitizari d
S PO < Lo ey QRa2e S gn g (g

x
Que tipos de servicios le gustaria encontrar?

[y Ao

Que tipo de o 1o 7
> ey ‘O X £ .5
4 que te guataria obtener al visitar la aplicacién
2 Ao e socon Qe
Que te haria mas propenso a 7
fcls ovonnacioeer oo ocry Gugeves
£Qué tan p es que lo & otros? ™
Ract S o P
Sino es p que producto, cual meria el motive?
[ NO necosita un Producto Como este

No quiero un producto como oste

Satisfecho con los productos de la P nctu P
O No puede pagar por un producto Como eoste
o NO estoy diSpuUosto & PAgar por un Producto Como este

Graclas por su colaboracion

53



g » UnADM
P . . . . L, .
75]—[7 Universidad Abierta y a Distancia de México R ]
y K

Estrategia Para Plaza:

Estrategia para producto.
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Estrategia para Precio.

jHemos hecho grandes cambios!

val e la sucu alle 32 x 55, San Para seguir usando la app es
McDonaid's A I7116 Mérda, Yu necesario actualizar a la nueva
] . & version

ACTUALIZAR

YA EN SWapwink
iDESCARGA LA APP!
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No,

CHECKLIST SUPERVISION PLAN DEINTERVENCION

<>

N0

ot ene defnidoe publico otjeho?

S ealz0 una coecta segmentacin de o mismos?

S han estableidolos plazos para u gecucion?

o8 CUEnta con personal ntemo 0 extemo paralevar a.cabo s acciones?

Ot cuenta con ¢l Vo.Bo. Y autozacionpara a mplementacon de Proyecto?

S clnta con fpresupuesto para poner en marcha el poyecto

S han reazado cofizaciones par 2 acciones & sequi?

!
j
!
)
6
I
6
J

S6NEgOci0 con dstntos proveedorss a mejo opeion’

[—
—

6 tene defio fplazo de enrega por parte e proveedres”

98 cUenta ¢on Un diseAo profesional ue tansma y genere confnza !

—_— o< | < | =< | =< | < | > | > | > | >

Las magenes a flzar estan hechas ala medida, con caiad, bien ecortages
yfoman n conuptoamonco

6 Valo 2 canicad de piszas a pedr alcs provesdores?

8 CONSIQUID e renta el espacio para f espetacuiar?

Han surgido i tpode. nconvenientes e el proceso de mplementacion?

mmmmmmmmmmmmm
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EVALUACION DEL PROYECTO DE INTERVENCION

UnADM
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1 Consideras que el plan de intervencion fue efectivo?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

2 Latendencia de los resultados obtenidos con la actividad desarrollada fue favorable?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

3 Consideras que tiene buenarentabilidad el plan de mar

keting desarrollado?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

4 Se cuentacon evidencia ( fotografias) de las acciones realizadas?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

5 Consideras que las estrategias empleadas fueron las adecuadas ?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

6 Consideras que la mezcla entre marketing tradicional y Digital fue un éxito

?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

7 Al utilizar estrategias diferentes, nos permitio llevar al usuario al lugar que queremos ?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

8 Se alcanzo el cumplimiento de los objetivos planteados?

?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

9 Consideras que la rentabilidad social de

lamarcase reforzo ?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

10 Consideras que se consiguié una ho

eneidad en los prospectos de cl

ientes potenciales abordadq

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

11 Consideras que la capacidad de adaptarse alos cambios es fundamental

para lograr un buen posicio

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

12 Consideras que hubo

un Costo - Beneficio con la implementacion del plan del marketing?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

13 Se presento algun tipo de deficiencia en el proyecto p

resentado ?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

14 Consideras que la implementacon del Plan de Marketing hasido todo un éxito?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

15 Consideras que un plan de marketing es la base y elemento clave para alcanzar el éxito?

Totalmente de acuerdo De Acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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Tabulacién de datos Escala Likert

NoPregurta | Towmentece | Deacuerdo | Indferente | Endesacuerdo | Tolamenteen
aclerdo desacuerdo
Prequnt ! ) 0 0 0
Pregunta [ f2 0 [ 0
Prequnta 3 0 10 . 0 0
Pregunta 4 3 0 ( ( (
Prequnta { b 0 [ 0
Prequnta ! b ! 0 0
PrequntaT b 4 0 [ 0
Prequnta 8 0 {2 0 0 0
Pregunta b b 0 [ 0
Pregunta 10 | 1 ( ( 0
Pregunta {1 I ) 0 0 0
Pregunta {2 [ f2 0 [ 0
Pregunta {3 [ [ 0 I 5
Pregunta 14 5 ! [ 0 0
Pregunta 1 12 0 ( ( 0
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