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CAPITULO 1: PRELIMINARES
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3.- Resumen

Este proyecto consiste en implementar estrategias para optimizar la presencia en linea
de la empresa, implica una serie de estrategias clave.

En primer lugar, se busca mejorar la experiencia del usuario en el sitio web mediante la
implementacion de mejoras en la navegacion y la optimizacion para dispositivos moviles.
Ademas, se pretende gestionar de manera proactiva y actualizar continuamente las
redes sociales para aumentar la interaccion y el compromiso con la audiencia.

En cuanto a la ampliacion de la visibilidad en linea, se propone iniciar y ejecutar
camparias publicitarias en plataformas como Google Ads y redes sociales para expandir

la presencia digital y fortalecer el reconocimiento de la marca.

También se colaborara con el equipo de marketing para desarrollar estrategias creativas
gue destaquen los productos y valores de la marca en linea.

Para fomentar la conversién y retencién de clientes, se disefiaran e implementaran
estrategias innovadoras para ofrecer descuentos exclusivos a clientes frecuentes y
miembros del programa de lealtad, incentivando asi la repeticion de compras y la
construccion de relaciones sdlidas con la marca.

Ademas, se trabajara en estrecha colaboracion con el equipo de ventas para identificar
oportunidades de mejora en el proceso de conversion y proponer soluciones que

optimicen la experiencia del cliente.
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CAPITULO 2: GENARILADES DEL PROYECTO

5.-Introduccién

Las estrategias de mercadotecnia se presentan como un pilar esencial para el éxito de
toda entidad comercial. Lejos de ser simplemente un conjunto de tacticas promocionales,
estas estrategias representan un enfoque holistico destinado a comprender, cautivar y
satisfacer las demandas cambiantes de los consumidores.

En un contexto donde la visibilidad y la diferenciacion son imperativas, la implementacion
eficaz de estrategias de mercadotecnia no solo impulsa el reconocimiento de la marca,
sino que también forja vinculos significativos con el publico objetivo. Este proyecto no
solo se trata de analizar la situacién actual, sino de impulsar activamente cambios

significativos que posicionen de manera mas fuerte y efectiva en el mercado.

Desde la optimizacién de nuestro sitio web para una experiencia de usuario mas fluida
hasta la potenciacion de nuestras redes sociales, cada actividad ha sido seleccionada
con precisibn para maximizar nuestro impacto. La implementacion de campafias
publicitarias en linea a través de Google Aps y plataformas de redes sociales nos abrira
nuevas oportunidades para llegar a una audiencia mas amplia y comprometernos de
manera mas profunda.

En el ambito de la conversion y retencidbn, nos embarcaremos en iniciativas
emocionantes, como ofrecer descuentos exclusivos y resaltar nuestros productos mas
populares. El uso estratégico del marketing por correo electrénico y redes sociales sera
fundamental para comunicar estas ofertas de manera efectiva. Esté proyecto representa

el compromiso continuo con la excelencia y la innovacion.



6.- Descripcién de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del

residente

Blunt Skateshop es una empresa consolidada con una trayectoria de mas de 10 afios en
el municipio de Pabellon de Arteaga, Aguascalientes. Desde su fundacion, se ha
destacado como un referente en el comercio de ropa, calzado y accesorios
exclusivamente dirigidos al publico masculino. Con una ubicacion estratégica en la region
ha sido reconocida por ofrecer una cuidadosa seleccion de productos de alta calidad,

alineados con las tendencias actuales en moda urbana y deportiva.

Su enfoque en satisfacer las necesidades del hombre contemporaneo y apasionado por
el estilo y la funcionalidad ha sido clave para su éxito sostenido a lo largo de los afios.
La empresa se ha ganado la fidelidad de sus clientes al proporcionar una experiencia de

compra personalizada y enfocada en la calidad de los productos ofrecidos.

Ademas, su compromiso con la innovacion y la actualizacién constante de su inventario
ha mantenido a Blunt Skateshop como un destino preferido para aquellos que buscan

prendas, calzado y accesorios que reflejen su estilo de vida.

A lo largo de su trayectoria, ha establecido sélidas relaciones con proveedores confiables
y ha cultivado una sélida reputacion en la comunidad, posicionandose como un actor
destacado en la industria local de la moda masculina. Su compromiso con la excelencia
en el servicio al cliente y su capacidad para adaptarse a las cambiantes demandas del

mercado han sido pilares fundamentales de su éxito continuo."



ILUSTRACION 1 EMPRESA BLUNT SKATESHOP

MISION:

Ofrecer a nuestros clientes una experiencia de compra excepcional al proporcionar una
cuidadosa seleccion de ropa, calzado y accesorios de alta calidad para hombres. Nos
comprometemos a brindar estilo, comodidad y versatilidad en cada articulo que
ofrecemos, permitiendo a nuestros clientes expresar su individualidad y confianza a

través de nuestras colecciones.

VISION: seguir siendo la opcion preferida para quienes buscan calidad y estilo en ropa,

calzado y accesorios masculinos.

Nos esforzamos por ofrecer no solo productos excepcionales, sino también una
experiencia de compra Unica, donde la atencién personalizada y el servicio al cliente son
fundamentales. Como lideres en tendencias de moda masculina, anticipamos las
necesidades de nuestros clientes y les proporcionamos opciones que reflejan su estilo

de vida y personalidad.



VALORES:
Pasién por el Estilo:

La pasion por la moda masculina impulsa cada decision. Desde la seleccion de productos

hasta el servicio al cliente, estamos dedicados a ofrecer estilo auténtico y calidad.
Integridad Inquebrantable:

Nos comprometemos a mantener altos estandares éticos en todas nuestras operaciones.
La integridad es clave, construyendo la confianza de nuestros clientes vy

estableciéndonos como una opcion confiable en el mundo de la moda.

Experiencia Acogedora:

Fomentamos un ambiente inclusivo y acogedor. No solo ofrecemos una variedad de
estilos, sino que también creamos un espacio donde cada cliente se sienta bienvenido y

cémodo.



PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE BLUNT SKATESHOP

Venta de ropa, calzado y accesorios para hombre con los mejores precios y la mejor
calidad. A continuacion, se anexan las siguientes ilustraciones.

SUDADERAANTIFASHON  $400 YAl BONETE CORE $350

ILUSTRACION 2 SUDADERA ANTIFASHON ILUSTRACION 3 BONETE CORE

$650 BERMUDA $400

TENIS CORE
ILUSTRACION 4 TENIS CORE ILUSTRACION 5 BERMUDA

PATINETA $1,500 PANTALON $350
ILUSTRACIO 6 PATINETA ILUSTRACION 7
PANTALON



-
'nm';’j&
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CACHUCHA ANTIFASHON U0 CAMISA ANTIFASHON $350
ILUSTRACION 8 CACUCHA ANTIFASHON ILUSTRACION 9 CAMISA
ANTIFASHON

PLAYERAANTIFASHON $300 MOCHILA $500

ILUSTRACION 10 PLAYERA ANTIFASHON ILUSTRACION 11 MOCHILA

SANDALIA $430
ILUSTRACION 12 SANDALIA
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ORGANIGRAMA

UBALDO MIRAMONTES RAYGOZA
GERENTE PROPIETARIO

!

[ MARCELA RAYGOZA J

GERENTE DE LA TIENDA

!

[ LEIDY DIANA ESPARZA GONZALEZ ] —

MERCADOTECNIA

MARCELA RAYGOZA LIZBET ORTIZ LOPEZ
VENTAS ALMACEN

ILUSTRACION 13 ORGANIGRAMA

PUESTO Y AREA DEL ESTUDIANTE:

Area de mercadotecnia en la cual se realizaran las siguientes actividades:
1.- Optimizacion de la presencia en linea

2.-Aplicacion de la visibilidad en linea (campafas)

3.- Fomento de la conversion y retencion de clientes
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7.- Problemas a resolver priorizandolos

Para este proyecto es importante encontrar un equilibrio del marketing ya que es de suma
importancia pues se refiere a la practica de distribuir productos de manera estratégica
entre diversas tacticas y canales para lograr los mejores resultados. A continuacion, se
presentan los siguientes problemas encontrados que impiden obtener resultados

positivos.

1.- Baja visibilidad y reconocimiento de marca: Sin marketing efectivo, la empresa
puede pasar desapercibida en el mercado, lo que resulta en una falta de reconocimiento

de marca.

2.- Pérdida de clientes existentes: El marketing no se trata solo de atraer nuevos
clientes, sino también de mantener a los clientes existentes comprometidos y

satisfechos.

3.- Dificultades para alcanzar objetivos de ventas: El marketing es fundamental para
generar interés en los productos o servicios de la empresa y llevar a los clientes

potenciales a través del embudo de ventas.

4.- Ineficacia en la asignacién de recursos: Una empresa sin una estrategia de
marketing bien definida puede malgastar recursos valiosos en tacticas que no generan

un retorno significativo de la inversion.

En resumen, tener en cuenta los problemas potenciales asociados con la falta de una

estrategia de marketing efectiva es fundamental para el éxito a largo plazo de una
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empresa. Ayuda a la empresa a planificar estratégicamente, optimizar recursos,

mantenerse competitiva y adaptarse a los cambios en el mercado.

Andlisis FODA:

Fortalezas
1.-Alta calidad de productos o servicios.

3.-Capacidad de adaptacion rapida a
cambios en el mercado.

4.-Buena reputacion y satisfaccion del
cliente.

2.-Talento humano altamente capacitado.

Debilidades
1.-Baja visibilidad y reconocimiento de
marca.

2.-Pérdida de clientes existentes debido a
la falta de enfoque en la retencion.

3.-Dificultades para alcanzar objetivos de
ventas debido a una estrategia de
marketing inadecuada.

4.-Falta de diversificacion de productos o
servicios.

Oportunidades
1.-Potencial para desarrollar una
estrategia de marketing efectiva.

2.-Posibilidad de expansion del alcance
de la marca a través de nuevos canales
de comunicacion.

3.-Apertura para mejorar la experiencia
del cliente y fomentar la lealtad.

4.-Innovacién tecnoldgica para mejorar
procesos y servicios.

Amenazas
1.-Competencia agresiva en el mercado.

2.-Cambios en las preferencias y
comportamientos del consumidor.

3.-Riesgo de pérdida de cuota de
mercado debido a mala asignacion de
recursos en marketing.

4 .-Vulnerabilidad a crisis econémicas o
politicas.

Después de la elaboracion del FODA General, se llevo a cabo el desarrollo de
estrategias. El cual consiste en hacer cruces dentro de la matriz, obteniendo asi
diferentes respuestas y posibles areas para mejora
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Factores internos

Factores externos

Fortalezas

1.-Reconocimiento y
aceptacion positiva en el
mercado debido a la alta
calidad de productos o
servicios ofrecidos.

2.-Atraccion de clientes vy
oportunidades de negocio
gracias a la reputacion de la
empresa y la excelencia en la
satisfaccion del cliente.

3.-Adaptabilidad a cambios en
el mercado que se traduce en
la capacidad para responder
eficazmente a las demandas
externas y a las tendencias del
consumidor.

4.-Posicionamiento favorable
en el mercado debido a una
sélida reputacion y una
percepcion positiva de la
marca por parte de los
consumidores.

Debilidades

1.-Baja visibilidad y
reconocimiento de marca en el
mercado, lo que puede limitar
las oportunidades de
crecimiento y expansion.

2.-Pérdida de clientes debido a
una falta de estrategias
efectivas de retencién, lo que
afecta negativamente la cuota
de mercado y la estabilidad
financiera.

3.-Dificultades para alcanzar
los objetivos de ventas debido
a una estrategia de marketing
inadecuada, lo que puede
resultar en una pérdida de
competitividad frente a otras
empresas.

4.-Limitaciones en la
diversificacion de productos o
servicios, lo que puede limitar
la capacidad de la empresa
para satisfacer las
necesidades cambiantes del
mercado y diversificar sus
fuentes de ingresos.

Oportunidades

1.-Potencial para desarrollar e
implementar una estrategia de
marketing efectiva que amplie
la visibilidad y alcance de la
marca.

2.-Posibilidad de expandir el
alcance y la presencia de la
marca a través de nuevos
canales de comunicacion,
como las redes sociales y el
comercio electrénico.

3.-Apertura para mejorar la
experiencia del cliente vy
fomentar la lealtad mediante la
incorporacion  de  nuevas
tecnologias y servicios.

4.-Innovacion tecnologica para
mejorar procesos Yy Sservicios,
lo que puede mejorar la
eficiencia y competitividad de
la empresa en el mercado.

Estrategia FO (Aprovechando
Fortalezas para
Oportunidades):

Desarrollar e implementar una
estrategia de marketing digital
centrada en la alta calidad de
productos o servicios ofrecidos
(Fortaleza) para capitalizar el
potencial de expansion del
alcance de la marca a través
de nuevos canales de
comunicacién (Oportunidad).

Estrategia DO (Superando
Debilidades con
Oportunidades):

Invertir en campafias de
branding y publicidad para
aumentar la visibilidad vy
reconocimiento de la marca en
el mercado (Debilidad),
aprovechando la posibilidad de
desarrollar una estrategia de
marketing efectiva
(Oportunidad).

14



Amenazas

1.-Competencia agresiva en el
mercado que puede afectar la
participacion de la empresa y
sus margenes de ganancia.

2.-Cambios impredecibles en

las preferencias y
comportamientos del
consumidor que  pueden

impactar la demanda de los
productos o servicios de la
empresa.

3.-Riesgo de pérdida de cuota
de mercado debido a una mala
asignacion de recursos en
marketing, lo que puede
resultar en una disminucién de
la visibilidad y el impacto de la
marca.

4.-Vulnerabilidad a  crisis
econOmicas o0 politicas que
pueden afectar la estabilidad
financiera y operativa de la
empresa, especialmente si no
se cuenta con medidas de
mitigacion adecuadas.

Estrategia FA  (Utilizando
Fortalezas para Mitigar
Amenazas):

Fortalecer el servicio de
atencion al cliente y fomentar la
lealtad del cliente (Fortaleza)

como medida preventiva
contra los cambios
impredecibles en las
preferencias y
comportamientos del

consumidor (Amenaza).

Estrategia DA (Abordando
Debilidades ante Amenazas):

Diversificar la oferta de
productos o} servicios
(Debilidad) para mitigar el
riesgo de pérdida de cuota de
mercado debido a una
competencia agresiva en el
mercado (Amenaza).

ILUSTRACION 14 CRUCE DE MATRIZ DAFO- Estrategias

Estrategias

Las estrategias que se obtuvieron después del cruce que se elaboré fueron las

siguientes:

Utilizar la reputacion de la marca para lanzar una campafia de marketing digital
innovadora y llegar a nuevos segmentos de mercado.

Mejorar la visibilidad en redes sociales y comercio electronico para compensar la baja

visibilidad de la marca en el mercado tradicional.

Fortalecer el servicio al cliente para contrarrestar los efectos de la competencia

agresiva en el mercado.

Diversificar la oferta de productos para mitigar el riesgo de pérdida de cuota de
mercado frente a la competencia agresiva.




De acuerdo con los resultados, se optd por trabajar con el area de FO (Fortaleza a
Oportunidad). Esta estrategia aprovecha las fortalezas internas de la empresa para
capitalizar las oportunidades externas. En este caso, la empresa puede centrar sus
esfuerzos en utilizar su reputacion de marca y su capacidad para ofrecer productos de
alta calidad como base para lanzar una campafa de marketing digital innovadora. Esto
permitiria llegar a nuevos segmentos de mercado y expandir su alcance, aprovechando
asi el potencial de crecimiento ofrecido por las oportunidades externas en el ambito

digital.

Instrumento para recaudacion de datos:
Un instrumento eficaz para la recoleccion de datos seria un formulario o encuesta. Este
instrumento permite recopilar informacion de manera estructurada y sistematica, lo que

facilita el andlisis posterior de los datos.

Google Forms es una herramienta gratuita en linea proporcionada por Google que
permite crear encuestas, cuestionarios y formularios personalizados de manera sencilla
y eficiente. Consiste en una plataforma intuitiva que facilita la creacion de formularios
interactivos, donde los usuarios pueden agregar una variedad de tipos de preguntas,
incluyendo opciones multiples, respuestas de parrafo, casillas de verificacion,

desplegables, entre otros.

La plataforma ofrece una amplia gama de funciones y caracteristicas, que incluyen la

capacidad de personalizar el disefio y la apariencia de los formularios, habilitar la
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validacion de respuestas, requerir respuestas obligatorias, agregar imagenes o videos,
asi como también la opcion de organizar preguntas en secciones 0 paginas para una

mejor organizacion.

Una vez que el formulario ha sido creado, los usuarios pueden compartirlo facilmente
con otros a través de un enlace web, correo electrénico o redes sociales. Ademas,
Google Forms proporciona herramientas integradas para recopilar y analizar las
respuestas de los participantes en tiempo real, lo que permite obtener insights valiosos

y tomar decisiones informadas.

En resumen, Google Forms es una herramienta versétil y poderosa que simplifica el
proceso de creacion y distribucion de encuestas y formularios, siendo ampliamente
utilizada en diferentes contextos, como la educacion, los negocios, la investigacion, entre

otros.
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8.- Justificacion

El impacto de obtener buenos resultados en marketing va més alla del éxito comercial
de una empresa, tiene repercusiones significativas en la creacién de empleo y en el
bienestar de la sociedad en general. Alcanzar buenos resultados en marketing puede

generar los siguientes impactos:

Impacto laboral: El éxito en las estrategias de marketing puede llevar a un aumento en
la demanda de productos o servicios de una empresa. Como resultado, la empresa
puede necesitar contratar mas personal para satisfacer esta demanda creciente. Esto se
traduce en la creacion de nuevos puestos de trabajo, proporcionando oportunidades

laborales a individuos dentro de la comunidad.

Impacto social: La creacion de empleo tiene un impacto directo en el bienestar social al
mejorar las condiciones economicas de las personas y las familias. Los nuevos empleos
no solo brindan ingresos a los trabajadores, sino que también contribuyen al desarrollo

econdmico local al aumentar el poder adquisitivo de la comunidad.

Ademas, la estabilidad laboral puede conducir a una mayor satisfaccion y calidad de vida

para los empleados y sus familias.

Impacto personal: Al lograr buenos resultados en marketing, se adquieren conocimientos
y habilidades valiosas en areas como la investigacion de mercado, la segmentacion de

audiencias, la creacién de mensajes persuasivos y la gestion de campafas publicitarias.

18



Este proceso de aprendizaje proporciona una comprension mas profunda de cémo

funciona el marketing en la practica y como puede influir en el éxito empresarial.

Ademas, enfrentar desafios y superar obstaculos en el camino hacia el éxito en
marketing puede ayudar a desarrollar habilidades de resolucion de problemas,

creatividad y toma de decisiones.

9.- Objetivos (general v especificos)

Objetivo General:

Establecer una presencia solida y distintiva para la marca en el mercado mediante

estrategias cuantificables de mercadotecnia.

El objetivo incluye aumentar la visibilidad en un 15%, mejorar la interaccién en redes
sociales en un 15% y elevar la lealtad del cliente en un 10% durante el proximo bimestre.
Estas metas se mediran y evaluardn de manera continua para garantizar un crecimiento

tangible y sostenible en nuestra posicion de mercado.

Objetivos Especificos:
1.-Optimizar la Presencia en Linea:

Mejorar la experiencia del usuario en el sitio web, asegurando que sea facil de navegar

y completamente optimizado para dispositivos méviles.

Gestionar y actualizar de manera constante las redes sociales para aumentar la

interaccién y el compromiso con la audiencia
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2.-Ampliar la Visibilidad en Linea:

Iniciar campafias publicitarias en linea a través de plataformas como Google Ads y redes

sociales para ampliar la presencia y aumentar el reconocimiento de la marca.

3.-Fomentar la Conversion y Retencion de Clientes:

Disefiar e implementar estrategias para ofrecer descuentos exclusivos a clientes

frecuentes y miembros del programa de lealtad.

CAPITULO 3: MARCO TEORICO

10.- Antecedentes de la administracion

Haremos un recorrido por la historia de la administracién y las principales teorias que
han fundamentado la organizacion y operacién administrativa, entendiendo que

administrar forma parte de las actividades humanas.
La administracion se convierte en un sistema indispensable para cualquier organizacion.

Se consolidé a principios del siglo XX. Con el desarrollo tecnolégico e industrial surgio la
administracion cientifica promovida por Frederick Winslow Taylor (1856-1915) quien
junto con otros investigadores dejaron analisis de la importancia de la administracion

para el manejo de las organizaciones.
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Henry Fayol (1841-1925) fue el padre de la administracion moderna, establecié que la
administracion se fundamenta en actividades como prever, organizar, mandar y

coordinar.

El proceso administrativo tiene fases de planeacién, organizacion, direccion y control
aplicables a la produccién de bienes (productos) y la prestacion de servicios (actividades

especializadas).

Esta fundamentacién conceptual del administrador esta contenida en la Teoria de las
Organizaciones (TO) la cual estudia el campo del conocimiento humano, y la Teoria
General de la Administracion (TGA) que se ocupa del estudio de la administracion, que

es la direccién racional de las actividades de una organizacién con o sin fines de lucro.

La TGA estudia la administracion de las organizaciones y empresas desde sus
componentes y desde la interaccion e interdependencia de seis variables: las tareas, la

estructura, las personas, la tecnologia, el ambiente y la competitividad.

Muchos pensadores han analizado la administracion desde distintos componentes para
mejorar la mision de administrar y lograr la méxima eficiencia de los recursos disponibles,
plasmando postulados que generen sincronia entre el recurso humano y las

herramientas para trabajar, aplicables a cualquier organizacion.

Los cambios y el auge de la innovacion y la tecnologia han gestado mercados que crean

productos y servicios mas completos para satisfacer a consumidores demandantes,
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productos de las tendencias de consumo y accesibilidad a la informacién, lo que conduce
que se continle con el andlisis de las organizaciones y la complejidad de sus
operaciones, para que se adapten y amplien las posibilidades competitivas del mercado.

A continuacion, estan algunas teorias de la Administracion.

Su énfasis estaba en el puesto de tareas. Esta escuela incorpord los métodos de la
investigacion a los problemas de la administracién, empleando la observacion y la
medicidn. Inicid a principios del siglo XX con el ingeniero Frederick Winslow Taylor como
precursor, quien revolucioné el pensamiento al promover la eliminacion del desperdicio
y las pérdidas de las empresas por medio del aumento de los niveles de productividad

mediante la aplicacién de los métodos y las técnicas de la ingenieria industrial.

La administracion cientifica surgié como respuesta a situaciones como el crecimiento de
las empresas, el bajo rendimiento de la maquinaria utilizada, el desperdicio, el elevado
volumen de pérdidas por malas decisiones, la competencia intensa y la insatisfaccion de

los operarios debido a los extensos horarios de trabajo.

Proyecta su finalidad al disefio de procesos con énfasis en las tareas de los obreros a
través de la eficiencia. Se centra en el analisis de las tareas de cada trabajador,
descomponiendo sus movimientos y procesos para perfeccionarlos y racionalizarlos, en
busca del logro y la optimizacion de los tiempos. Taylor concluyo que hay que establecer

condiciones para pagar mas al trabajador que produzca mas.

22



Analizé la racionalizacion del trabajo operativo para concluir que debe estar apoyado en

una estructura general de la empresa, coherente con la aplicacion de sus principios.

(Larrate, 2018)

10.1.- La administracién con un enfoque mercadoldgico

Es la aplicacidon de estrategias y técnicas de marketing en la gestion de una empresa. Se
trata de dirigir todos los aspectos del negocio con el objetivo de entender y satisfacer las
necesidades y deseos del mercado objetivo.

Fundamental para dirigir una empresa de manera efectiva en el competitivo mundo
actual. Se trata de poner al cliente en el centro de todo lo que hacemos. Desde entender
sus necesidades hasta ofrecer productos y servicios que los satisfagan plenamente. Esto
implica realizar investigaciones de mercado para conocer a fondo a nuestra audiencia y
a la competencia, desarrollar productos y servicios que destaquen en el mercado,
comunicarnos de manera afectiva, para llegar a nuestros clientes y construir una marca

solida que inspire confianza y lealtad.

Ademas, es esencial medir y analizar constantemente nuestro desempefio para ajustar
nuestras estrategias segun sea necesario. En pocas palabras la administracion con un
enfoque mercadolégico nos ayuda a crear valor para nuestros clientes y a alcanzar el

éxito en el mercado a través de practicas centradas en el marketing, lo que permite a las
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empresas adaptarse a los cambios del entorno empresarial y mantener su relevancia en

el mercado competitivo en contante evolucion.

(moreno, 2014)

10.2.- Antecedentes de la mercadotecnia

De acuerdo con Philip Kotler 2004, la mercadotecnia es una actividad humana dirigida a
satisfacer necesidades, carencias y deseos a través de procesos de intercambio. Como
disciplina administrativa, sus inicios se remontan a principios del siglo pasado, sin
embrago existe desde que los seres humanos comenzaron a integrarse en pequefias
comunidades donde las actividades de subsistencia se basaban en la colecciény la caza,
la cual requeria del intercambio de productos para que los pueblo comenzaran a cubrir

sus necesidades basicas.

De esta manera, con el trueque al principio y después con a adopcién de medios
comunes de pago, el intercambio de productos y mercancias sentd las bases del
comercio como una de las actividades preponderantes del ser humano.

En este sentido, Valenzuela 2006 sefiala que la mercadotecnia no es una actividad
reciente, ya que abarca tareas que siempre han existido y que se basan en un sistema
de intercambio. La perfeccién de sus habilidades manuales llevo al hombre a elaborar
utensilios cada vez mas sofisticados, los cuales a su vez le permitieron alcanzar mayores

grados de desarrollo en la vida.
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Este crecimiento en los niveles de bien estar estuvo asociado al concepto primario de
calidad, a mayor nivel de habilidad para desempefiar una tarea, mayor nivel de bienestar.
Una muestra de lo descrito se encuentra en el caso de los egipcios, quienes hicieron gala
de destreza y habilidad al construir sus piramides, ya que tan colosales proyectos sélo
pudieron ser llevados a cabo a través de complejos procesos organizativos que tenian

como objetivo cubrir los deseos y necesidades manifiestas de los faraones.

Desde el disefio de los monumentos hasta la orientacién que tendrian las edificaciones,
alineadas con el Cinturén de Orién, pasando por la direccion de los mas de 25 mil
esclavos que trabajaron simultdneamente a lo largo de 23 afios, se identifican factores
gue pretendian satisfacer un deseo de posteridad.

Otro ejemplo de la intencionalidad por cumplir con las expectativas de los clientes se
encuentra en el Codigo de Hammurabi (2,150 a. C.) que, en su regla 229, sefiala que “si
un constructor hace una casa y no la hace con buena resistencia y la casa se derrumba
y mata a los ocupantes, el constructor debe ser ejecutado”. Si bien la sancion resultaba
una consecuencia drastica, queda claro que en esa época sélo se podia engafiar una
vez al consumidor.

Posteriormente, durante la Edad Media, los artesanos mas habiles ya solian colocar una
marca en sus productos, garantizando asi no solo la calidad de la materia prima sino
también el proceso de manufactura, lo cual evidentemente repercutia en los niveles de
satisfaccion de los compradores; Marketing orientado a las unidades de informacion 3
esto es, a mayor nivel de calidad mayor satisfaccion.

Podria decirse que con ello inicia el reconocimiento de las marcas. Durante el periodo

comprendido entre el siglo XVIII y principios del XIX, se desarrollo la denominada
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Revolucion Industrial, la cual se basaba en el empleo intensivo del vapor, y
posteriormente del gas y la electricidad, con fines de industrializacion. En esta etapa, la
elaboracién de productos en forma masiva implic6 que cada uno de éstos tuviera un
minimo de caracteristicas comunes para garantizar la rentabilidad de las operaciones.

(gonzalez, 2014)

10.3.- Clasificacion de la mercadotecnia
Producto: representa la oferta tangible de la firma al mercado, incluyendo calidad, disefio,
caracteristicas, marca y el empaque del producto, Herramienta mas fundamental de la

mercadotecnia.

Precio: La cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por el producto.

Herramienta critica de la mercadotecnia.

Plaza o colocacion: Comprende las diferentes actividades que la empresa emprende

para que el producto sea accesible y este a disposicion de los consumidores meta.

Promocion: Diferentes actividades que la empresa realiza para comunicar las

excelencias de sus productos y persuadir a los clientes objetivos para su adquisicion.
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Las cuatro P's de la mezcla
de mercadotecnia

Producto
Wariedad de prod. Mezcla de Plaza
Caludad mereadoternia Canales
Dmsedio o Cobertura
Caracteristicas variedades
Marca Lugares
E:'T']:';-"':_l'-“-' Inventario
;I;'Lm?.n_w Transporte
ervicios
Garantias Mercado
Rendimicn. mesla
Precio ) Promaocitn
Precio de lista Promocidon de ventas
Descuentos Publicidad
Asignaciones Fuerza de ventas
Periodo de pago Relaciones Pablicas
TéErminos de crédito Mercadotecnia direcia

ILUSTRACION 15 LAS 4 P'S DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

Por ultimo, decidir sobre la distribucion de fondos asignados a mercadotecnia entre los
diversos productos canales, medios de promocion y areas de ventas. Para hacer estas
asignaciones estratégicas los gerentes de mercadotecnia utilizan la nocién de las
funciones ventas respuestas, esta muestra como puede afectarse las ventas por el dinero
destinado a cada aplicacién posible.

(kotler p. , direccion de mercadotecnia octava edicion , 2001)

10.4.-Enfoques mercadoldgicos en los negocios

El proceso de planificacion estratégica consta de ocho pasos:

1. Mision de negocios Cada unidad de negocios necesita definir su mision especifica
dentro del contexto aun mas amplio de la corporacion.

2. Analisis del entorno externo (analisis de oportunidades y riesgos) La unidad de
negocios debe hacer un seguimiento de las fuerzas clave del microambiente

(demogréficas / econémicas, tecnoldgicas, politicas /legales y socioculturales) y de los
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actores micro ambientales (clientes, competidores, canales de distribucion,
proveedores).

Oportunidad: es un area de necesidades en la que una compafia puede alcanzar un
desempeiio rentable. Pueden clasificarse de acuerdo con su grado de atractivo y las
probabilidades de éxito.

Riesgo: (ambiental o del entorno): es un reto planteado por una tendencia o desarrollo
desfavorable en el entorno, que conduciria, en ausencia de una accion de mercadotecnia
dirigida al deterioro en las ventas o en las utilidades. Deben de clasificarse de acuerdo
con su gravedad y probabilidad de ocurrencia.

Resultados posibles: - Negocio ideal: grandes oportunidades y pocos riesgos. -
Negocio especulativo: muchas oportunidades y riesgos considerables. - Negocio
maduro: pocas oportunidades y riesgos de consideracion. - Negocio conflictivo: pocas
oportunidades y numerosos riesgos.

3. Andlisis del entorno interno (andlisis de fuerzas y debilidades) Puntos fuertes
(atributos) de mercadotecnia:

1. Reputacion de la compaiiia.

2. Participacion en el mercado.

3. Calidad del producto.

4. Calidad del servicio.

5. Eficacia en la fijacion de precios.

6. Eficacia en la distribucion.

7. Eficacia en la promocion.

8. Eficacia de la fuerza de ventas.
9. Eficacia en la innovacion.
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10. Cobertura geogréfica.

4. Formulacion de metas La mayor parte de los negocios persigue una mezcla de
objetivos que comprende rentabilidad, crecimiento de las ventas, incremento de la
participacion en el mercado, contencion de riesgos, innovaciones, renombre y otros. La
unidad de negocios debe ordenar sus objetivos en forma jerarquica. Los objetivos deben
enunciarse cuantitativamente dentro de lo posible. Deben ser realistas y consistentes.

5. Formulacion de estrategias Tres tipos genéricos de estrategias, segun Porter: -

Liderazgo total en costos: obtener menores costos de produccién y distribucion. Esta
en posibilidad de fijar precios mas bajos que sus competidores y captar una mayor
participacion en el mercado.

Diferenciaciéon: desempefio superior en alguna area. La empresa cultiva aquellos
atributos que le daran una ventaja diferente de desempefio en alguna linea de negocio.
Enfoque: concentrarse en uno o mas segmentos del mercado, en vez, de participar en
todo el mercado.

6. Formulacién de programas: Programas de apoyo que fortalezcan los departamentos
de | & D, tecnologias avanzadas, desarrollo de productos lideres, capacitacién de la
fuerza de ventas, programas de publicidad, etc.

7. Instrumentacion Segun McKinsey Company, la estrategia no es mas que uno de los

siete elementos que las empresas mejor administradas presentan: “7 S”

8. Retroalimentacion y control: El ajuste estratégico de una empresa con su posicion

en el mercado, se erosionara sin remedio debido a que el ambito del mercado siempre
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tendera a cambiar mas rapido que las “7 S” de la empresa. Las organizaciones, sobre

todo las grandes tienen mucha inercia. Pero pueden cambiar mediante el liderazgo.

T-5 de McKinsey

Sistemas

Estrategmia

ILUSTRACION 16 7-S

Las compafias se unen en alianzas estratégicas y empresas conjuntas Tres formas de
incursionar en el mercado extranjero:

1. Establecer una subsidiaria en el extranjero.

2. Adquirir competidores y otras empresas.

3. Formar alianzas y empresas conjuntas: 4 tipos de alianzas mercadoldgicas:

- Alianzas de producto y/o de servicio.

- Alianzas promocionales.

- Alianzas logisticas.

- Colaboraciones en precios.

(kotler, 2001)

30



10.5.-Planeacién estratégica en la mercadotecnia
Las empresas modernas exitosas son impulsadas por una orientacion de mercado y la
planeacion estratégica, éste funciona como pardmetro para el desarrollo de planes de
negocios, los que a su vez cumplen tres propdsitos: primero desarrollar una estrategia y
comunicarla a los mas altos niveles de la administracién; segundo como justificacion para
la solicitud del presupuesto y tercero como instrumento para dar seguimiento a los
avances del curso.

El plan de negocios es el plan de mercadotecnia, este desarrolla las estrategias y los
objetivos amplios de mercadotecnia con base en la situacion del mercado y sus
oportunidades, mientras que el plan tactico de mercadotecnia describe las estrategias
especificas para el periodo. En si el plan de mercadotecnia es el instrumento central para
dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia. Proceso de la mercadotecnia el objetivo
es entregar valor al mercado a cambio de una utilidad.

El concepto tradicional supone que la empresa sabe que fabricar y el mercado comprara
unidades suficientes para generarle utilidades a la compafia; este concepto tiene
mayores posibilidades de éxito en economias de escasez. El mercado se fragmenta en
muchos micro mercados con distintas caracteristicas, el competidor inteligente debe
definir bien su mercado meta.

Las empresas modernas exitosas son impulsadas por una orientacion de mercado y la
planeacion estratégica, éste funciona como parametro para el desarrollo de planes de
negocios, los que a su vez cumplen tres propositos: primero desarrollar una estrategia y

comunicarla a los mas altos niveles de la administracion; segundo como justificacion para
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la solicitud del presupuesto y tercero como instrumento para dar seguimiento a los
avances del curso.

El plan de negocios es el plan de mercadotecnia, este desarrolla las estrategias y los
objetivos amplios de mercadotecnia con base en la situacion del mercado y sus
oportunidades, mientras que el plan tactico de mercadotecnia describe las estrategias
especificas para el periodo. En si, el plan de mercadotecnia es el instrumento central

para dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia.

En el proceso de mercadotecnia, el objetivo es entregar valor al mercado a cambio de
una utilidad. El concepto tradicional supone que la empresa sabe qué fabricar y el
mercado comprara unidades suficientes para generarle utilidades a la compafiia; este
concepto tiene mayores posibilidades de éxito en economias de escasez. Sin embargo,
en la actualidad, el mercado se fragmenta en muchos micro mercados con distintas
caracteristicas, y el competidor inteligente debe definir bien su mercado meta para
adaptar sus estrategias y satisfacer las necesidades especificas de esos segmentos.

Es crucial comprender las particularidades de cada micro mercado y ofrecer soluciones
gue agreguen valor a cada uno de ellos para mantenerse competitivo en un entorno

empresarial dinamico y en constante evolucion.

(kotler P.)
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10.6.- Escenario de ventas para los negocios

El termino ha adquirido nuevos significados a través de los afios. En un principio era
simplemente una forma de mercadeo en la que productos o servicios se movian del
productor al consumidor sin el uso de ningun intermediario. Consiste en un conjunto
variado de instrumentos para el incentivo o motivacién, sobre todo a corto plazo,
diseflado para estimular o motivar a realizar una compra mas rapida y/o mayor de
productos/servicios particulares por parte de los consumidores o el comercio.
Publicidad ofrece RAZON para comprar, la promocion de ventas ofrece INCENTIVO
para comprar. Instrumentos para promocion al consumidor: muestras, cupones, pruebas
gratis, garantias. Para promocién comercial: descuentos en la compra, articulos gratis,
exhibicion, concurso de ventas entre distribuidores). Para promocién de fuerza de ventas:
bonos, concursos, torneo de ventas. Crecimiento rapido de la promocién de ventas Hace
una década, la relacién de la publicidad con la promociéon de ventas era de 60:40
aproximadamente.

En la actualidad en muchas compafiias de bienes empacados para el consumidor, el
panorama es opuesto: la promocion de ventas representa entre el 60% y 70% del
presupuesto combinado. El crecimiento rapido de los medios de promocion de ventas ha
creado una situacion de Confusion de la promocién, por lo que existe el peligro de que
los consumidores empiecen a perder el interés.

El propdsito de la promocion de ventas Los vendedores consideran que la promocion de
ventas esta disefiada para terminar con lealtad hacia una marca y que la publicidad esta

disefiada para crear una lealtad hacia la marca.
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Un aspecto importante para los gerentes de mercadotecnia es como dividir el
presupuesto entre la promocion de ventas y la publicidad. Hay un riesgo en el uso de la
promocion, por lo que una marca lider muy conocida no deberia usarlo mas del 30% del
tiempo.

Las actividades de barata (descuentos) no crean una lealtad a largo plazo. Farris y
Quelch afirman que la promocion de ventas proporciona varios beneficios para los
fabricantes y para los consumidores. Permite que los fabricantes cobren un precio mas
alto para probar «que tan alto es», e inducen a los consumidores a probar nuevos
productos en lugar de apegarse a los actuales.

Dan lugar a formatos como la tienda con precios bajos todos los dias y la tienda con
precios promocionales, ofreciendo mas opciones a los consumidores. Principales
decisiones en la promocion de ventas a establecimiento de los objetivos de la promocion
de ventas a establecimiento de los objetivos de la promocion de ventas.

Se derivan de objetivos de promocion mas amplios, los que se derivan de objetivos de
mercadotecnia mas béasicos desarrollados para el producto, para consumidores, los
objetivos incluyen la motivacion de la compra. Para detallistas, incluyen la induccion para
gue estos manejen articulos nuevos y niveles mas altos de inventarios. Para la fuerza de
ventas, los objetivos incluyen fomentar el respaldo para un producto o modelo nuevo.

(kotler P.)
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10.7.- Publicidad y promociones

Definimos la publicidad como cualquier forma pagada de presentacion no personal y
promocion de ideas, bienes y servicios por parte de un patrocinador identificado. La
publicidad se utiliza en todos los paises del mundo incluyendo a los paises socialistas.
La publicidad es una forma con costos efectivos para extender los mensajes ya sea para

crear una preferencia por una marca o para motivar a los consumidores.

En el desarrollo de un programa de publicidad los gerentes de mercadotecnia siempre
deben comenzar por identificar el mercado meta y los motivos de los compradores.
Después pueden tomar las 5 decisiones principales en el desarrollo de un programa de
publicidad, las 5 Ms:

- ¢ Cuales son los objetivos de la publicidad? (Mision)

- ¢ Cuanto se puede invertir? (Money)

- ¢ Qué mensajes se deben enviar? (Mensaje)

- ¢ Qué (Medios)

- ¢, Como se deben evaluar los resultados? (Medicion)

Establecimiento de los objetivos de la publicidad es el primer paso, deben surgir de
decisiones previas sobre el mercado meta, el posicionamiento en el mercado y la
combinacion de mercadeo a medirse. Una meta de publicidad es una labor especifica de
comunicacion y nivel de logro que se debe alcanzar con un publico especifico en un

periodo especifico.
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Ejemplo: Icrementar10 % a 40% en un afio cierta cantidad de algun producto o venta es
decir que sea medible, los objetivos de la publicidad se pueden clasificar de acuerdo con
su meta: La publicidad informativa figura en la primera etapa de una categoria de

producto, en la que el objetivo es crear la demanda primaria.

De esta manera la industria del yogurt en principio tenia que informar a los consumidores
sobre los beneficios nutricionales y diversos usos del producto. La publicidad de
convencimiento se vuelve importante en la etapa competitiva en la que el objetivo de la
compafiia es crear la demanda selectiva para una marca en particular.

La mayor parte de la publicidad entra en esta categoria. Una parte de la publicidad de
convencimiento entra en la categoria publicidad de comparacion especifica con una o
mas marcas en la clase del producto. La publicidad de comparacion se utiliza en

productos como los desodorantes, hamburguesas de preparacion rapida, dentifricos etc.

Principales decisiones sobre el manejo de publicidad Decision del
mensaje
— Generacion de mensajes —
Establecimiento Decisiones de Lo ‘..J " Evaluacion de
de obictivos Evaluacion y seleccio msj S
e objetivos presupuesto Ejecucion de mensaje | la publicidad
Objetivos de comunicac. Estrat. de lo que se puede Impacto de comunicacién
" | pagar, % de ventas, Parti-[ -
s tivos de ventac N - ‘ot v tareas Impacto en las ventas
Objetivos de ventas da compet., Objet.y tareas Decision de las pa <
medios
Alcance, frecuencia,
— impacto —

Tipo, Vehiculos, Tiempo

ILUSTRACION 17 PRINCIPALES DECISIONES DEL MANEJO DE LA PUBLICIDAD.
(kotler p. , direccion de mercadotecnia octava edicion , 2001)
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10.8.- Mercadotecnia digital aplicaciones

La mercadotecnia digital se ha convertido en una herramienta crucial en el repertorio del
marketing actual, transformando la forma en que las empresas interactian con sus
clientes y promueven sus productos o servicios. Esta forma de mercadotecnia se centra
en el uso de plataformas y tecnologias digitales para llegar a la audiencia objetivo de
manera efectiva y eficiente. A continuacion, se exploran algunas de las aplicaciones mas
comunes de la mercadotecnia digital: Redes Sociales:

Las redes sociales, como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn, ofrecen
oportunidades Unicas para las empresas de interactuar directamente con su audiencia.
A través de publicaciones orgénicas, anuncios pagados y contenido patrocinado, las
empresas pueden aumentar su visibilidad, fomentar la participacién del cliente y construir
relaciones sélidas con su base de seguidores. Marketing de Contenidos: El marketing de
contenidos se basa en la creacion y distribucion de contenido relevante y valioso para

atraer, comprometer y retener a la audiencia.

Esto puede incluir blogs, videos, infografias, eBooks, podcasts y mas. Al proporcionar
contenido util y perspicaz, las empresas pueden establecerse como autoridades en su
industria y ganar la confianza de los clientes potenciales. SEO (Optimizacion de Motores
de Busqueda): El SEO es una préactica destinada a mejorar la visibilidad y el ranking de
un sitio web en los resultados de busqueda organica de los motores de busqueda como
Google.

Al optimizar el contenido, la estructura y los enlaces de un sitio web, las empresas

pueden aumentar su trafico web y llegar a una audiencia mas amplia de manera mas
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orgénica y sostenible. SEM (Marketing en Motores de Busqueda): EI SEM implica la
colocacion de anuncios pagados en los resultados de busqueda de motores como
Google. A través de estrategias de palabras clave y ofertas, las empresas pueden
asegurar una mayor visibilidad para sus productos o servicios y atraer trafico calificado
a su sitio web. Marketing por Correo Electronico: El marketing por correo electrénico
sigue siendo una herramienta efectiva para llegar a los clientes de manera directa y
personalizada.

Al enviar correos electrénicos relevantes y segmentados, las empresas pueden
promover ofertas especiales, compartir contenido Util y mantener a los clientes
informados sobre novedades y actualizaciones de productos. Publicidad en Display: La
publicidad en display consiste en la colocacién de anuncios gréaficos o de video en sitios
web, blogs y aplicaciones moviles.

Estos anuncios pueden dirigirse de manera precisa a segmentos especificos de la
audiencia en funcion de sus intereses, comportamientos de navegacion y caracteristicas
demogréficas. Estas aplicaciones representan solo una fraccién de las muchas formas
en que las empresas pueden aprovechar la mercadotecnia digital para alcanzar sus
objetivos de negocio. Con el rapido avance de la tecnologia y la evolucion de las
plataformas digitales, se espera que el alcance y la influencia de la mercadotecnia digital
continlen expandiéndose en el futuro.

(kotler p. , direccion de mercadotecnia octava edicion , 2001)

38



CAPITULO 4: DESARROLLO

11.-Procedimiento y descripcidn de las actividades realizadas

A continuacion, se presentan los procedimientos que se realizaron para construir este

proyecto que nos sirve como evidencia de implementacion.
1. Optimizacién de la Presencia en Linea:
Actividad 1: Mejora de la Experiencia del Usuario en el Sitio Web

Descripcién: Se llevo a cabo una evaluacion exhaustiva del sitio web, identificando areas
de mejora en la navegacion y la experiencia del usuario. Se implementaron cambios en
la estructura de la pagina, simplificando la navegacion y mejorando la disposicién de la
informacion. Ademas, se asegur6 de que el disefio y el contenido fueran responsivos,

garantizando una 6ptima visualizacién en dispositivos méviles.

Procedimiento:

1.- Implementar cambios en la estructura y disefio del sitio.

2.-Verificar la compatibilidad y optimizacion para dispositivos méviles.

ILUSTRACION 18 EL ANTES DE LAS INSTALACIONES
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ILUSTRACION 19 EL DESPUES DE LAS INSTALACIONES

A continuacién, se muestra un analisis de encuestas, estrategias clave para el éxito en
la mercadotecnia de moda en la tienda. Evaluar la satisfaccion del cliente es esencial
para comprender el impacto de las estrategias de marketing en el sector de la moda. La
percepcion sobre la variedad y calidad de la coleccion de ropa proporciona una vision
crucial sobre la experiencia del cliente en la tienda. Los resultados de estas encuestas
orientan las decisiones para mejorar constantemente la experiencia de compra y

optimizar la estrategia de marketing en el sector de la moda.

1. En una escala del 1 al 10, ;qué tan satisfecho estas con tu experiencia general en Blunt Skate
Shop? (1 siendo insatisfecho, 10 siendo muy satisfecho)

More Detaiis {F Insights

@® )
® 2 0 16
® 3 0 14
® - 0 12
® s ) 10
8
@® ¢ o
6
® 7 1
%
8 1
® o 5 3 - .
@® 1o 16
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ILUSTRACION 20 ¢(QUE TAN SATISFECHO ESTAS CON TU EXPERIENCIA GENERAL EN BLUNT
SKATESHOP ?

2. ;Como describirias la variedad de productos ofrecidos por Blunt Skate Shop?

More Details

@ Muy limitada 0
@ Limitada 0
@ Adecuada 2
@ :implia 2
@ Muy Amplia 19

ILUSTRACION 21 ;(COMO DESCRIBIRIAS LA VARIEDAD DE LOS PRODUCTOS DE BLUNT
SKATESHOP ?

3. ;Qué tan facil te resulté encontrar los productos que buscabas en la tienda?

More Details {J Insights

@ Muy dificil 0
@ Dificil 0
@ Neutro 2
@ i 9
@ Muy fidil 12

ILUSTRACION 22 ¢ QUE TAL DIFICIL TE RESULTO ENCONTRAR LOS PRODUCTOS QUE BUSCABAS
EN LA TIENDA?
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4. ;Coémo evallas la calidad de los productos que has adquirido en Blunt Skate Shop?

More Details {J Insights

® Ma: 0
@ Regular 0
@ Buena 3
@ Muybuena 5
@ Excelents 15

ILUSTRACION 23;,COMO EVALUAS LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS QUE HAS ADQUIRIDO EN
BLUNT SKATESHOP ?

Actividad 2: Gestion Proactiva y Actualizacion de Redes Sociales

Descripcidén: Se establecio un plan de gestion de redes sociales que incluy6 la
programacion regular de publicaciones, la respuesta activa a comentarios y mensajes, y
la publicacién de contenido relevante y atractivo. La actualizacién constante de las redes
sociales se llevd a cabo de manera proactiva, con un enfoque en la participacion de la

audiencia y la creacion de una presencia en linea dinamica.

Procedimiento:

1.-Programar publicaciones regulares y relevantes.
2.-Monitorear activamente comentarios y mensajes.

3.-Responder de manera rapida y efectiva a la interaccion de la audiencia.
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@ # Autor
Blunt! Skateshop
@destacar

Me gusta Responder

‘ Daniel Gomez
$?

Me gusta Responder

C'@ Blunt! Skateshop Daniel Gomez 650 bro

ILUSTRACION 24 MONITOREO DE COMENTARIOS

@ Blunt! Skateshop coe
, s

@ Ubaldo Miramontess
22 dic 2023 - JJ Saga Strings - &

Ultimos dias para conseguir sus

regalos ¥

Ven y descubre los descuentos por... Ver
mas

856 visualizaciones

ILUSTRACION 25 PUBLICACIONES REGULARES Y RELEVANTES.
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2. Ampliacién de la Visibilidad en Linea:

Actividad 1: Inicio y Ejecucion de Campafias Publicitarias en Linea

Descripcién: Se planificaron y ejecutaron campafias publicitarias en linea utilizando
plataformas como Google Ads y redes sociales. Se enfocaron en aumentar la visibilidad
digital y mejorar el reconocimiento de la marca, llegando a audiencias especificas a

través de anuncios segmentados.

Procedimiento:

1.-Desarrollar y lanzar anuncios creativos en redes sociales.

2.-Monitorizar y ajustar estrategias segun el rendimiento de las campafias.

All (& ebsite o S
© Completed - Oct 21,2023 .- View results
1,310 37 $17.02 .
Reach Link clicks Spent of $20.00 ©@
@ Completed = Oct 21, 2023 .- View results
1,061 24 s14.14
Reach nk clicks Spent at $20.00 pe £
) e asy <
© Completed - Oct 21, 2023 .- View results
Website visitors 234 S5 $2.34
Biunt Skateshop Reach Link clicks :2— at $20.00 per o
@ Completed = Oct 21, 2023 .- View results
Website visitors 245 2 $2.57
Tienda de ropa Reach Link clicks :,;;v at $20.00 per o £
& Completed = Oct 21, 2023 .- View results

Website visitors 221 == $2.32
Tienda de ropa Reach Link clicks Spent at $20.00 per o

ILUSTRACION 26 CAMPANAS DE PULICIDAD EN REDES SOCIALES
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Actividad 2: Colaboracion con el Equipo de Marketing

Descripcién: Se establecié una colaboracion estrecha con el equipo de marketing para
desarrollar estrategias creativas y efectivas. Se realizaron sesiones de lluvia de ideas

para resaltar productos y valores de marca de manera atractiva en linea.

Procedimiento:

1.-Organizar reuniones de lluvia de ideas con el equipo de marketing.
2.-Identificar oportunidades creativas para destacar productos y valores.
3.-Desarrollar estrategias de contenido visual y mensajes persuasivos.
4.-Implementar las estrategias acordadas en campafas en linea.

3. fomento de la Conversién y Retencion de Clientes:

Actividad 1: Disefio e Implementacion de Estrategias Innovadoras

Descripcién: Se disefiaron estrategias innovadoras para ofrecer descuentos exclusivos
a clientes frecuentes y miembros del programa de lealtad. Esto incluy6 la creacion de
ofertas personalizadas y la comunicacion efectiva de los beneficios del programa de

lealtad.

Procedimiento:

1.-Analizar datos de comportamiento del cliente y preferencias.

2.-Disefar ofertas exclusivas y descuentos personalizados.
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ILUSTRACION 27 OFERTAS Y DESCENTOS

Actividad 2: Colaboracién con el Equipo de Ventas

Descripcién: Se colabord estrechamente con el equipo de ventas para identificar
oportunidades de mejora en el proceso de conversion. Se realizaron reuniones regulares
para revisar el feedback del cliente y proponer soluciones que optimizaran la experiencia

del cliente.

Procedimiento:

1.-Recopilar feedback del cliente a traves del equipo de ventas.
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2.-Analizar datos de conversion y puntos de friccion.
3.-ldentificar oportunidades de mejora en el proceso de compra.
4.-Proponer soluciones y ajustar estrategias segun sea necesario.

Este desarrollo detallado del procedimiento y descripcidén de las actividades realizadas

proporciona una guia clara sobre como se implementaron las estrategias para alcanzar

los objetivos de marketing digital.

Cronograma de Actividades

Optimizar la Presencia en
Linea:

1] X X X X X X
m | - |
T
0
3
2
0
X X
< K — S— e
Fomentar la Conversion y
X X X X

Retencion de Clientes:

ILUSTRACION 28 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES: ORGANIZAR Y PLANIFICAR TODAS LAS
TAREAS Y EVENTOS DE UN PROYECTO O ACTIVIDAD EN UN CALENDARIO DETALLADO.
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CAPTITULO 5: RESULTADOS
12.- Resultados

Compartir los resultados extraordinarios que la empresa ha logrado después de
implementar una estrategia de mercadotecnia exitosa. Gracias a un enfoque
cuidadosamente planificado y ejecutado, han experimentado un notable aumento en la
visibilidad de la marca, el compromiso del cliente y, lo mas importante, en las ventas. La
presencia en las redes sociales ha alcanzado nuevos niveles, con un crecimiento
significativo en seguidores y una participacion activa en las plataformas.

Esto ha generado una mayor conciencia de marca y una conexion mas profunda con la
audiencia objetivo. Ademas, las campafias publicitarias han sido excepcionalmente
efectivas, alcanzando a la audiencia clave en los momentos precisos y generando un
solido retorno de la inversion. Han observado un incremento notable en el trafico del sitio
web, asi como en las conversiones, lo que se traduce directamente en un aumento en
las ventas y los ingresos. La estrategia de contenido también ha desempefiado un papel
crucial en el éxito de la empresa. La creacion de contenido relevante y atractivo ha
captado la atencion de los clientes potenciales ademas de generar programas de
fidelizacién. En resumen, los resultados de la estrategia de mercadotecnia han superado
todas las expectativas. Se esta satisfecho por el impacto positivo que esto ha tenido en
el negocio.

Como resultado de estos logros sin precedentes, la empresa ha experimentado una
transformacion significativa en su posicion en el mercado y su relacion con los clientes.
El aumento en la visibilidad de la marca ha generado un eco positivo en toda la industria,

consolidando una reputacion como lideres innovadores y confiables en el campo.
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El compromiso del cliente ha alcanzado nuevas alturas, con una interaccion mas
profunda y significativa en las plataformas de redes sociales y canales de comunicacion.
Esta conexion méas auténtica con la audiencia objetivo ha fortalecido los lazos con los
clientes existentes y ha creado un ambiente propicio para atraer nuevos seguidores y

convertirlos en defensores entusiastas de la marca.

Las campafias publicitarias, meticulosamente disefiadas y ejecutadas, han sido
aclamadas por su efectividad y precisién en la segmentacion del mercado. Al llegar a la
audiencia clave en los momentos precisos, hemos logrado no solo captar su atencion,
sino también generar un impacto significativo en su comportamiento de compra,

traduciéndose directamente en un incremento notable de ventas y en ingresos.

La estrategia de contenido ha sido un motor clave de éxito, sirviendo como un medio
para educar, entretener e inspirar a la audiencia. La creacién de contenido relevante y
atractivo ha sido el punto de partida para la generacion de programas de fidelizacién que
han fortalecido aiin més la relacién con los clientes y han fomentado una base leal de

seguidores que respaldan activamente la marca.

En resumen, los resultados obtenidos a través de esta estrategia de mercadotecnia han

superado todas las expectativas, estableciendo un nuevo estandar de excelencia en la

industria y consolidando una posicion como lideres visionarios y progresistas.
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(O https://wa.me/c/5214493968969
& bluntsk8.shop

09 pabe.shop

ILUSTRACION 29 ENLACES DE REDES SOCIALES Y NUMERO DE CONTACTO TELEFONICO

A continuacién, se presentan las acciones ejecutadas en pos del éxito de la estrategia
de mercadotecnia en la empresa.

Blunt! Skateshop

1.7 mil Me gusta - 1,2 mil seguidores

WhatsApp Mensaje

Siguiendo -——-

Publicaciones Inforrmacicon Mas -

Detalles —

@» Pagina - Tienda de ropa

https://wa.me/c/S271T4493968969 yv 2
enlaces mas

< Centro Comercial "La Central” #29
Col. Centro , Pabellon de Arteaga, ---

Ve 4490 396 8969

ILUSTRACION 30 PAGINA DE REDES SOCIALES PERMITE QUE LA EMPRESA LLEGUE A UN
PUBLICO MAS AMPLIO AL COMPARTIR CONTENIDO RELEVANTE Y ATRACTIVO

La implementacion de una presencia activa en redes sociales implica una estrategia
integral de compromiso con nuestro publico objetivo. Al aprovechar estos canales
populares, no solo se esta estableciendo una via directa de comunicacién con los
clientes potenciales y existentes, sino que también se esta creando una comunidad en
linea en torno a la marca. A través de publicaciones regulares, contenido relevante y
participacion activa en conversaciones,se esta fomentando la interaccion y el

compromiso con la audiencia.
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Esto no solo permite conocer mejor sus necesidades y preferencias, sino que también
fortalece la percepcion de la marca como accesible, confiable y comprometida con
satisfacer las demandas del mercado. Ademas, al utilizar estratégicamente las redes
sociales para promover los productos, servicios y promociones, se esta ampliando la
visibilidad y alcance, lo que puede traducirse en un aumento en el trafico web,
conversiones y, en Ultima instancia, en el crecimiento de el negocio. En resumen, la
presencia activa en redes sociales no solo es una herramienta de marketing, sino
también un elemento clave en la estrategia global para construir relaciones sélidas con

los clientes y potenciar el éxito de la empresa en el mundo digital.

<Y =N =
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ILUSTRACION 31 TIENDA EN LINEA FACILITA LA COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS
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La creacion de una tienda en linea es una clara muestra de la capacidad para adaptarse
al entorno digital y responder efectivamente a las demandas del mercado actual. En la
era actual, la tecnologia y el internet desempefian un papel fundamental en la vida y en
el comercio. La transicién hacia una tienda en linea es una respuesta directa al cambio
en el comportamiento del consumidor, que cada vez mas prefiere la conveniencia y
accesibilidad de las compras en linea. Esta adaptacion permite ampliar el alcance,
superando las limitaciones geogréficas y alcanzando a clientes de otros lugares del
estado . Ademas, al reducir costos operativos y ofrecer una mayor flexibilidad en horarios
de operacion, una tienda en linea se convierte en una estrategia comercial inteligente. Al
mismo tiempo, brinda acceso a una gran cantidad de datos sobre el comportamiento del
cliente, lo que permite mejorar continuamente las estrategias de marketing y ventas. En
resumen, la creacion de una tienda en linea es esencial para mantenernos relevantes y

competitivos en el mundo digital actual.
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ILUSTRACION 32 DESCUENTOS PARA LA FIDELIZACION DE CLIENTES

La oferta de descuentos para la retencion de clientes resalta el compromiso con la
satisfaccion y fidelizacion de los clientes, lo cual refuerza la posicion como empresa
orientada al servicio y a la creacion de relaciones sélidas con los de clientes. Este
enfoque estratégico permite no solo mantener la lealtad de los clientes actuales, sino
también atraer a nuevos clientes que valoran el compromiso de una empresa con su
satisfaccion y bienestar. Ademas, al ofrecer descuentos como incentivo para la retencion,
demostramos nuestra disposicion a adaptarnos a las necesidades y expectativas
cambiantes de nuestros clientes, asegurando asi una experiencia continua y gratificante
con nuestros productos y servicios. En resumen, la politica de descuentos para la
retencion de clientes no solo es una herramienta efectiva para mantener la lealtad del
cliente, sino también un testimonio del compromiso con la excelencia en el servicio al

cliente.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

13.- Conclusiones del proyecto

La implementacion de una estrategia de mercadotecnia efectiva es fundamental para el
éxito de cualquier proyecto empresarial. Al finalizar este proyecto, se puede concluir que
una buena mercadotecnia no solo implica la promocion de un producto o servicio, sino
también la comprension profunda de las necesidades y deseos del mercado objetivo, asi
como la capacidad de adaptarse y responder de manera agil a los cambios en el entorno
empresarial. Ademas, se destaca la importancia de la diferenciacion, la comunicacion
clara y persuasiva, el uso adecuado de herramientas digitales y tradicionales, asi como
la evaluacion constante de los resultados para ajustar y mejorar continuamente las

estrategias.

En resumen, una buena mercadotecnia es clave para generar demanda, construir
relaciones sélidas con los clientes y alcanzar los objetivos comerciales de manera
efectiva y sostenible. Blunt Skateshop, ha dado un salto positivo al implementar
estrategias de mercadotecnia innovadoras y altamente efectivas. Desde el lanzamiento
de una tienda en linea, que ha sido fundamental para alcanzar a un publico mas amplio
y diverso, hasta la optimizacion de paginas web y la ejecucién de campafas publicitarias
en redes sociales, cada paso ha sido estratégicamente disefiado para maximizar el

alcance y promover una mayor interaccion con la audiencia.

La introduccion de descuentos especiales en ciertos productos ha sido especialmente
destacada, ya que no solo ha impulsado las ventas de manera significativa, sino que
también ha fortalecido la lealtad de clientes habituales y ha atraido a nuevos

compradores. Esta estrategia ha consolidado aun mas la reputacion como una marca
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que valora y reconoce la fidelidad de sus clientes, estableciendo conexiones mas

profundas y duraderas con la audiencia.

Al integrar estas estrategias de manera sinérgica, se ha logrado no solo mantenerse a
la vanguardia en un mercado altamente competitivo, sino también construir relaciones
mas solidas con clientes. Mirando hacia el futuro, se continuard capitalizando estas
tacticas exitosas mientras se explora nuevas oportunidades de crecimiento e innovacion
en la estrategia de mercadotecnia. En Blunt Skateshop, se comprometen a seguir

innovando y adaptarse para ofrecer la mejor experiencia posible a sus clientes.

CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

14.-Competencias desarrolladas y/o aplicadas

A continuacion, se detallan las competencias que han sido desarrolladas y fortalecidas

a lo largo del proyecto:

1.- Estrategias de mercadotecnia: Se demostré una competencia destacada en el disefio

e implementacién de estrategias innovadoras de mercadotecnia.

2.- Andlisis de mercado: Identificar oportunidades en un mercado altamente competitivo
es evidente en su enfoque en estrategias que le han permitido mantenerse a la

vanguardia.

3.- Analisis de Mercado: Gestion de clientes se ha demostrado una habilidad excepcional

para construir relaciones soélidas y duraderas con clientes.

4.- Creatividad y Disefio: Competencia excepcional en el ambito de la creatividad y el
disefio. Desde el disefio de su tienda en linea hasta la creacion de contenido para redes

sociales.
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5.- Gestion de Plataformas Digitales: La capacidad para gestionar eficazmente.

CAPITULO 8: FUENTES DE INFORMACION

15. Fuentes de informacién

(Larrate, 2018)

(Moreno, 2014)
(Gonzalez, 2014)

(kotler p. , direccion de mercadotecnia octava edicion , 2001)
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CAPITULO 9: ANEXOS

16.-Anexo 1.- constancia de situacion fiscal de la empresa

CEDULA DE IDENTIFICACIOM FISCAL

HACIENDA 2%sAaT

CONSTANCIA DE SITUACION FISCAL

Lugar y Fecha de Emisidn
FPABELLOM DE ARTEAGA , AGUASCALIENTES A 12
DE AGOSTO DE 2021

MRG0 1 00EHRT

Datos de ldentificacion del Contribuyente:

RFC: I RIS 1 OGS HRT

CURP: MR S0 1 OS HASRYROE
Mombre (s UBALDD

Primer Apsilido: MIRAMONTES

Spgundo Apollido: RANGOEA

Fecha inicio de operaciones: 14 DE OCTUBRE DE 2016
Estatus on ol padrén: ACTIVG

Fecha do dttimo cambio de estado: 12 DE DICIEMBRE DE 206
Mombrs Comercial:

Datos de Ubicacidn:

Codigo Postal: 20676

Tipo do Vialidad:

Nombre de Vialidad: HEROICO COLEGIC MILITAR

Humero Exterior: 44

Mumero |mterior:

Hombre de la Colonia: & DE MAYD

Nombre de la Localidad- ADOLFO LOPEZ MATEDS

Hombre del Municipio o Demarcacion Territorial: PABELLON OE
ARTEAGA

Nombre de la Entidad Federativa: AGUASCALIENTES

Entro Calle:

Pagina [1] de [3]
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¥ Calle:

posierior al bimesie que comesponda o)
Heclaracion.

lActividades Econdmicas:
Orden Actividad Ecomdmica Porcentaje | Fecha Inicio | Fecha Fin
1 Comeroio al par menoe de ropa nueva, de irajes regionales, disfaces, pieles finas, 40 2ANDEA
vestidos para nowia, undormes escolares, no confeccionados con cuen ¥ piel
] Comeroo al por menor oe eledonos, de oinos aparabcs de  comunicacion (30 2ANDE018
refacoones y aocesorios
2 Comeroo al por menor calzado, aguietas, tintas, plantilas, acossonos del calzado {3 2AN0RA
Regimenes:
Régimen Fecha Inicio | Fecha Fin
Fiégimen de Incorporacicon Fiscal 2ANEA
|Obligaciones:
Descripcion de la Obligacidn Descripcion Vencimiento Fecha Inicio | Fecha Fin
Fago definitivo bimesiral de VWA i mas tardar e GRimo dia del mes inmediato) 230052018
posterior al bimes¥e que comesponda g
Heclaracion.
Fago definitiva bimestral del RIF W mas tardar & GRimo dia del mes inmediato] 2300872018

Sus datos personales son incorporados y protogidos en los sistemas ded SAT, de conformidad con los Lineamientos de Proteocin de Datos
Parsonales y con diversas disposicionos fiscalos y legales sobro confidencialidad y proteccion do datos, a fin de sjorcer las fscultades

conforidas a la autoridad fiscal.

5i desea modificar o comegir sus datos personales, puede soudir a cualquier Madulo de Servicios Tributarios wo a través de la direccion

http:iisat. gob.mx

“La commupcidn Hene consecuencias jdendncialal i conoces algin

de: www.satgobmx, denunciasisat.gob.mx, desde Maxico: 01 (56) BOS2 2323, dosde ol exiranjero: 1 244 28 T3 803, SAT movil o
woarw.gob. moc's#p”.

Cadena Original Sello: 2021081 2 MIRLSI100SHRTICOMETANCLA DE SITLMCION FISCALL

Sollo Digital: HAdbOno BEWEN SeC DL yjopybMgS 1015+ 0H3n RMV L s KisleOdbolXogr PaTlsnr=0j0s0 5 FO+-4 I BLIwuva)

o acto de corrupcion o delito presenta una gueja o denuncia a través

OBgtO0 Sz hdgv D TK nafSBAHS JZC THAWANMEMEsozbdmu FOAZ K frsiF TMU EGof08G 1 BEPWyqliRFx+ MBza
=

ILUSTRACION 32 CONSTANCIA DE SIATUACION FISCAL
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