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Anexos



INTRODUCCION

El presente trabajo muestra la investigacion realizada para comprobar si realmente las
Tecnologias de la Informacién (TI) actualmente han tomado gran importancia en el area
de marketing y ventas en las empresas, asi como las consecuencias que se pueden
generar dentro de una MIPYME de la industria mueblera, por no hacer uso de ellas o

por llevar a cabo una mala administracion de las mismas.

Se analizan las situaciones actuales de las MIPyME y la Industria Mueblera a nivel
nacional y a nivel macroeconémico, conforme a diversas fuentes, asi como casos de
éxito, que han tenido algunas organizaciones de dicha industria por el uso de alguna
herramienta de Tl (pagina web institucional, redes sociales, e-commerce, aplicaciones
moviles, la nube, etc.), ademas de una investigacion de campo profunda dentro de una
pequefia empresa del giro industrial, especificamente de la industria mueblera
(Decoraciones RIAL S.A. de C.V.), con el fin de plantear una estrategia que solucione el
principal problema que tiene actualmente: no tener ningin medio para publicitarse y
promocionarse mas alla de su cartera de clientes, Unicamente a través de
recomendacion de boca en boca, lo que ha causado caida en sus ventas durante los
ultimos afios y como consecuencia de ello, la contraccién financiera y de personal que

labora en la misma.

Con base en lo anterior, se determina el resultado de la hipotesis planteada, mismo que
permitird a la empresa Decoraciones RIAL comenzar a tomar decisiones para buscar
reducir o mitigar sus problematicas, permanecer en el mercado durante mas tiempo y

volverse mas competitiva.



Metodologia.

Es una investigacion de tipo explicativa, observacional y transversal. Es explicativa,
puesto que se requiere identificar y analizar las razones por las que actualmente es
indispensable hacer uso de las Tl en las estrategias de mercado, asi como las ventajas
y/o desventajas que puede generar el hacer uso de ellas, con el fin de explicar si
realmente el uso de las Tl en el area de marketing contribuye a la atraccion de clientes,
mejorar la demanda de productos y servicios, y por consecuencia mantener la
permanencia en el mercado en donde se desempefie la empresa. Es observacional,
pues se pretende analizar si existen casos de éxito y/o fracaso de la implementacion de
Tl en las estrategias de mercado y, es transversal, debido a que se medira si realmente
se atraen mas clientes y si aumenta la demanda de productos y servicios al
implementar el uso de Tl en las estrategias de marketing, asi como su permanencia en

el mercado.

A partir de las teorias de marketing que se han desarrollado en los ultimos afios y a la
necesidad de nueva tecnologia para llevarlas a cabo se requiere analizar y comparar
los casos de éxito o fracaso relacionados con el uso de las Tl dentro de las estrategias
de mercado aplicadas por las MIPyME mexicanas de la industria mueblera. Al no tener
acceso a una muestra representativa, el método a usar para esta investigacion sera el
método deductivo, por el cual:
» Se buscaran casos de éxito y/o fracaso para comparar la relacion entre usar o no
las TI como estrategia de mercado digital dentro de la industria a investigar.
= Se realizaran encuestas a posibles clientes parta conocer su opinién en cuanto al
uso de herramientas de TI por parte de las empresas de la industria a investigar.
= Se analizard si existe un aumento en la atraccion de clientes y ventas de las
empresas al implementar el uso de Tl como herramienta de estrategias de

mercado.



Planteamiento del problema.

La empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V, empresa familiar perteneciente a la
industria mueblera mexicana, con 24 afios en el mercado, Unicamente se ha
promocionado a través de su cartera de clientes, quienes han dejado de abrir
sucursales debido a las dltimas crisis econdmicas que se han presentado en el pais.
Con solo la recomendacién de “boca en boca” de estos clientes, en la empresa se
desencadena una caida en ventas, teniendo como consecuencias, contracciones

financieras y de personal que labora en la misma.

Se requiere investigar las razones por las que actualmente es necesario hacer uso de
las TI en las estrategias de mercado de las MIPyME mexicanas de la industria
mueblera, que propicia un éxito y permanencia en el mercado; asi como, determinar
una estrategia que encauce a Decoraciones RIAL a ampliar su mercado, por medio de

las Tly le permita mantener y captar nuevos clientes.

Objetivos e hipotesis

Con base en la problematica que se desea investigar, y para poder desarrollar esta
tesis, se plantearon los objetivos, preguntas e hipétesis que se requerian comprobar

con dicha investigacion. A continuacion, se mostraran los mismos:

e Pregunta principal: ¢Por qué en la actualidad el uso de las Tl como estrategia
de mercado de las MIPyME mexicanas de la industria mueblera incrementa el
namero de clientes y logra su permanencia en el mercado?

e Objetivo principal: Identificar la forma en que el uso de las Tl como estrategia
de mercado incrementa el nimero de clientes de las MIPyME mexicanas de la

industria mueblera, para lograr su permanencia en el mercado.



Hipotesis principal: El uso de las Tl como estrategias de mercado de las

MIPYME mexicanas de la industria mueblera, genera incremento en el nimero

de clientes y ventas, y con ello se logra su permanencia en el mercado.

Preguntas Secundarias:

1.

¢Cuéles son las TI utilizadas como estrategia de mercado de las MIPyME
mexicanas de la industria mueblera para generar un incremento en su
namero de clientes y ventas?

¢,De qué forma el uso de las Tl como estrategia de mercado de las MIPyME

mexicanas de la industria mueblera logra que permanezcan en el mercado?

Objetivos Especificos:

1.

Identificar las Tl utilizadas actualmente como estrategia de mercado de las
MIPYME mexicanas de la industria mueblera para generar un incremento en
su namero de clientes y ventas.

Identificar la(s) forma(s) en que el uso de las Tl como estrategia de mercado
de las MIPyME mexicanas de la industria mueblera, contribuyen a su

permanencia en el mercado.

Hip6tesis Secundarias:

1.

La pagina web corporativa, las redes sociales, aplicaciones y programas de
disefio son las TI utilizadas como estrategia de mercado de las MIPyME
mexicanas de la industria mueblera, para generar un incremento en su
namero de clientes.

El uso de las Tl como estrategia de mercado de las MIPyME mexicanas de la

industria mueblera, logran su permanencia en el mercado.



Antecedentes

Debido a los avances tecnoldgicos que se han desarrollado de manera acelerada en los
altimos afnos, las empresas han optado por desarrollar nuevos programas, herramientas
y aplicaciones para la realizacion de sus operaciones, con el fin de mejorar la atencién
hacia sus clientes y crear valor en sus productos y servicios mediante el uso de
herramientas y portales dentro de la Web, ya que resulta ser mas eficiente, mas
econdémico y la informacion puede llegar a una mayor cantidad de personas. Lo
anterior ha generado un gran impacto en cuanto al cambio en la sociedad moderna y en
la forma en que realizan sus actividades cotidianas en comparacion a como se hacia en

el pasado. Por ejemplo:

Publicacién de una vacante

ANTES ACTUALMENTE

* Se hacia en medios impresos

como perlodlcos 0 anuncios. e Internet. Mediante medios

«  Pegando la informacién de las electronicos como portales de

vacantes dentro de sus empleo, aplicaciones o paginas

instalaciones para que cualquier web de las mismas empresas.

interesado pudiera postularse.

Busqueda de un proveedor

ANTES ACTUALMENTE

* Se hacia en medios impresos
como Seccién Amarilla. ¢ Internet. Mediante buscadores,
redes sociales o paginas web de

* Recomendaciones boca a boca. o
las organizaciones.




Esto nos indica que en la actualidad las personas requieren constantemente la solucion
mas eficiente a sus problemas buscando aquellas herramientas que les pueden facilitar
a realizar casi cualquier actividad en su vida cotidiana con un minimo esfuerzo y es en

donde la tecnologia entra en sus vidas.

Muchas de las grandes empresas han optado por aprovecharse de estos avances
tecnoldgicos y se han adaptado al cambio y a las nuevas formas de hacer las cosas por
medio de las TI, con el fin de hacerse mas competitivas en el mercado, pero algunas
otras se resisten o se resistieron a hacerlo y han terminado siendo olvidadas en el
pasado. Algunos ejemplos de estas ultimas son las empresas Blockbuster y Kodak. Si
eso llega a ocurrirle a grandes empresas porgue no habria de ocurrirle a las MIPyME

gue en ocasiones ni siquiera son conocidas localmente.

Como se mencion0 anteriormente algunas de las herramientas que ofrecen las nuevas
Tl han tenido un crecimiento constante en los ultimos afios hasta convertirse en
tendencias, por lo cual la mayoria de las empresas se han optado por aprovecharse del
uso de las mismas ya sea para atraer clientes potenciales, para posicionar su marcay
sus productos y/o servicios, promocionar algin producto o servicio, o simplemente para
brindar una atencion mas personalizada a sus clientes y asi generarles una mayor
confianza. Algunas de estas herramientas que pueden ayudar a las MIPyME por sus
“bajos costos” podrian ser, por citar los mas utilizados: las redes sociales, los sitios web
oficiales de las empresas, el comercio electronico, desarrollo de aplicaciones, entre

otros.

Existen diversos casos de éxito documentados, los cuales han sido alcanzados por
algunas empresas de la industria mueblera, generados gracias al uso de las
herramientas de Tl mencionadas anteriormente. Estos casos y algunos de los consejos
gue nos brindan algunos autores para mejorar el uso y aprovechar de mejor manera

dichas herramientas, seran presentados en capitulos mas adelante.



CAPITULQO 1. Marco teodrico

En la literatura existen varios estudios que analizan aspectos relacionados a la
implementacion de las Tecnologias de la Informacion (Tl) en diferentes areas de las
organizaciones, con el fin de mejorar sus procesos, resultados y hacerse mas
competitiva. Esta investigacion se enfoca Unicamente en el uso de las TI como
herramienta para las estrategias de mercado utilizadas por las MIPyME mexicanas para
poder identificar cuales son las ventajas y/o desventajas de hacer uso de las mismas,
cudles son las que mas utilizan y las que sus clientes consideran como indispensables
al evaluar a sus posibles proveedores, para asi explicar si realmente el uso de las Tl en
el area de marketing contribuyen a atraer nuevos clientes, mejorar sus utilidades y por
consecuencia mantener su permanencia en el mercado. Debido a esto es necesario

conocer los conceptos mas importantes de administracion, marketing y TI.

1.1Administracidon

En cualquier organizacion es necesaria la administracion ya que con ayuda de esta
ciencia se podran cumplir con los objetivos de esta investigacion mediante un proceso

administrativo.

1.1.1  Concepto de administracion

“La palabra administracion viene del latin ad (hacia, direccion, tendencia) y minister
(subordinacion u obediencia), y significa aquel que realiza una funcion bajo el mando de
otro, es decir, aquel que presta un servicio a otro” (Chiavenato, 2006, p.10.).

La administracion es una “Ciencia compuesta de principios, técnicas y practicas, cuya
aplicacién a conjuntos humanos permite establecer sistemas racionales de esfuerzo
cooperativo, a través de los cuales se pueden alcanzar propdsitos comunes que no se
pueden lograr individualmente en los organismos sociales.” (Jiménez, citado por
Hernandez, 2006, p.4)



Otro autor define la administracion como “El acto de administrar como planear,
organizar, dirigir, coordinar y controlar” (Fayol, citado por Chiavenato, 2006, p.70)

Para José Antonio Fernandez Arena, (1991) “La administracion es una ciencia, una
técnica y un arte.” (p.29)

Por lo anterior, para fines del presente trabajo, se define el concepto de administracion
lo defino como una ciencia que se encarga de cumplir los objetivos de una
organizacion mediante técnicas que permitan una correcta distribucion de los recursos

humanos, materiales, financieros y tecnolégicos.

1.1.2  Teoria General de la Administracion (TGA)

“La TGA estudia la administracion de las organizaciones y empresas desde el punto de
vista de la interaccién e interdependencia de las seis variables principales (tareas,
estructura, personas, tecnologia, ambiente y competitividad)”. (Chiavenato, 2006, p.11.)
En cualquier empresa se asignan y realizan tareas por parte de cada elemento de la
misma, las personas son indispensables como empleados y como consumidores, el
ambiente de trabajo es importante para su correcta elaboracion, se debe mantener una
estructura sélida en su organigrama asi como en la forma en que se trabaja, pero es
necesaria la tecnologia para lograr una mayor competitividad y por todo lo anterior es
aplicable la TGA.

1.1.3 Proceso administrativo

Henry Fayol establece el siguiente proceso administrativo: (Fayol, citado por
Chiavenato 2006, p.70)

1. Planeacion: Avizorar el futuro y trazar el programa de accion.
Organizacion: Construir las estructuras material y social de la empresa.
Direccion: Guiar y orientar al personal.

Coordinacion: Enlazar, unir y armonizar todos los actos y esfuerzos colectivos.

ok~ 0N

Control: Verificar que todo suceda de acuerdo con las reglas establecidas y las
ordenes dadas.



1.2 Marketing

Lerma, A. y Marquez, E. (2010) definen el marketing como “el proceso social y
administrativo necesario para llevar y hacer operar con éxito un producto (bien, servicio,
ideologia, opcion politica, creencia, etc.) en un determinado mercado, a fin de satisfacer
las necesidades y deseos de los posibles consumidores y usuarios, al tiempo que
cumple con la mision y objetivos comerciales de la organizacion promotora del

producto, asegurandole su permanencia y crecimiento”. (p.3)

1.2.1  Conceptos basicos utilizados en marketing

Los siguientes conceptos son importantes en esta base teorica para que no exista
ninguna duda respecto a los temas posteriores.
Mercado: “Conjunto de personas o unidades de negocios que consumen/utilizan un
producto o servicio, o las que pueden inducir a que lo consuman/utilicen”. (Fischer,
2008, p. 21) otro concepto es; “personas u organizaciones con necesidades que
satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo; alternativamente, cualquier
persona o grupo con los que un individuo o una organizacion tienen una relacion de
intercambio actual o potencial”. (Stanton y otros, 2007, p.10)
Necesidades: Para Kotler, P. y Armstrong, G. (1991) las necesidades “son las
experiencias de un estado de carencia que experimenta el individuo y se dividen en:

e Fisicas béasicas (alimento, vestido, calor y seguridad)

e Sociales (pertenencia y afecto)

¢ Individuales (conocimiento y expresion)”. (p.6)
Deseos: “Es la forma que adopta una necesidad humana tal como lo configura la
cultura y personalidad del individuo.” (Kotler y Armstrong, 1991, p.6)
Demanda: “Es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir, es decir,
son deseos humanos respaldados por un poder adquisitivo”. (Kotler y Armstrong, 1991,
p.6)
Oferta: “La oferta es la cantidad de bien o servicio que el vendedor pone a la venta”.
(Navarro, J., 2008)



Producto: “Es cualquier cosa que puede ofrecerse a la atenciéon de un mercado para
su adquisicion, utilizacion o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo:
incluye bienes tangibles e intangibles”. (Kotler y Armstrong, 1991, p.7)
Un producto es todo aquello que recibe una persona en un intercambio, puede ser
tangible o intangible. (Charles y otros, 2008, p.304)
Competencia: Es la rivalidad entre empresas que se da directa o indirectamente dentro
de un mercado potencial y de acuerdo con el articulo de Emprendaria (2008) “se
dividen en:

a. Competencia directa.
Son todos aquellos negocios que venden un producto igual o casi igual al nuestro y que
lo venden en el mismo mercado en el que estamos nosotros, es decir, buscan a
nuestros mismos clientes para venderles practicamente lo mismo.

b. Competencia indirecta.
La forman todos los negocios que intervienen de forma lateral en nuestro mercado y
clientes, que buscan satisfacer las mismas necesidades de forma diferente y con
productos substitutos”.
Posicionamiento: De acuerdo con los autores Kotler, P. y Armstrong, G., (1991) el
posicionamiento lo definen como “La forma en que el producto esta definido por los
clientes segun ciertos atributos importantes, esto es el lugar que ocupa en su mente en
relacion con los de la competencia”. (p.239) vy por otro lado con base en el libro
Publicidad Kleppner Otto podemos definirlo como “El hecho de colocar un producto
dentro del estilo de vida del comprador”. (p.80)
Marca: “Es un nombre, término, simbolo, disefio, 0 combinacion de estos elementos
que identifican los productos de un vendedor y los distingue de los productos de la
competencia”. (Charles y otros, 2008, p.314)
Intercambio: “Es el acto de obtener de alguien un objeto deseado ofreciendo algo a
cambio”. (Kotler y Armstrong, 1991, p.7). También se entiende como “la idea de que la
gente cede algo para obtener algun bien o servicio que desea”. (Charles y otros, 2008,
p.6)
Mercado meta: “Grupo de personas u organizaciones para las que una compafia

designa, implementa y mantiene una mezcla de marketing que pretende satisfacer las
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necesidades de ese grupo, lo que resulta en intercambios mutuamente benéficos”.
(Charles y otros, 2008, p.239)

1.2.2  Plan de marketing

El plan de marketing es un documento escrito que funge como manual de referencia de
las actividades de marketing para el gerente del area y para gerentes de areas afines a
marketing. Este plan constituye la base con la cual es posible comparar el desempeiio
actual del esperado proponiendo actividades claramente delimitadas que ayudan a
empleados y gerentes a comprender y a trabajar para alcanzar las metas comunes.

De acuerdo con W, Charles y otros (2008) nos mencionan en su libro Marketing que la
preparacion de dicho plan “permite examinar el ambiente de marketing en conjunto con
la situacién interna del negocio. Para la elaboracién de este plan se llevan a cabo los

siguientes seis pasos:

Declaracion de la mision del negocio: ¢, En qué negocio estamos?
Objetivos del marketing: ¢ Qué se lograra con estas actividades?
Andlisis situacional (FODA).

Estrategia de marketing (Estrategia de mercado objetivo y mezcla de marketing).

o bk 0 DN PR

Presupuestos, calendarios de puesta en marcha, investigacion de mercados y
del consumidor.

6. Implementacion, evaluacién y control”. (p. 39-42)

1.2.3 Matriz FODA

La matriz o analisis situacional FODA como se menciona en el parrafo anterior es un
método utilizado para evaluar: Fortalezas y Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
La evaluacion interna se refiere a las fortalezas y debilidades, y por otra parte la
evaluacion externa se refiere a las oportunidades y amenazas.
En el andlisis FODA:
v Las fortalezas se refieren a los factores criticos positivos con los que se cuenta.
v Las debilidades se refieren a los factores criticos negativos que se deben reducir

o eliminar.
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v Las oportunidades se refieren a los aspectos positivos externos que podemos
aprovechar utilizando nuestras fortalezas.

v Las amenazas se refieren a los aspectos negativos externos que podrian
obstaculizar el logro de nuestros objetivos.

“Los elementos del FODA se pueden combinar a través de una matriz con el fin de

conocer donde se encuentran las maximas oportunidades junto con las fuerzas de la

empresa, o bien las debilidades junto con las amenazas”. (Hernandez, 2006, p.326)

1.2.4 Segmentacion de mercado
El segmento de mercado consiste en un subgrupo de gente o empresas que comparten

una o mas caracteristicas que provocan necesidades de productos similares.

Ahora, el proceso de dividir un mercado en segmentos o grupos identificables, mas o
menos similares y significativos se llama segmentacion de mercado. El propdsito de
esta segmentacion es que el mercadologo ajuste las mezclas de marketing a la medida

de las necesidades de uno o més segmentos especificos.

1.2.5 Mezcla de marketing

Es el conjunto de herramientas tacticas controlables del marketing que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. “La mezcla de
marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su
producto”. (Kotler y Armstrong, 1991, p.47)
“La mezcla de marketing representa aquellas variables controlables que una empresa
utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas en el mercado meta”. (Kotler y
Armstrong, 1991, p.47)
Los elementos de la mezcla original son:

e Precio

e Plaza o Distribucion

e Promocion

e Producto o servicio
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1.2.6  Investigacion con analisis cualitativo
Esta investigacion permite penetrar, a través de las ciencias de la conducta, el porqué

del comportamiento del consumidor, lo que ayuda a entender la naturaleza de sus
motivaciones y frenos psicoldgicos.
“Esta investigacion es utilizada en gran medida como investigacion exploratoria, se
basa en impresiones y se realiza entre pequefios grupos de personas que entrevistaran
en grupo o individualmente, con las siguientes opciones:

e Sesiones de grupo.

e Observaciones.

e Entrevistas de profundidad.” (Fischer y otros, 2008, p.30)

1.2.7 Publicidad

La publicidad es una de las cuatro herramientas de la promocién, su propésito es
contribuir a la vinculacion cognoscitiva y la persuasion de los destinatarios del mensaje
para que conozcan, acepten, deseen y adquieran un producto o servicio.

Entonces la publicidad “es la comunicacién pagada a través de los medios masivos de
comunicacién, cuyo proposito es informar e incentivar la adquisicion de un producto,

servicio o concepto”. (Lerma, 2004, p.2)

1.2.7.1 Objetivos de la publicidad

El autor Lerma, A. (2004) nos menciona que los objetivos publicitarios deben ser
realistas, especificos, medibles y claros, por ejemplo:

1. Incrementar las ventas y, con ello, las utilidades.

2. Mejorar el posicionamiento de la empresa, marcas y productos de sus
distribuidores.

3. Atraer a nuevos distribuidores.

4. Elevar la satisfaccion de los consumidores y usuarios mediante el incremento del
consumo de los bienes y servicios anunciados, ademas de incidir en el
mejoramiento del nivel.

5. Incrementar el nivel de “fidelidad” de los clientes.

6. Conservar a los clientes actuales y atraer nuevos clientes. (p. 3-4)
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1.2.7.2  Proceso de un plan de publicidad

Una campafia publicitaria es un conjunto de acciones o esfuerzos concretos y

secuenciados que se realizan para el logro de un fin durante un determinado periodo;

normalmente un plan publicitario comprende varias campanas.

El autor Lerma, A. (2004) nos menciona que el proceso para desarrollar un plan de

publicidad debe contener los siguientes pasos:

1.
2.

© 0o N o 0 b

“Contar con una razoén suficiente para desarrollar un plan de publicidad.

Asignar la tarea y los apoyos necesarios internos y externos requeridos para
desarrollar el plan.

Tarea de investigacion y estudio de diversos elementos relacionados con la
publicidad y los elementos mercadolégicos.

Tarea de andlisis de la informacion.

Tarea creativa que implica la combinacion de mensajes, imagenes y medios.
Presentacion y en su caso, aprobacion de la alta direccion.

Puesta en marcha del plan de publicidad.

Operacion del plan.

Evaluacion del desempefio del plan.

10. Activacién de medidas correctivas en caso de que exista alguna deficiencia de su

desempeiio o que hayan surgido nuevos elementos o variables no contempladas

en el plan original.

11.Reinicio del proceso para la formulacion del plan de publicidad correspondiente

al siguiente periodo.” (p. 96-100).

1.2.7.3 AIDA

“‘Este esquema publicitario tiene relacién directa con la efectividad del mensaje

publicitario y significa:

A= Captar la atencion

I= Interesar

D= Provocar el deseo y convencer

A= Motivar a la accion”. (Lerma, 2004, p.97-99)
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1.2.7.4 Comunicacion
La comunicacion es fundamental para transmitir un mensaje publicitario puesto que “es

el proceso por el cual los seres vivos, en especial los seres humanos, intercambian
conocimientos, expresan afecto, necesidades y deseos, ensefian y aprenden. Mediante
esta se solicita y otorga la cooperacion que permite la realizacion de las tareas
necesarias para obtener los objetivos de cualquier comunidad de individuos”. (Lerma,
2004, p.29-30)

La comunicacion se utiliza para cualquier actividad y en el caso de la publicidad es
importante llevarla a cabo ya que con ella los consumidores podran conocer el producto

0 servicio gue se les ofrece y asi adquirirlo.

1.2.8 Publicidad en redes sociales

1.2.8.1 Concepto de red social

Una red social, es un grupo de personas que generalmente cuentan con gustos,

preferencias o intereses en comun.

De acuerdo con el autor Celaya, J. (2008) nos menciona dentro de su definiciébn que “se
puede representar en forma de una o varios grafos en donde los nodos representan

individuos y las aristas las relaciones entre ellos”. (p.92)

Generalmente se tiende a confundir la definicion de una red social con los lugares en
Internet donde las personas publican y comparten todo tipo de informacion, personal y
profesional, con terceras personas, conocidos y absolutos desconocidos, pero estos
lugares Unicamente son las herramientas de comunicacion utilizadas actualmente por

las redes sociales.
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1.2.8.2 Tipos de herramientas de comunicacion para redes

sociales

Dado que existe una gran diversidad de herramientas de comunicacién para redes
sociales es casi imposible mencionarlas todas asi que solo mencionare tres grupos;

redes profesionales, redes generalistas y redes especializadas.
De acuerdo al autor Celaya, J. (2008), cada grupo de redes sociales se refiere a:

- Redes profesionales: La mayoria de los miembros de estas plataformas la utiliza para
incrementar y gestionar su red de contactos con fines profesionales.
Independientemente de sector al que pertenezca, cualquier usuario puede establecer
nuevos contactos profesionales con usuarios de diferentes actividades econdmicas o
profesionales, contratar asesoramiento de especialistas, buscar trabajo, participar en
eventos, conocer otros puntos de vista profesionales, etc. Dado que esas redes
sociales giran casi exclusivamente alrededor del conocido “networking”, el numero de

participantes es infinitamente menor que en las redes generalistas.

- Redes generalistas: En general en este tipo de redes sus usuarios comparten fotos,
masica, videos, diarios personales y opiniones sobre infinidad de temas. A diferencia
del modelo de Linkedln y Xing, donde predomina la autenticidad de los perfiles
publicados, las redes generalistas cuentan con infinidad de perfiles ficticios y con casi
nulo control sobre los mismos. Entre las redes méas conocidas en este grupo se

encuentran: Facebook, MySpace, Tuenti.

- Redes especializadas: También conocidas como redes verticales, son creadas con el
fin de unir a un grupo de personas con un tema de interés especifico. Este tipo de redes
se ven con un futuro prometedor ya que agregan a personas que buscan compartir
experiencias y recomendaciones con otras personas con los mismos gustos y aficiones.
Las grandes empresas consideran que este tipo de redes sociales aportan una mayor

rentabilidad y eficacia a sus campafas de comunicacion on-line debido a la alta
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segmentacion del publico usuario. Entre las redes mas conocidas en este grupo se
encuentran: LinkedIn, Xing, Viadeo. (pp. 95-99, 110-112 y 128-131)

1.2.8.3  ;Qué puede hacer una empresa con las herramientas

de comunicacion para redes sociales?

El intercambio de opiniones y afinidades permiten a las empresas conocer, con muchos
detalles, rasgos clave de la personalidad y estilos de vida de los usuarios, al subir y
compartir fotos de su familia, fotos o reuniones a las que ha asistido, viajes que ha
realizado, portadas de libros u otros productos que han comprado, etc.

Asi, las empresas tienen varias alternativas a la hora de determinar su presencia con
este tipo de herramientas de comunicacion para redes sociales como nos especifica el
autor Celaya, J. (2008):

1. Creacion de un perfil corporativo: Es la manera de demostrar la afinidad del
usuario por una marca determinada, un ejemplo de este tipo de acciones es la
creacion de un link que lo traslade directamente a su micro sitio o pagina Web.

2. Creacion de un grupo de interés: Las empresas pueden crear un grupo de
interés dentro de las plataformas para agregar a posibles personas interesadas
en esa compafia producto o servicio.

3. Segmentacion de mercado: La tecnologia de este tipo de plataforma permite a
las empresas segmentar los perfiles de los usuarios o infinidad de criterios,
desde los tipicos de edad o sexo hasta segmentaciones mas sofisticadas
relacionadas con criterios basados en geo-targeting, como “quien habla con
quién” y “de qué”; y con ello la empresa puede realizar ofertas mas relevantes
para las necesidades de sus potenciales compradores.

4. Aplicacion de encuestas: La mayoria de estas plataformas aporta a todos los
usuarios herramientas para crear encuestas o profundizar en datos o
estadisticas relativas a determinado grupo demografico. Mediante estas
herramientas, las empresas obtienen una informacion de mercado previa al

lanzamiento de un producto o servicio.
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5. Andlisis del comportamiento del usuario: A través de este analisis las empresas
pueden determinar quién es la persona o colectivo de una comunidad que inicia
el proceso de boca en boca que propaga un determinado producto, quienes
compran primero o cuales son los usuarios que no compran, pero son
prescriptores fundamentales en el proceso de venta.

6. Atencion al cliente: La innovacién y actualizacion en todo momento en las redes
sociales y pagina Web es una excelente manera de mantener a nuestro publico
objetivo permanentemente informado sobre nuestros productos y servicios.

7. Publicidad on-line: Todas las redes sociales ofrecen la posibilidad de llevar a

cabo acciones publicitarias en su plataforma, desde la interaccion de banners
tradicionales y la compra de palabras clave hasta la creacion de eventos o el
patrocinio de contenidos.
Las empresas no deben olvidar que la principal via de ingresos de estas
plataformas es la publicidad, por lo que sus gestores estaran muy interesados en
asesorarles sobre cual es el mejor formato para llegar a su publico objetivo en
esa red social.

8. Escuchar las conversaciones: Aquellas empresas que hacen un andlisis
permanente del comportamiento de los usuarios (informacién personal que
aportan a través de sus comentarios, descargas, envios a terceros etc.), llevado
a cabo por los responsables de comunicacion de una empresa pueden facilitar
informacion de mercado muy valida para la toma de decisiones de los
departamentos de marketing y ventas. (p.141-145)

1.3 Las Tl como estrategia de mercado
1.3.1  Definicion de TI

Algunas definiciones de dicho término:
1. Las tecnologias de la informacién son todas "aquellas herramientas y métodos
empleados para recabar, convertir, almacenar, proteger, procesar, transmitir y

recuperar la informacion”. (Bologna, 1997).
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2. Es el Hardware y el software que actuan en el proceso de captura, transmision,
almacenamiento, recuperacién, manipulacién y muestra de datos. (Alter, 1999).

Ya que tenemos mas claro el concepto de lo que son las tecnologias de la informacion
podemos darnos cuenta que actualmente las mismas estan cambiando la forma
tradicional de hacer las cosas, como por ejemplo en las empresas privadas o publicas,
el personal en sus diferentes areas y puestos de trabajo utilizan las Tl cotidianamente
mediante el uso de Internet, en los sistemas empresariales, el pago electrénico de la
némina, factura electrénica, las nuevas tendencias de computacién en la nube (cloud

computing), entre otros.

Otro ejemplo claro que se ha generado en las empresas en los Ultimos afios, han sido
los cambios en los procesos de administracion, manufactura y ventas en los cuales las
Tl se han expandido en gran medida debido a la ventaja competitiva que se puede
obtener, sin embargo es preciso encontrar procedimientos acertados, asi como
disponer de recursos financieros y recursos alternativos de accion para que dicha
tecnologia sea adaptada a las necesidades del momento y pueda ser implementada,
siempre tomando en cuenta la Seguridad Informatica para minimizar o mitigar los

riesgos que pudiesen presentarse en el futuro.

1.3.2 Relacion de las TI con MKT

Como mencionamos anteriormente las Tl estdn cambiando la forma tradicional de hacer
las cosas en diferentes areas, y para efectos de esta investigacién nos enfocaremos en
las areas de marketing y ventas, basandonos en los cambios que se han tendido que

hacer vy la relacion que ha generado con el area TI.

De acuerdo con la investigacion Cutting across the CMO-CIO divide, Digital drives a
new wave of collaboration presentada por la empresa Accenture en 2014 nos hace
referencia a dos aspectos importantes que se estaban generando desde el afio 2012 en

las empresas continlan hasta la fecha, los cuales son: La importancia que se esta
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teniendo en la alineacion entre el &rea de Tl y la de Marketing y la creacién de

confianza entre ambas areas.

La principal razén por la que se ha generado esta alineacion entre las 2 areas es el
hecho de que el marketing ahora se hace de manera predominantemente digital, debido
a que esta basado en generar experiencias para sus clientes mas que vender productos
como tal, lo cual genera que se requiera del desarrollo de nuevas tecnologias
(herramientas, programas, aplicaciones moviles, etc.) especializadas para marketing,
con el fin de generar ventajas competitivas para la organizacion, o para poder
almacenar, gestionar de una manera mas eficaz los grandes volimenes de informacién

gue maneja el area para la toma de decisiones.

Como se puede apreciar en el estudio de Marketing Digital y Social Media 2014 de la
Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI), los canales y herramientas mas utilizados
por las empresas y por las personas para implementar una estrategia para promocionar
y vender sus productos y/o servicios de forma digital, asi como los canales mas usados

por los usuarios o clientes para adquirirlos son:

1. Social Media: Se trata de una nueva forma de comunicacién utilizando como
herramientas, entre otros, las redes sociales e influencers. Con el Social Media
ha cambiado la forma de gestionar la informacién logrando asi que el usuario
tenga un papel activo pasando de ser un simple lector a ser un generador de
contenido, ya que es una persona que opina, critica y recomienda segun su
experiencia. Este canal permite una comunicacion bilateral y la distribucion de
contenidos a un gran publico de forma rapida y directa a la vez que éstos pueden
responder e interactuar.

La empresa que use este canal debe desarrollar previamente su estrategia de
social media y el responsable de la gestion de las cuentas y la estrategia es
llamado Community Manager, el cual debe tener amplio conocimiento de la

empresa y conocer que ofrece, ademas de saber utilizar diversas herramientas
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que nos brindan para poder analizar y sondear qué se habla de la empresa e ir
trabajando qué quiere que se diga realmente.
Las 5 redes sociales mas utilizadas por las personas son: “Facebook, Twitter,
YouTube, Instagram y Pinterest”. (Asociacion Mexicana de Internet, 2014, p.57.)
E-mail Marketing: Se trata de la creacion de un concepto o campafia, su
desarrollo, el envio de correos electronicos, asi como el seguimiento, control y
analisis de los resultados de la campafia, lo cual posibilita llegar a un amplio
publico al que le podras presentar una propuesta especifica y personalizada de
tu negocio ya que se tiene la posibilidad de segmentar dependiendo de varios
factores que se pueden tener en cuenta en cada caso. Normalmente hay dos
tipos de objetivos para la estrategia de e-mail marketing que son: captacién de
nuevos clientes o, al enviar a una base de datos propia, informar, retener y
fidelizar a los usuarios ya registrados.
Disefio del Sitio web: El disefio web tiene una gran relevancia en el mundo de
los negocios, ya que tiene la finalidad de conseguir captar la atencion del cliente
durante un tiempo prolongado el cual generalmente estd determinado por un
disefio interesante. Para lograrlo se debe mejorar el disefio y optimizar el entorno
web, creando un disefio amigable para tus usuarios, que permita mostrar el
producto y hacer que el cliente se sienta parte del entorno web.
Aplicaciones moviles: Cada vez son mas las empresas que se suman al
desarrollo e implementacion de una app movil, con el fin de ofrecer contenido
anico de la marca a sus clientes y lograr fidelizar a los usuarios, ya que
actualmente los dispositivos moviles son los canales digitales mas utilizados por
la poblacion actualmente.
SEO (Search Engine Optimization): Se trata del proceso que, mediante un
conjunto de técnicas, ayuda a mejorar el posicionamiento de un sitio web en
buscadores mediante el uso de palabras clave, con el fin de aumentar la
visibilidad y el trafico obtenido por este medio. Se divide en 2 grupos:

e SEO On-page: se basa en las mejoras que se pueden aplicar en la propia

pagina web. Se centra en la optimizacion y mejora del contenido y de las

keywords, del tiempo de carga, de la experiencia y accesibilidad del
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usuario, de la optimizacion del cédigo y del formato de las URLs de la
web.

e SEO Off-page: se basa en mejoras externas a la pagina web. Esta
centrado en mejorar la notoriedad a través del nimero y calidad de los
enlaces que referencian al sito, la presencia en redes sociales, menciones
en medios y rendimiento en los resultados de busqueda. En este se
requiere de constancia y supervision para controlar la posicion de nuestro
sitio con respecto al de la competencia.

6. SEM (Search Engine Marketing): Hace referencia a las campafias publicitarias
de pago que posibilitan la aparicion de anuncios en buscadores. Estos anuncios
acostumbran a aparecer en la parte superior y lateral de los resultados. Este
sistema permite a las empresas que éstas aparezcan segun la basqueda que
elijan y de una manera rapida y controlada ya que tenemos una gran cantidad de
Indicadores Clabe de Desempefio (KPI por sus siglas en ingles) que nos
mostraran el rendimiento de la campafia de forma desglosada y detallada. Para
poder llevar a cabo estas camparfias publicitarias se debe considerar invertir
parte del presupuesto de las empresas para destinarlo a esta actividad. El
modelo mas comun para este tipo de camparfas es el costo por clic (CPC), es
decir se cobra por cada clic que un usuario le dé al anuncio publicado.

7. Analitica web: Es un conjunto de técnicas relacionadas con el andlisis de datos
relativos al trafico en un sitio web (Métricas) con el objetivo de entender su tréfico
y poder optimizar diversos aspectos del mismo, como por ejemplo saber si los
objetivos de alguna campafa publicitaria digital estan teniendo el impacto que se

requiere y si estan cumpliendo los objetivos de la misma.

‘A través de la analitica web podremos analizar con mucho mas detalle los
resultados de las acciones de marketing y tomar las decisiones mas acertadas

sobre nuestra web para:

e Optimizar nuestro sitio web para vender mas o captar mas clientes.

e Mejorar nuestras acciones de marketing.
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¢ |dentificar a nuestra audiencia correcta y conectar con ella.

Métricas béasicas de analitica web: Son aquéllas que nos permiten analizar el
trdfico en nuestro sitio web, saber qué paginas son las mas visitadas, cuanto

tiempo pasan los visitantes o si regresan a nuestro sitio.

e Visitantes Unicos o exclusivos

e Porcentaje de visitas nuevas

e PAaginas vistas

e Paginasl/visita

e Promedio de tiempo en la pagina y duracién media de la visita
e Porcentaje de rebote

e Porcentaje de salida

Métricas avanzadas (KPI): Los KPI (Key Performance Indicators) son métricas
gue nos ayudan a entender como lo estamos haciendo en relacion a los objetivos

que nos hemos marcado”. (Idento - Agencia de Marketing Online, 2014)

Los KPI no son estandarizados ya que generalmente dependen del tipo de sitio y
negocio para el que se estén manejando y los objetivos establecidos por este

altimo. Algunos ejemplos podrian ser:

e Sitios webs corporativos: El objetivo para un sitio de este tipo podria ser
difundir el nombre de la empresa o marca, captar trafico fidelizado (repeticion
de visita), sus KPI serian:

o Usuarios recurrentes = visitantes recurrentes / visitantes Unicos
o Profundidad de las visitas = paginas vistas / visita
o Tasa de conversion = leads / visitas
e Sitios webs de contenidos: Este tipo de sitios que generalmente son

utilizados por personas que crean un blog o un sitio web para compartir
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noticias, el objetivo podria ser captar trafico y usuarios que repitan sus visitas
(fidelizar al usuario). Sus KPI podrian ser:
o Tasa de visitantes nuevos = visitantes nuevos / visitantes Unicos
o Profundidad de las visitas = paginas vistas / visita
o Tasa de conversidn = contactos o suscripciones / visitas
e Sitio webs de servicios: En este tipo de sitios generalmente lo que se busca
es captar clientes nuevos o generar solicitudes de contacto/presupuestos. Los
KPI utilizados podrian ser:
o Profundidad de las visitas = paginas vistas / visita
o Tasa de conversion = contactos o solicitudes / visitas
o Tasa de rebote = visitas que solo vieron una pagina / visitas totales
e Sitios webs de ventas: En este tipo de sitios el objetivo como tal es
conseguir ventas y generalmente son utilizadas por sitios web que cuentan
con una tienda en linea. Los KPI podrian ser:
o Ingresos por visita = ingresos totales / visitas
o Cantidad media por pedido = ingresos totales / niumero de ventas

o Tasa de conversion = nUmero de ventas / visitas

Como se observa, existen varias técnicas, procesos y herramientas de Tl de los cuales
se pueden sacar ventajas para disefiar, desarrollar, implementar una estrategia de
marketing digital y darle seguimiento mediante los andlisis de las métricas de la web,
pero hay que tener en cuenta que como en cualquier punto de una estrategia digital
exitosa, el conjunto de técnicas y mejoras necesarias para cumplir los objetivos
establecidos, requerird de horas de trabajo y conocimiento expreso que requieren de

una inversidon monetaria.
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CAPITULO I1. MIPYME

2.1Antecedentes de la industria mueblera

“La historia del mueble se remonta a la época de los antiguos egipcios, que ya
utilizaban sillas y mesas cuyos respaldos, brazos o patas estaban adornados con
figuras zoomorficas talladas. Estos detalles se conocen porque esa cultura enterraba a

sus muertos con su mobiliario”. (Secofi, 1998)

En algunas de las culturas de la antigledad se han hecho descubrimientos que
demuestran que las personas fabricaban y utilizaban muebles gracias a sus archivos
histéricos o gracias a ruinas que se han descubierto con el paso de los afios. Ejemplos
de esto son las culturas que florecieron en Babilonia y Asiria, donde se utilizaban sillas,
taburetes, divanes y mesas, hecho que se conoce por los relieves esculpidos en piedra
y descubiertos entre las ruinas de esas culturas o civilizaciones. Los relieves griegos y
romanos del siglo VI y V A.C., muestran muebles como camas, sillas y mesas ligeras;

destacan los romanos, quienes utilizaban ornatos con mas estructura y peso.

También se tienen registros de que durante los siglos Xll, XIV, y XV, los nobles y la
gente rica comenzaron a construir casas con amplios aposentos que requerian de un
mobiliario mas extenso. En el siglo XV, las camas comenzaron a tener cabeceras y se

empleaban aparadores y alacenas colocados sobre caballetes.

El siglo XVIII fue la edad de oro del mueble inglés, destacando los ebanistas Thomas
Chippendale (1718-1779), George Hepplewhite (muri6 en 1786) y Thomas Sheraton
(1751-1806). En Espafia y en las colonias espafolas de América, el mobiliario se
distinguia al principio por su austeridad y solidez. Esta se advierte en las grandes

mesas, los amplios arcones y las sillas y sillones llamados fraileros.
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En nuestro pais, los disefios, los diferentes tratamientos de materiales y la amplia
variedad de maderas se han complementado con los distintos estilos rasticos de
connotaciones rurales muy definidas, asi como con un trabajo tradicional de carpinteria,
acabados especiales y envejecimientos a base de ceras y barnices, que crean un
componente muy apreciado en lo rastico. Se ha popularizado mucho ese tipo de
muebles y existe una gran demanda de ellos en la actualidad.

2.2 Concepto de MIPyYyME y situacion actual de la

industria mueblera en México.
2.2.1 Concepto de MIPyME

Las micro, pequeiias y medianas empresas (MIPYME) se trata de todas aquellas
empresas mercantiles, industriales o comerciales que generalmente tiene un ndmero
reducido de trabajadores y que registra ingresos moderados como se explicara a

continuacion.

2.2.2  Clasificacion de las MIPyME

Los criterios para clasificar a la pequefia y mediana empresa son diferentes en cada
pais, de manera tradicional se ha utilizado el nUmero de trabajadores como criterio para
estratificar los establecimientos por tamafio y como criterios complementarios, el total
de ventas anuales, los ingresos y/o los activos fijos, asi como el giro comercial de la

Empresa.

En México de acuerdo con informacién del censo econdémico del Instituto Nacional de
Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI) (2014) se clasifican en funcion del nimero
de empleos, de acuerdo al sector economico al que pertenecen y el total de ventas

anuales como se muestra a continuacion (p.14):
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Estratificacion de empresas publicada en el Diario Oficial de la Federacion

30 de junio de 2009

Industria De0al0 Hasta $4 46
Comercio De0al0 Hasta 54 46

Servicios De0al0 Hasta 54 46

Desde $4.01
hasta $100
Desde $4.01
hasta $100
Desde $4.01
hasta 5100

Della5s0

Del1l1a30

Del11a50

95

93

95

Desde 100.1
hasta $250
Desde 100.1
hasta $250
Desde 100.1
hasta $250

De 51a250

De31a100

De51a100

Cuadro 4

250

235

235

*Tope maximo combinado= (trabajadores) X 108 + (ventas anuales) X 90

mdp= Millones de pesos

Tabla 1: “Estratificacion de las empresas “. Fuente: INEGI Censos Econémicos 2014.

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica

(INEGI) durante el afio 2014, “en el pais existen un poco mas de 4 millones de micro,

pequefias y medianas empresas, clasificadas en los sectores de manufacturas,

comercio y servicios. El cuadro siguiente muestra la distribucion por tamafio y la

participacion de cada uno”. (p. 5-6)

NUMERO DE EMPRESAS POR TAMANO, 2014

Tamafio Empresas
Numero Participacion (%)
Micro 3 952 422 97.6
Pequefia 79 367 2.0
Mediana 16 754 0.4
Total 4 048 543 100.0

Tabla 2: “Numero de empresas por tamafio 2014”. Fuente: INEGI. Censos econémicos 2014

2.2.3 Situacion del sector de la industria mueblera.

De acuerdo con informacion de la Camara Nacional de la Industria de Transformacion

(CANACINTRA, 2013), se muestra a continuacién como se encuentra el sector de la

industria mueblera.
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2.2.4 Estructura del sector.

Esta actividad se ubica al interior del sector de la industria y productos de madera, y

participa mensualmente con el 31% del valor de la produccion de dicho sector; ademas,

el 32% de las ventas totales, proceden de productos elaborados (fabricacion y

reparacion de muebles de madera) por esta rama de actividad.

De la rama de fabricacion y reparacion de muebles de madera, el 84% del valor de la

produccion corresponde a la fabricacion de muebles y el resto es el valor que genera la

reparacion de los mismos. Actualmente, el nUmero de establecimientos dedicados a la

fabricacion y reparacion de muebles y accesorios de madera es 28% menor a los que

existian en 1989.

El 68% de las empresas dedicadas a esta actividad se ubican en las siguientes

entidades: Jalisco, Distrito Federal, México, Nuevo Ledn, Chihuahua, Puebla, Coahuila,
Baja California, Michoacan y Sonora. (CANACINTRA, 2013)

2.2.5 Amenazas.

Las amenazas al sector de la industria mueblera son los siguientes:

Competencia asiatica

Poco disefio en mueble fabricado en México

Cierre de empresas, crecimiento en la informalidad y pérdida de los empleos.

Decremento de exportaciones y crecimiento de importaciones.
Dependencia del mercado norteamericano.
Tecnologia obsoleta. (CANACINTRA, 2013)
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2.2.6 Retos

Los retos del sector de la industria mueblera son los siguientes: (CANACINTRA, 2013)

Aprovechar el consumo de mueble moderno que actualmente se presenta en
Ameérica Latina y sustituirlo por mueble moderno en ese estilo, fabricado en
México.

Consolidar la presencia en nuevos mercados, como el europeo, africano y
latinoamericano: el Centro de Distribucion de Muebles y Articulos de Decoracién
que se inauguro en septiembre del 2003 en Valencia, Espafia.

Consolidar un instituto especializado en la problematica del sector, que permita
conocer las tendencias a nivel mundial. Asi como, que cuente con el equipo
necesario para verificacion y certificacion del cumplimiento de los estandares
internacionales.

Contar con mecanismos de colaboracion entre el sector mueblero y de la
construccion, afin de aprovechar la capacidad de la planta instalada en México.
Lograr que en las compras de gobierno se dé prioridad a los muebles fabricados
en México y al mismo tiempo apoyando el desarrollo de los pequefios vy

medianos empresarios.

2.2.7 Datos basicos sobre la fabricacion de muebles

de madera.

Los siguientes son datos basicos sobre la fabricacion de muebles de madera:
(CANACINTRA, 2013)

La industria se caracteriza por ser artesanal.

El principal insumo son diversos tipos de madera (Preciosas, Comerciales y
Aglutinadas).

Este sector esta formado por pequeiias y medianas empresas.

La produccion orientada al mercado externo.

La importacion de madera es uno de los principales problemas que afecta esta

industria.
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2.2.8 Situacion del sector de la industria mueblera

segun otras fuentes

A) Industria mueblera; situacion macroeconémica.
De acuerdo al Informe de la industria mueblera obtenido de la pagina de la Secretaria
de Gobernacién a continuacion se muestran algunos extractos del mismo para darnos

otro panorama de la situaciéon de la industria mueblera a nivel macro econémico.

“La industria del mueble esté integrada por pequefias, medianas y grandes empresas
ubicadas en diversas regiones del pais, con una oferta productiva que comprende
mobiliario para el hogar, jardin, oficina-negocios, elaborados con materiales de
maderas, metal, herrajes, plastico y tapiceria. Ademas del mobiliario tradicional, se han
desarrollado conceptos con innovacion y disefio a partir de las necesidades de
funcionalidad y confort del usuario, asi como para responder a demandas especificas,
por ejemplo, muebles para alojar nuevos aparatos de audio, video y consolas de juegos

digitales, entre otros”. (Secretaria de Gobernacion, 2016)

Las siguientes dos imagenes se muestran tanto la participacion de la industria mueblera
dentro del PIB del sector manufacturero, asi como el nimero de personal promedio

ocupado dentro de la misma industria en el periodo comprendido de 2013 a 2015.

Producto Interno Bruto Industria del Mueble 2013-2015

Millones de pesos % del PIB Manufacturero
2013 32,187 119
2014 32,210 112
2015 35,607 115

Tabla 3: “PIB Industria del mueble 2013-2015". Fuente: Sistema de Cuentas Nacionales, INEGI. Ramas 3371, 3372y 3379 del
SCIAN.
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Empleo Industria del Mueble 2013-2015

Personal Ocupado % del Empleo Manufacturero
(Promedio)
2013 88,451 21
2014 87,000 19
2015 92107 2.0

Tabla 4: “Empleo Industria del mueble 2013-2015”. Fuente: Instituto Mexicano del Seguro Social.

B) Inversion extranjera directa
En cuanto a los datos mas relevantes en materia de inversiones extranjeras entre el
periodo de 2007 a 2015 son:

1. Los paises del Tratado de Asociacién Transpacifico (TPP) canalizaron 77.2
Millones de ddlares (Mdd) de inversiones directas hacia la industria de muebles
de México, mientras el resto de paises acumularon flujos negativos por 18.6
Mdd.

2. Los paises inversionistas son, EE.UU. que invirti6 83.4 Mdd, Japoén, Singapur,

Chile y Canada disminuyeron sus inversiones en 6.2 Mdd.

En la siguiente grafica se puede observar el comportamiento de las Inversiones
Extranjeras Directas (IED) que se han hecho en la industria mueblera por parte de los
paises integrantes del TPP con base en informacion obtenida de la Secretaria de

Economia.

31



IED hacia México en la Industria de Muebles proveniente de los
paises que integran el TPP, 2007-2015

(Millones de délares)

204 Promedio 2007-2012:
6.1 Mdd

—7%

Promedia 2013-2015:
13.6 Mdd

A\

18(

15
12

e i dm ek ig )

2007 2008 2009 2010 20Mm 2012 2013 2014 2015

Nota: El analisis considera la |IED de las clases 337110, 337120, 337210, 337910 del SCIAN.

Con informacién reportada y actualizada al 30 de junio de 2016.

Gréfico 1: “Inversion Extranjera Directa en la industria del mueble provenientes de paises del TPP”. Fuente: Secretaria de

Economia.

En los siguientes graficos se muestra la importancia comercial de la industria mueblera

para México. (Secretaria de Gobernacion, 2016)

Comercio de México en 2015: 775,855 Mdd
Comercio de muebles: 3,232 Mdd —  0.4% delcomercio
Comercio de muebles con el TPP: 2,306 Mdd —> 71.3% del io de la ind:

Exportaciones de muebles por destino 2015:
1,850 Mdd - 0.59 del total exportado

Meeuvu
M Resto det Mundo
Si0% B Resto del TPP
8.4%

Gréafico 2: “Exportaciones e importaciones de muebles en 2015”. Fuente: Banco de México. Mdd: Millones de dolares.

Importaciones de muebles por origen 2015:
1,282 Mdd - 0.3% del total importacdo

Mecuu.
¥ Resto del Mundo
H Resto del TPP

.~ 6.3%



Comercio de México con el TPP: industria de muebles
Miles de millones de délares

u importaciones provenientes del TPP
» Exportaciones destinadas al TPP

2006 2007 2008 2009 2010 20Mm 2012 2013 2014 2015

Gréfico 3: “Comercio de México con el TPP: Industria de muebles”. Fuente: Banco de México

== Comercio de muebles en el mundo representa el 0.7% del comercio total.
== Comercio de muebles del TPP representa el 28.3% del comercio total de la Industria.

Participacién del TPP en las exportaciones Participacion del TPP en las importaciones
mundiales de muebles mundiales de muebles
B TPP Resto del mundo mTPP Resto del mundo

20m 873% 127% 20m 63.3% @
2015 85.0% @ 2015 575% @

Exportaciones Importaciones
de muebles del TPP de muebles del TPP
70.6%
M Malasia M Australia
Heevu. Meevu.
Canada Canada

Bvietnam M japén
M Resto del TPP M Restodel TPP

Gréfico 4: “Participacion del TPP en las importaciones y exportaciones mundiales de muebles”. Fuente: Banco de México
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En la siguiente grafica podemos observar la importante participacion que tiene México
en materia de exportacion de productos elaborados de madera hacia otros paises en

comparacion con los paises de américa latina y el caribe.

Participacién de México, en referencia a América Latina y el Caribe”®,
como origen de las importaciones y destino de las exportaciones de paises TPP

B Exportaciones
B importaciones

100.0%
vz 84.a% ity

= Nugva Brundéi
EE.UU Ipor Singapur g etrnam Australia - Chile
Zelandia Darussalam

Ejemplo:

E1 49.4% de musbles que EE. UV exporta a ALyC, los destina o Méxica
E) 88.9% de muebies que EEUU importa de ALyC, provienen de Méxica

Gréfico 5: “Participaciéon de México como origen de importaciones y destino de exportaciones comparado con américa latina”.

Fuente: Banco de México

C) Ventajas del TTP para el acceso a mercados.

e La industria mexicana del mueble se ha consolidado como una industria
altamente integrada con oportunidades de incrementar su participacion en el
mercado internacional. En 2015, México destac6 como cuarto exportador
mundial de asientos giratorios de altura ajustable, sexto de sillas y asientos
metdlicos, octavo de sillas y asientos de madera y 9no de partes y piezas de
madera para muebles.

e El Tratado de Asociacion Transpacifico (TPP) abre nuevas oportunidades y
acceso preferencial a seis nuevos mercados de exportacion a las empresas
establecidas en México dentro de la industria del mueble y de igual forma
consolida su presencia en los mercados de nuestros actuales socios

comerciales.
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México logro ventajas significativas en materia de eliminacion de aranceles para
esta industria en los paises miembros del TPP. Cuatro paises (Singapur, Chile,
EE.UU. y Japo6n) no aplicaran impuestos a la importacion en esta industria a
partir de la entrada en vigor del Tratado.

Australia, Malasia y Brunéi Darussalam eliminaran sus aranceles de importacion
de forma inmediata en méas del 90% de los productos de la industria; y el resto
quedara libre de arancel de importacion en plazos de 4, 6 y 7 afos,
respectivamente.

Por su parte, Canada otorgara acceso inmediato para el 78.8% de los bienes
cubiertos por esta industria, el resto (21.2%) se desgravara en 6 afios. Es
importante sefialar que los productos mexicanos seguiran exentos de arancel
cuando se exporten a Canada bajo el TLCAN.

Por su parte, Vietnam y Nueva Zelandia daran acceso inmediato en mas del 54%
de los productos; y para el resto (42.3 y 45.5%) se desgravaran totalmente en
plazos méaximos de 4 y 7 afios, respectivamente.

Finalmente, Perl otorgara acceso inmediato a la entrada en vigor del Tratado en
el 45% de los bienes de la industria, mientras que el 55% restante lo hara en un
plazo méximo de 6 afos.

Con el objetivo de aumentar la competitividad de la industria nacional, México
negocio plazos largos de desgravacion de 10 afios para el 84.4% del universo
arancelario, y solo el 15.6% se desgravara de forma inmediata. (Secretaria de
Gobernacion, 2016)

D) Situacién de la industria mueblera en México.

Anteriormente la industria mueblera en México recibia la mayor aportacion por parte del

estado de Jalisco. Los muebleros de Jalisco eran lideres en el pais. “La industria de

Jalisco se encontraba a la cabeza en la aportacion al Producto Interno Bruto sectorial
(18.47%), seguido por el Estado de México (16.75%), el Distrito Federal (16.68%),
Nuevo Leodn (8.28%) y Baja California (7.51%)”. (Staff,Informador.com.mx, 2012).
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En 2011 el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) detall6 que esta
industria aporta al Producto Interno Bruto 1.8% y emplea a més de 115 mil personas en
todo el pais, ademas la CIMEJAL (Camara de la Industria Mueblera del Estado de
Jalisco) sefalé que la industria mueblera es una de las actividades industriales mas
importantes 'y de mayor trascendencia cultural, dada su diversidad de
empresas, tendencias y mercado y agrega que es el sector que esta constituido por
pequefias y medianas empresas. La industria ocupa el 13° lugar por su valor de
produccion, el 5° por el numero de establecimientos comerciales y el 10° por la

ocupacion en mano de obra.

“Sin embargo, la Camara destaca que la gran amenaza es la introduccion de muebles
chinos, que, aunque resultan ser mas baratos, han invadido el mercado y a la larga
resulta ser un gasto oneroso, porque su nivel de calidad es muy bajo”. (Chavarria,
2011)

Las crisis y la competencia china han puesto a la industria mueblera en problemas y su

aportacion al PIB ha disminuido en comparacion con afios anteriores.

De acuerdo a informacion obtenida de la ficha sectorial de la industria mueblera emitida
por el IIEG en Enero 2018, se muestra como actualmente el estado de México lidera el
porcentaje de PIB en comparacion con otros estados, siendo mucho mayor a lo que

aportaba anteriormente Jalisco.
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Participacion porcentual en el PIB en ka industria manufacturera; fabricacion de muebles y
productos relacionados

000% 200% 400% 600% B800% 10.00% 12.00% 14.00% 16.00% 18.00%

Gréfico 6: “Participacion porcentual en el PIB en la industria manufacturera; fabricacién de muebles y productos relacionados 2016”.
Fuente: IIEG; Instituto de Informacién y Estadistica y Geografica con base en datos proporcionados por el INEGI

Tomando como base los datos de la grafica anterior, se llevo a cabo una blusqueda de

datos dentro del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Economicas (DENUE),

con la finalidad de conocer los niumeros totales de unidades econémicas (U.E.) de la

industria manufacturera dedicada especificamente a la Fabricacién de muebles y otros

productos hechos de madera a nivel nacional que existen, asi como los nimeros de los

5 estados que generan la mayor produccién de estos productos siendo MIPYyME vy los

resultados fueron los siguientes:

U.E.
U.E.
U.E.
U.E.
U.E.
U.E.
U.E.

A NIVEL NACIONAL: 33,875

MIPYME A NIVEL NACIONAL: 33,815
MIPyME EN EL ESTADO DE MEXICO: 3,358
MIPyME EN JALISCO: 3,069

MIPyME EN CDMX: 2,251

MIPYyME EN NUEVO LEON: 1,195

MIPyME EN BAJA CALIFORNIA: 601
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Con base en la informacion obtenida del Anuario estadistico y geogréafico de los
Estados Unidos Mexicanos 2017 publicado por el Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia (INEGI) se desarrollaron los siguientes cuadros en los que se muestran los
Valores de Producciéon de productos y los valores de Ventas elaborados por la Industria
manufacturera, en especifico de la industria de fabricacion de muebles y otros

productos fabricados con madera, de la serie anual del 2007 al 2016.

Valores de produccion de productos elaborados por la Industria
Manufacturera en el subsector de Fabricacién de muebles de madera
(miles de pesos)

ANO VALOR
2007 19 075 039
2008 19 310 112
2009 18 057 640
2010 18 374 943
2011 18 663 057
2012 20 831 547
2013 20 001 829
2014 19 392 629
2015 21 449 686
2016 22 209 035

Tabla 5: “Valores de produccién de productos elaborados por la Industria Manufacturera en el subsector de Fabricacion de muebles
de madera. En miles de pesos”. Fuente: Elaboracion propia con base en la informacion del INEGI. Encuesta Mensual de la Industria
Manufacturera.

Valores de ventas de productos elaborados por la Industria Manufacturera
en el subsector de Fabricacion de muebles de madera (en miles de pesos)

ANO VALOR

2007 18 962 012

2008 19 076 043

2009 17 812 652

2010 18 268 392

2011 18 630 769

2012 20 696 322

2013 19 835 473

2014 19 272 493

2015 21 411 239

2016 22 229 260

Tabla 6: “Valores de ventas de productos elaborados por la Industria Manufacturera en el subsector de Fabricacién de muebles de
madera. En miles de pesos”. Fuente: Elaboracién propia con base en la informacion del INEGI. Encuesta Mensual de la Industria
Manufacturera.
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CAPITULO III. Desarrollo de 1a Metodologia
de la investigacion

3.1 Casos de estudio

A continuacion, se establecen las investigaciones y sus respectivos analisis llevados a
cabo, de acuerdo con la metodologia establecida al inicio del presente documento, a fin
de comprobar si la hipétesis es aceptada o rechazada, estas estaran divididas de la
siguiente manera:

e Investigacién documental (fuentes externas y casos de éxito).

e Caso de empresa a estudiar. (Capitulo 4)

¢ Implementacién de la estrategia dentro de la empresa estudiada. (Capitulo 5)

3.1.1 Investigacion documental

Esta informacién fue reunida mediante la investigacion exploratoria a través de fuentes
secundarias externas (fuentes bibliograficas, hemerograficas y casos de éxito) de
donde se realizé un analisis y se obtuvo informacion de diferentes fuentes.

En la actualidad las herramientas de comunicacién para redes sociales y los sitios web
de las empresas estan aumentando su valor dentro de las organizaciones, debido a que
estan siendo utilizadas para una gran cantidad de fines, como por ejemplo: para dar
una atencién a clientes mas personalizadas o bien, en estrategias de marketing ya sea
para estudiar a los clientes potenciales o para hacer publicidad y promocién de su
marca y de sus productos, lo cual conlleva a que revistas importantes en el mundo de
los negocios tengan interés en estos temas y escriban articulos sobre los mismos,
como es el caso de la revista Entrepreneur y la revista Merca2.0.

Enseguida, se presenta la sintesis de los escritos que consideré mas relevantes de las
2 fuentes hemerograficas antes mencionadas, los cuales tratan temas relacionados de
la gestién de algunas de las herramientas de Tl como son las redes sociales y los sitios

web de las empresas, asi como la importancia de hacer buen uso de las mismas.
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3.1.1.1

Revista Entrepreneur.

ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

1.- ¢Porquétu
negocio debe
tener una pagina
web?

Por:
Staff (2017)

En la actualidad, tener una
pagina web nos brinda
credibilidad ante los clientes

potenciales y nos ayuda a ser
visibles en los buscadores, se
puede tener operacion las 24 hrs.
del dia, los 365 dias del afio.

Elegir y registrar un nombre de dominio que sea
memorable y relacionado con tu producto y/o servicio.
Usar la terminacion .MX para México ya que algunos
buscadores favorecen a los nombres con dominios de
zonas mas especificas. Crear una estructura en la que
el contenido resulte relevante.

Referencia:
https://www.entrepreneur.com/article/290800

2.- 8 razones
para tener
presencia en
internet.

Por:
Staff (2007)

Las ventajas que cualquier
directivo  de marketing o]
comercial, debe tener en cuenta
para optimizar sus servicios en
linea.

Apreciacién del consumidor: la interactividad de
Internet permite crear una gran afinidad con los
visitantes de la web.

Mejora en la comunicacion de las organizaciones:
la automatizacion actual permite llegar con mensajes
precisos y adecuados en funcion del nivel profesional o
el interés puntual de la audiencia.

Respuesta instantanea: la transferencia de
informacion y solicitudes o requerimientos en tiempo
real puede aplicarse a cualquier departamento y
cualquier cliente que lo solicite.

Incremento de los clientes potenciales: en funcién
del producto, recursos u objetivos de la empresa, éstos
pueden ser tan globales o segmentados como sea
necesario.

Disminucion de costos: gracias a la automatizacion,
se reducen los gastos de todo el proceso,
traduciéndose en ahorros muy importantes para la
empresa y el consumidor.

Mejora de la productividad: es el resultado de la
implantacion de Internet en los procedimientos de la
mayoria de las organizaciones. Mejora asi el control y
la descentralizacion de los procesos, la disponibilidad
de los recursos humanos, y el acceso y gestion de la
informacion desde cualquier lugar.

Nuevos mercados y nuevos consumidores: la
apertura generalizada es el efecto de la exposicion de
los productos de la empresa en Internet; "hay que
prever la forma de satisfacer la demanda de estos
clientes y canalizarla adecuadamente", como indica
Josep Garcia, director de Ylos.com.

Oportunidades de negocio: la interaccion con los
clientes pondra al descubierto nuevas ideas,
posibilitando un desarrollo méas &gil y la evolucién hacia
nuevas lineas de productos, en fases tempranas del
desarrollo.

Referencia:
https://www.entrepreneur.com/article/259281
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ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

3.- 5 trucos en
redes sociales
para crecer tu
marca.

Por:
Brett Relander
(Guest Writer)

Cinco trucos en redes sociales
que ayudaran a ahorrar tiempo y
ganar  exposicién,  aumentar
namero de seguidores, mejorar
tasas de conversion y tener un
mayor engagement.

Conoce lo que estd de moda. Si puedes publicar
informacién que es actual y relevante para tu nicho, y
mas importante adn, para tus clientes, le daras a la
audiencia una razén para leer tus publicaciones en
redes sociales y de ahi visitar tu sitio.

Las redes sociales hablan un nuevo idioma. El
idioma es el de las imagenes, los videos y las
infografias, por lo cual se recomienda usar apps que
permitan insertar este tipo de herramientas dentro de
nuestras redes sociales principales, ya que aumentan
el atractivo de tus posts y les ayudan a sobresalir en los
timelines de los usuarios.

Crece tu base. Llegar a los seguidores, suscriptores y
amigos es clave para crear una campafia en redes
sociales exitosa y disfrutable, por lo que se puede
invertir en anuncios o suscripciones Premium en las
redes sociales para obtener mas herramientas y poder
segmentar a tus clientes meta y hacer que el anuncio
les llegue especificamente a los mismos.

Ahorra tiempo. Busca automatizar ciertos procesos
como, por ejemplo, la publicacién de actualizaciones
entre varias plataformas, enviar emails y SMS con
temas favoritos y subir contenido de social media a la
nube, con el fin de generar menos pendientes y ser
mas efectivos.

Acepta el cambio. Cuando una plataforma social
cambia sus guias, puedes Adaptarte o darte por
vencido, si apuestas por la primera opcién, te das una
oportunidad de ocupar el espacio dejado por alguien
gue abandond la batalla.

Referencia:
https://www.entrepreneur.com/article/266829

4.- 5 tips para
impulsar tu
PyME a través
de redes
sociales.

Por:
Fernando
Calderon/
OCCMundial
(2016)

e Tener presencia en internet se
ha convertido en una
herramienta muy importante
para las PyME, ya sea para dar
a conocer sus productos y
servicios, para aumentar sus
ventas, para generar
compromiso Yy fidelidad con su
publico objetivo, para llegar a
nuevos clientes, o simplemente
para tener presencia y aportar
contenido.

elLas redes sociales se han
convertido en un nuevo canal de
comunicaciéon, promocion y
venta, y cualquier negocio
puede abrir una cuenta, sin
embargo, sea cual sea tu
objetivo, para tener beneficios
reales es importante entender
cuales son sus alcances y qué
podemos hacer con ellas de
acuerdo con la naturaleza de
nuestra empresa, por lo que la
pregunta es ¢,como utilizarlas de
manera efectiva?

Elegir el mejor canal. Cada red social tiene su propia
personalidad. Facebook. - Es util para mantener una
comunicacion mas cercana con los clientes y mostrar tus
productos y servicios.

Twitter Es ideal para servicios que requieren rapida
atencion.

YouTube Excelente para mostrar un tutorial para usar tu
producto.

Hablar al publico objetivo. Las redes sociales, abren la
oportunidad de hablar con tus clientes o consumidores o
con las personas que pueden interesarse en tus
productos. Entre mas conoces a tu publico objetivo te
permitird enviar mensajes mas efectivos.

Brindar atencién a los clientes. Un cliente que ademas
de recibir un producto o servicio a cambio de su dinero,
recibe una atencibn mas cercana a través de redes
sociales, es un cliente que te buscara nuevamente para
comprar.

Vender tus productos, pero también tu marca. Ademéas
de compartir tu nuevo catdlogo de productos, también te
conviene darle personalidad a tu marca, hablando de los
valores de la empresa, su vision y mision, buscando que
se sientan identificados y comprendidos por tu negocio.
Contrata a un experto. Es muy importante que un
especialista en social media, desarrollo de contenidos o
marketing colabore contigo para crear una estrategia
efectiva. Creer que puedes obtener todos los beneficios
sin inversidn podria ser un error.

Referencia: https://www.entrepreneur.com/article/273270
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ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

5.- La vida digital
del cliente.

Por:
Marissa Sanchez
(2012)

Brindar diferentes datos 'y
estadisticas con base en
estudios reales con el fin de
explicar la tendencia y los
cambios en la forma de hacer
las cosas dentro de la vida
cotidiana de los clientes.

Nos menciona que en los dltimos afios los internautas
mexicanos pasan cada vez mas tiempo conectados en
alguna red social o en la web, desde alguno de sus
dispositivos con el fin de hacerse escuchar por estos
canales debido a la facilidad de hacerlo.

Las PyME analizaron esta oportunidad y comenzaron a
aprovecharla ya que se pueden enfocar en poner
atencion en lo que opinan los clientes potenciales, o en
dar una solucién més efectiva a sus requerimientos.
Referencia: http://www.soyentrepreneur.com/gana-con-
las-redes-sociales.html

6.- Mitos sobre el
MKT en redes
sociales

Por:
SoyEntrepreneur
Staff (2010)

Afirmar que las redes sociales
son excelentes plataformas de
promocién, pero desarrollar un
plan de marketing eficaz no es
tan facil y se deben tomar en
cuenta ciertas cuestiones, para
no caer en los mitos mas
comunes y cometer errores.

Mitos
Es tan sencillo, que puede hacerlo cualquiera. Se
debe elegir bien a la persona responsable de gestionar
las estrategias de social media marketing ya que
también sera la cara de la empresa en las redes
sociales de la compafiia.
Solo los jovenes utilizan las redes sociales. Error ya
gue la mayoria de los miembros de Facebook tienen
entre 35 y 54 afios y la tasa de crecimiento mas alta en
esta red social se registra entre los usuarios de mas de
55 afios.
El marketing en redes sociales no cuesta nada.
Siempre requerirds dedicarle tiempo e inversion para
aumentar el impacto que se requiera.
No tiene reglas. Ya que no existe ninguna férmula
para triunfar en los medios sociales, conviene atenerse
a ciertas recomendaciones generales, como ser
sincero, no utilizar éstos como mera plataforma
publicitaria y tomar en serio al usuario.
Obtiene resultados inmediatos. La obtencion de
resultados requiere, paciencia y seguimiento.
Este marketing es peligroso. Las redes sociales no
estan exentas de peligros, pero ignorarlas entrafia un
riesgo aun mayor para las empresas.
Es un nuevo método. Son tendencias sitios web como
Facebook y Twitter, pero hay que fomentar la
interaccion con el cliente para reforzar la marca.
No es adecuado para mi negocio. Falso, pues el
social media marketing constituye una excelente
herramienta para darse a conocer y fomentar el didlogo
con el cliente para cualquier negocio.
Referencia: http://www.soyentrepreneur.com/mitos-
sobre-el-mkt-en-redes-sociales.html

Tabla 8: “Articulos de uso y beneficios de redes sociales y paginas web”. Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion
obtenida de los articulos y revistas mencionados en la tabla.

Nota: Todos estos articulos pueden ser consultados en su totalidad utilizando la liga

proporcionada al final de cada seccion.
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3.1.1.2 Revista merca2.0

ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

1.- 5 Maneras

1. Determina el objetivo de tu pagina web. Por ejemplo:
¢Vendes tus productos en ella?, ¢Proporcionas a los
clientes contenido valioso sobre un tema en
especifica?, ¢O tal vez tu meta es sdlo colectar leads,
que tu equipo de ventas luego intenta convertir en
clientes?

2. Mejorala UX de tu pagina web. Debe ser adaptable y
responsiva en diferentes dispositivos, asi como intuitiva
para el usuario, por lo que se recomienda analizar la
informacién presentada y ver los heat maps del sitio
web.

3. Genera confianza. Se debe realizar un esfuerzo para
construir una imagen creible de nuestra empresa a ojos

Eg}l:;fara Afirmar la ne.zcesid.ad actual de de nuestro cliente pot.encial. Lo que nos puede ayudar
conversion de tu tene( .presenma’en internet degde a lograr es_tg objetivo es, entre otras cosas, la
pagina web un sitio web basico y markgtlng |m|.olgmenta0|o.n. del protocolo SSL.(HTTPS)., poner las

) digital a través de redes sociales opiniones positivas de nuestros clientes existentes en

Por: y dar consejos para aumentar la el siti_o e incluso logotipos de las empresas con quienes

Filip Sobczak tasa de conversion del sitio web. tral:_)ajamos. _ N )

(2017) 4. Mejgrg la veI(_JC|dad de la pagina. Agegurate _de que
tu pagina funciona de la manera mas rapida posible sin
subestimar cargas de informacién masiva.

5. CTA - Llamada a la Accion. Es probablemente el
elemento méas importante de nuestro sitio, ya su
objetivo es hacer que un usuario de nuestro sitio llegue
y que lo realice. Esto puede ser un botdn, por ejemplo.
“iInscribete gratis!”, “i{Compralo!”, etc. Es importante
gue la CTA sea llamativa, sencilla y que se destaque
sobre la pagina (le podemos dar la forma de un boton,
color y tamafio distinto del resto del sitio).

Referencia: https://www.merca20.com/5-maneras-
faciles-para-mejorar-conversion-de-tu-pagina-web/4

Uso de nuevos recursos para para motivar mas a la

audiencia a interactuar, obtener mas informacién y provocar

una continuidad no digital del prospecto.

1. Cupones digitales: Ofrecer un cupdn, un descuento o
hasta dinero electronico a quién ofrezca un registro
mas completo en un sitio puede convertirse en algo
innovador.

Explicar los retos o cambios que | 2. Juegos: Debido a que la era del “gamification” esta a
se deben hacer para generar un todo vapor. Ofrecer puntos para un juego, vidas de

2.- El desafio mayor impacto en la estrategia Candy Crush, o la posibilidad de jugar algo, puede ser

constante de la | digital, ya que actualmente los un aliciente interesante para provocar registro.

conversién nuevos comportamientos del| 3. Un solo canal de activos digitales: Negocios que
digital. consumidor como autollenado de ofrecen videos, libros digitales, documentos en PDF,
formularios o generacion de webinars y otros juguetes, deberian integrarlos en un

Por: correos  electronicos  “basura” solo repositorio de contenidos. Asi la conversion podria

Abraham generan que las intenciones lograrse con un solo registro, donde el participante

Geifman (2018)

reales de compra y conversion no
alcancen una tasa de conversion
mayor al 5%.

podria accesar no solo un documento o video, sino
cientos de activos digitales.

4. Contenidos digitales exclusivos: Ofrecer contenidos
a cambio de un registro, pero articulos, videos, cursos
0 ponencias exclusivas, quizds de fuentes que
normalmente son pagadas, y muy importante, no
disponibles libremente en internet, como Harvard
Business Review, Clinica Mayo, etc.
Referencia: https://www.merca20.com/el-desafio-
constante-de-la-conversion-digital/
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ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

3.- 3 Tips para
disefiar una
pagina web para
empresas

Por:
Mesa editorial
Merca2.0 (2014)

Afirma la importancia de los sitios
web como herramientas
promocionales para las PyME,
por lo que es de gran importancia
que el portal sea atractivo,
funcional dependiendo la
finalidad que se busque, y nos
brindan 3 caracteristicas basicas
que deben tomarse en cuenta.

1. El nombre de dominio debe ser corto y facil de
recordar, ya que ésta es la llave para que los usuarios
encuentren la pagina en internet.

2. Hosting, se debe considerar la finalidad de la pagina
web para determinar el servicio de alojamiento de ésta.
Si se trata de presentar contenido basico se
recomienda un espacio de disco limitado, pero si se va
a incluir contenidos multimedia y otras opciones de
gran peso es mejor pagar por un servicio mas amplio, a
fin de evitar la caida del portal.

3. Uso de landing page. Si lo que se pretende es que sea
una pagina donde los consumidores puedan comprar,
la sugerencia es disefiar una landing page, para guiar a
los usuarios hacia las secciones donde adquiera algo
especifico.

Referencia: https://www.merca20.com/3-tips-para-
disenar-una-pagina-web-para-empresas/

4.- Los mejores
6 sites para
crear una pagina
web gratis.

Por:
Valeria Murgich
(2014)

Brindar la informacion de los 6
websites  builders que no
requieren de grandes inversiones
econémicas ni de personal
especializado para la creacion del
mismo, ya sea para intereses
personales o profesionales y
como apoyo a las PyME.

1. Wix. Posee gran variedad de templates y es muy
‘amigable’ para trabajar en el disefio. Ofrece mayor
flexibilidad a la hora de ‘customizar’ la pagina, pero no
se puede cambiar de template en medio del proyecto,
pues para ello habria que comenzar desde cero.

2. Weebly. De facil uso y también con grandes opciones
de adaptacion. Entre sus ventajas su facil sistema de
‘drag and drop’ en el editor. Brinda almacenamiento
ilimitado (aunque cada file debe pesar menos de 10MB,
a menos que se pague un upgrade) y también tiene
ancho de banda ilimitado.

3. Yola. Fécil de utilizar para crear, en poco tiempo,
paginas webs con aspecto profesional, aunque no se
tenga experiencia. Buenas opciones de disefios,
flexibles y personalizables. Cuenta con poderoso editor
de drag &drop.

4. Webs. Amigable con el usuario a la hora de crear,
ofrece cientos de plantillas para customizar tu pagina
web. Usa la colocacién de publicidad en tu site, aunque
es de pequefas dimensiones.

5. Jimdo. Buena opcién para quienes deseen crear
pagina de e-commerce. Con facilidad de uso a la hora
de crear y customizar las varias decenas de templates
que ofrece.

6. Squarespace. Una de las mejores soluciones “todo en
uno”. Entre sus ventajas se encuentra la de que sus
disefios han sido construidos para ser ‘responsive’, lo
que significa que se visualizaran de forma efectiva
desde los distintos dispositivos digitales de los
usuarios. Es ideal para blogs por lo creativo de sus
templates, pero no necesariamente para tiendas online
u otras opciones. No es tan amigable como otras
opciones a la hora de crear la web.

Se debe tomar bien la decision de que plataforma utilizar ya
que si en un futuro se quiere migrar la informacion a otra
plataforma es bastante complicado.

Referencia:  https://www.merca20.com/los-mejores-6-sites-
para-crear-una-pagina-web-gratis/
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ARTICULO

IDEA CENTRAL

CONSEJOS

5.- 8 Tips para
hacer brillar tu
pyme en redes
sociales.

Por:
Mary Rogers
(2012)

Brindar tips que pueden ayudar a
manejar la presencia en redes
sociales

1. Objetivos claros. Antes de comenzar, debes tener
claro qué quieres conseguir con tu presencia en
redes sociales. Cualesquiera sean tus objetivos,
clarificalos para que puedas tomar el camino que
te lleve a conseguirlos.

Decidete por una o dos redes. Elige las redes que
mas se ajusten a tus objetivos, considerando doénde
pasa mas tiempo tu publico objetivo. La diversificacion
no siempre es buena idea.
Busca menciones de tu marca. Ingresa a las
principales redes y chequea si tu marca ha sido
mencionada y por quiénes. Eso te dara una sefial de la
existencia de un publico objetivo que puedes sumar a
tu cuenta.
Difunde tu informacidn. La claridad de lo que ofrece
tu negocio serd un factor fundamental para sumar
seguidores y formar una comunidad adecuada, por lo
que debes completar las descripciones, utilizar tu
slogan, escribir la direccion de tu empresa, la de tu sitio
web y difunde tus objetivos, asi como explicar
claramente quién eres y qué ofreces.

Cumple tus promesas. Si ofreciste un cupon de

descuento 0 un concurso, asegUrate de cumplir con

ello. La motivacion y el compromiso deben ser
constantes.

Muéstrate humano. Hacer comunidad es el objetivo

de las redes sociales, por lo cual es importante que

demuestres que no so6lo eres una marca, sino que la
representas, es decir que tras los comentarios hay una
persona. Incluso compartir tu nombre genera confianza.

Aprende a editar imdgenes. Como debes mantener

cierta frescura en el posteo de imagenes, es bueno que

aprendas a editarlas. Hay softwares de edicibn muy
faciles de usar, e incluso gratuitos que te da mas
opciones para trabajar las imagenes.

Utiliza un multi controlador. Si usas mas de un perfil

en Social Media, no querras tener que salir y entrar de

las cuentas a cada instante. TweetDeck es de muy
buena calidad y permite que tengas todas tus cuentas
en una pantalla. También encuentras versiones para

Android de otros multi controladores (o aggregator

apps).

Referencia: http://www.merca20.com/8-tips-para-hacer-

brillar-tu-pyme-en-redes-sociales/

6.- ¢, COmo crear
un plan de
presupuesto en
social media?

Por:
Fernanda
Gonzélez (2012)

Brindar los tres puntos basicos a
tomar en cuenta a la hora de
hacer un presupuesto en social
media, con base en la opinién y
experiencia de expertos en el
tema.

Identificar a la audiencia y establecer objetivos.
Tener claros los motivos que tiene la marca para estar
presente en social media y a quién quiere llegar a
través de estos espacios para poder definir los recursos
gue se necesitaran para desarrollar las estrategias, asi
como conocer cuales son medios en los que se debera
invertir, que tipo de contenidos seran necesarios para
llegar a la audiencia meta y en que formatos sera
presentada la informacion.

Entender las estrategias en social media como
parte de un todo. Las acciones que se realicen en el
campo de los medios sociales, tendrdn que estar
apoyadas e integradas a las estrategias de marketing
generales que la marca realice para lograr las metas
establecidas. Al disefar estrategias integradas las
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marcas podran determinar cual es verdadero uso que
pueden dar a su presencia en medios sociales, ya sea
como un canal de atencion al cliente, como el punto
clave para echar a volar una estrategia offline o como
un difusor de la misma, por ejemplo, y asi determinar
qué equipo tanto tecnolégico, humano como de
administracion sera requerido.

3. Probar lo gratis y pagar lo que se merece. Una de
las grandes ventajas que ofrecen los medios sociales
es que muchos de los recursos disponibles son
gratuitos y no quiere decir que sean de mala calidad o
poco eficientes, por lo que las marcas -sobre todo las
PyME- deben de aventurarse a probar e identificar
aquellas que sean (tiles para impulsar sus estrategias.

Ademas, existen otras herramientas que requieren de
una inversion para acceder a todos los beneficios que
estas ofrecen.

Para identificar cuales de estas son Utiles bastard con
utilizar su versién gratuita por un tiempo o inscribirse a
su version de prueba para conocer el potencial que
pueden tener dentro de cada estrategia.

Referencia:
http://www.vuelodigital.com/2012/11/23/como-crear-un-
plan-de-presupuesto-en-social-media/

Tabla 9: “Articulos de uso y beneficios de redes sociales y paginas web”. Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion
obtenida de los articulos y revistas mencionados en la tabla.

Nota: Todos estos articulos pueden ser consultados en su totalidad utilizando la liga
proporcionada al final de cada seccién.

3.1.1.3 Casos de éxito

Como se mencion0 en la seccién de antecedentes, existen varios casos de éxito de
empresas de diferentes giros, las cuales se han aprovechado de las herramientas que
nos brindan las nuevas TI con diferentes fines, ya sea desde hacerse mas competitivas,
promocionar su marca 0 promocionar sus productos y/o servicios, hasta dar una

atencion mas personalizada y lograr fidelizar a sus clientes, entre otros.

En el siguiente cuadro se presenta la sintesis de tres articulos referentes a casos de
éxito de empresas que se han favorecido del uso de esas herramientas, los cuales
fueron elegidos debido a que son empresas de la misma industria y caracteristicas

estudiadas en el presente trabajo:

46



Herramienta

Empresa " Estrategia Resultado
utilizada
GAIA Redes Cambiar  sus | ¢ Reduccion del 50% del presupuesto
DESIGN | Sociales publicaciones y para promocionarse, con mejores
(Facebook) | banners resultados.
estaticos por el | ¢ Reduccion del 80% del tiempo invertido
uso de en manejo de anuncios online.
a_nu'nci_os ¢ Incremento del 18% en ventas.
dinamicos y por | ¢ |ncremento del 15% en el nimero de
secuencia por 2 suscriptores a  su  newsletter
Seémanas provenientes de Facebook.
Referencia:
https://www.facebook.com/business/ne
ws/gaia-design-la-tienda-de-muebles-
gue-despeg-con-dinamismo-en-
facebook
MUEBLES | Redes Lanzar una | ¢ Viralizacién de la campafia de manera
BOOM Sociales y | campafia bajo acelerada.
sitio web. el hashtag | ¢ Reconocimiento social de la marca
#bésatecontrae nacional e internacionalmente.
Imaltrato, e Posicionamiento en la gestién de redes
donando 1 euro sociales.
a . unale Trending topic en twitter.
fundacion e Incremento en las visitas a su sitio con
contra la un feedback positivo.
violencia  de Referencia:  http://yabadabadu.es/el-
genero por exito-de-muebles-boom-en-su-gestion-
cada foto que |  ge-redes-sociales/
enviaran
usuarios de las
redes sociales
dandose un
beso con su
pareja.
Kibucy La | Redes Uso de redes | Se dieron cuenta que a pesar de que
Oca Sociales sociales mas | existen muchas redes sociales, debido a
convenientes su giro (decoraciébn y mobiliario) les
para su giro. convenia usar mas las redes sociales mas

visuales como Instagram, Pinterest y
YouTube y asi presentar sus productos
mas detalladamente.

Referencia:
http://socialmediaempresa.com/redes-
sociales-empresas-mobiliario-decoracion-
hogar/

Tabla 7: “Casos de Exito en la industria mueblera”. Fuente: Elaboracién propia, con base en los articulos GAIA Design, la tienda de
muebles que despeg6 con dinamismo en Facebook, el éxito de Muebles Boom en su gestion de redes sociales y Estrategia en
redes sociales para empresas de mobiliario y productos de decoracién
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Como podemos observar, no solo las grandes empresas se aprovechan de estas
herramientas para llegar a nuevos mercados, sino que empresas MIPyME dentro de la
industria mueblera han hecho lo posible por promocionar su marca y productos o
servicios que ofrecen, asi como para innovarse y atraer nuevos clientes potenciales o
generar una fidelidad hacia la marca mediante una atencion a clientes mas

personalizada.

Nota: Todos estos articulos pueden ser consultados en su totalidad utilizando la liga

proporcionada al final de cada seccién y dentro de la seccion de anexos en anexo 1

3.1.2  Analisis de la investigacion documental
e Revista Entrepreneur:

De acuerdo con los articulos anteriores de la revista Entrepreneur, nos ayudan a darnos
cuenta de que como menciona en el Articulo 1 en los ultimos 30 afios la necesidad de
las empresas por estar presentes en la red ha crecido a tal magnitud que se ha
empezado a cambiar la forma de hacer los negocios y con ello se tiene el conocimiento
de que la supervivencia y el éxito de los negocios dependen en gran medida de las
tecnologias que utilizan y su presencia en la web la cual genera una confianza y

credibilidad en el cliente.

Resulta relevante que de los 4millones 15 mil negocios que se encuentran registrados
en México el 99.8% son PyME, pero de acuerdo a la Secretaria de Economia solo el
30% de estas utilizan alguna TIC como computadora e Internet, esto a pesar de los mas

de 65 millones de internautas en México que hacen uso de la web.

En relacion al articulo 2 podemos observar que nuevamente se hace mencion de que el
tener presencia en internet actualmente es indispensable y genera grandes ventajas
competitivas desde disminucion de tiempos y costos de los productos y servicios del
negocio, estrategias de marketing para promocionar la marca y los productos, y hasta la
interaccidon directa con el cliente para recabar informacién del mismo y desarrollar

nuevas ideas con base en estas mismas, siempre y cuando sean bien gestionadas.
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Para una buena gestion los articulos 3 y 4 nos ofrecen algunos consejos que se deben
tomar en consideracion al momento de elegir y manejar las redes sociales que mas se
adecuen a nuestro negocio y a nuestros clientes potenciales, con el fin de generar una
mayor confianza y fidelidad de los clientes hacia la marca y sus productos. Un dato
importante es el que mencionan en el articulo 4 es que de acuerdo a la Asociacion
Mexicana de Internet (AMIPCI) en su ultimo estudio sobre Marketing Digital y Redes
Sociales en México 8 de cada 10 empresas en el pais tienen un perfil en redes sociales
lo cual nos vuelve a confirmar que actualmente las empresas requieren tener presencia

en internet.

El articulo 5 nos menciona que en los ultimos afios los internautas mexicanos pasan
cada vez mas tiempo conectados en alguna red social o en la web, desde alguno de
sus dispositivos con el fin de hacerse escuchar por estos canales debido a la facilidad
de hacerlo, por lo que significa una gran oportunidad para las PyME ya que se pueden
enfocar en poner atencion en lo que opinan los clientes potenciales, o en dar solucién a

Sus requerimientos.

Por dltimo, el articulo 6 nos muestra como es que se han creado muchos mitos
negativos sobre la publicidad en las redes sociales y desmiente esta informacion

dandole ventaja a este tipo de publicidad mientras se gestione con responsabilidad.

e Revista Merca2.0:
De acuerdo con los articulos de la revista Merca2.0, podemos darnos cuenta
nuevamente que se hace mencion de la importancia que actualmente toma la presencia
en internet de las empresas ya sea mediante su pagina web o mediante sus redes
sociales. Los primeros tres articulos nos brindan algunos consejos para tomar en
cuenta al momento de desarrollar o actualizar la pagina web del negocio y los desafios
que pueden implicar al comenzar a hacer uso de la misma, asi como algunas
estrategias para enganchar a los visitantes del sitio web y obtener informacion o ventas

de los mismos.
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El articulo numero 4 nos brinda informacion relacionada a los mejores sitios para la
creacion de las paginas web gratuitas, lo cual hace que nos demos cuenta de que
actualmente existen varias empresas que se dedican a facilitar el desarrollo y gestion
de los sitios web de una empresa que quiera desarrollarlo mediante plantillas, y
herramientas de facil uso sin necesidad de contratar una persona especializada para el
desarrollo y publicacion de los sitios, aunque los paquetes basicos o gratuitos tienen
algunas limitantes, la mayoria de los sitios mencionados en el articulo cuentan con

paquetes de costos accesibles y con mas herramientas y capacidades.

Por otra parte, los articulos 5y 6 se enfocan mas en las redes sociales. En el articulo 5
nos brindan tips para mantener la presencia de la empresa en las redes sociales ya que
como mencionan no se trata de abrir tu pagina web y entrar a cualquier red social y no
darle seguimiento, es indispensable tener los objetivos claros al utilizar estos medios,
buscar la marca de la empresa, cumplir las promesas establecidas, etcétera. Y el
articulo 6 nos hace mencién de que para desarrollar un plan de presupuesto en redes
sociales se requiere tener identificado ti mercado meta y tener objetivos claros sobre lo
que se va a hacer, es necesario establecer estrategias para determinar qué vas a
necesitar en tus redes sociales y por ultimo es importante saber que las redes son
gratuitas, pero requieren tiempo y para poder obtener todos los beneficios que estas

ofrecen es necesario invertir dinero.

e Casos de éxito.
El articulo 1 se centra en el uso de una de las aplicaciones mas usadas a nivel mundial
como lo es Facebook, y el como la empresa llamada GAIA DESIGN puedo
aprovecharse de la misma como herramienta para poder hacer despegar su marca. Nos
hace mencion que gracias a algunas herramientas que provee Facebook a las
empresas para promocionar su propia marca y productos (anuncios dinamicos y por
secuencia) lograron obtener importante informacion de sus clientes objetivo mediante el
boton de registro, asi como las preferencias de las personas en cuanto a los productos

de la empresa que se mostraban en los anuncios mediante el botdn aprender mas, sin
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necesidad de contratar mas personal segun lo que ellos mencionaron, y con lo cual
aumentaron sus ventas en un 18% vy obtuvieron 15% de nuevos suscriptores
provenientes de Facebook en menos de 2 semanas que tenian contemplado que

duraria su camparfa en enero de 2015.

Como pudimos observar en el articulo 2 nos deja en claro que actualmente las redes
sociales ya no solo sirven para conectar personas y socializar con ellas, sino que hoy
en dia el uso de las redes sociales para un negocio son de gran importancia para tener
presencia en internet ya que mediante estas se pueden aprovechar muchas de sus
herramientas y generar ventajas hacia el negocio, gracias al poder de promocion y
fidelizacion de clientes tan grande que se puede alcanzar mediante su uso, ya sea para
una estrategia de marketing o como una campafa social que se relacione con tu marca

y pueda atraer la atencion de los clientes objetivos, entre muchos otros.

Dentro del articulo 3 nos hace recomendaciones para poder disefiar una estrategia en
las redes sociales para negocios dedicados a la venta de muebles y productos de
decoracion. Comienza recomendandonos que antes de empezar hay que tener pleno
conocimiento de las caracteristicas sociodemograficas y necesidades de nuestros
clientes potenciales para después identificar que redes sociales son las que utilizan
estos mismos y si se cuentan con los suficientes recursos para planificar y gestionar
una estrategia en dichas redes sociales. Otro aspecto importante que nos hace
mencion es que para este tipo de negocios lo mas recomendable es utilizar redes
sociales mas visuales, es decir, en las que se presenten mas fotografias y videos,

como, por ejemplo: Facebook, Instagram, Pinterest o YouTube.
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3.1.3  Conclusiones de la investigacion documental
De acuerdo con la informacién analizada, podemos entender que actualmente es de

gran importancia que una empresa dedicada a la venta de mobiliario cuente no solo con
Su pagina web para darse a conocer, sino que debido al constante crecimiento de las
redes sociales a nivel mundial ha hecho que las empresas de todos los giros, y en
nuestro caso de estudio las empresas muebleras, comiencen a aprovechar las
herramientas y ventajas que generan las mismas, en cuestiones para planear y
gestionar estrategias de marketing, para promocionarse, para estudiar a sus clientes
potenciales u objetivo o para generar otro tipo de enlace de comunicacion para la
atencion de clientes, entre muchos otros, con el fin de generar un crecimiento en la
percepcion de la marca, la atraccion de nuevos clientes y por consecuencia aumentar

las ventas.

También podemos entender que antes de elegir y abrir nuestra pagina web o alguna
red social y poner en marcha una planeacion para la gestibn de una estrategia de
marketing dentro de las mismas, se deben tomar en cuenta diferentes aspectos como el
tener claro cuales son nuestros clientes objetivo, asi como las necesidades de los
mismos y obviamente tener identificado cual es el mejor proveedor para desarrollar el
sitio web, asi como la red social que més nos conviene por el tipo de negocio y para la
cual se tengan los recursos suficientes para su gestion, ya que el abrir y gestionar una
implica tener el dinero, personal y el tiempo para darle la atenciéon debida a dicha red

social.

También podemos concluir que es indispensable que la informacién que sea expuesta
en estos medios debe ser importante e interesante para que los clientes potenciales lo
lean, y obviamente no debe tener ningun contenido que pueda perjudicar a la marca o a
cualquiera de nuestros productos por lo que se debe de tener en consideracion la
contratacion de alguna persona o agencia especializada para el manejo de estos

(community manager).
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CAPITULO 1V. Caso de estudio en una

Pequenia empresa de la industria
mueblera

4.1Investigacion caso de la empresa en estudio

En el presente capitulo se mostraran las investigaciones y analisis que se efectuaron a
la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. para que el lector pueda conocer la

situacion actual de la misma.

4.1.1 Informacion de la empresa

La siguiente Informacion fue obtenida mediante una entrevista al Lic. Alfredo Alonso
Rebolledo Veldzquez quien funge como duefio y director general de la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V.

e Razon Social: Decoraciones RIAL S.A. de C.V.

e Mision: Satisfacer la necesidad de los clientes con la fabricacion de mobiliario
sobre disefio, asi como servicios de reparacion y mantenimiento de mobiliario
con calidad y excelentes tiempos de entrega a los cuales estemos
comprometidos.

e Vision: Ser una de las empresas fabricantes de mobiliario sobre disefio y con
servicios de reparaciéon y mantenimiento de mobiliarios mas reconocidos de
nuestro pais, ofreciendo la mejor calidad y servicio en el mercado.

e Valores:

e Respeto: Es un valor muy presente en todo momento entre nuestro equipo
de trabajo, asi como con nuestros clientes y proveedores.
e Honestidad: Porque no le mentimos a nuestros clientes en los productos y

servicios que les ofrecemos.
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e Responsabilidad: Tenemos este valor puesto que nosotros nos creamos un
compromiso con el cliente cuando adquiere nuestro producto y/o servicio y lo
cumplimos en tiempo y forma establecida.

e Lealtad: Manejamos este valor porque cumplimos con los precios estipulados
en la cotizacion para la venta de productos y servicios.

e Confidencialidad: Los disefios que nuestros clientes nos solicitan son
exclusivos para ellos puesto que se encuentran posteriormente en su negocio
asi que no presentamos sus disefios a otros clientes a menos de que ellos

nos lo permitan.

e Objetivos:
e Corto plazo: Tener una mayor cartera de clientes en la Ciudad de México y
area metropolitana, y asi mismo aumentar las ventas en un 30% anual.
e Mediano plazo: Expandir el mercado a los estados mas importantes de la
republica en materia econémica comercial.

e Largo plazo: Ser una empresa reconocida a nivel nacional.

e Estructura Orgénica:

ALFREDO ALONSO

REBOLLEDO VELAZQUEZ
DIRECTOR GENERAL

ALFREDO ALFREDO
REBOLLEDO ALONSO . éxégﬂzgo
VELAZQUEZ REBOLLEDO C

REC. HUMANOS LOPEZ VEVLS\%%JSEZ

FINANZAS

MAQUINARIA EBANISTERIA l MECANICA | l BARNIZ | TAPICERIA

Figura 1: “Estructura organica de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. de C.V. con los nombres de las personas encargadas de

RICARDO RICARDO

REBOLLEDO

VELAZQUEZ
PRODUCCION

cada area. Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion obtenida de la entrevista al Director General de la Empresa

estudiada.
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4.1.2 Antecedentes de la empresa

Nace en 1994 en el Distrito Federal como peticion de una empresa para manejar la
carpinteria de obra de un proyecto importante y asi se genera INDUSTRIAS RIALSA
S.A. de C.V. el proyecto se concreta e inicia labores a la par de la empresa solicitante
para la que trabajaban originalmente los dos fundadores de la empresa Alfredo Alonso
Rebolledo Velazquez y Ricardo Rebolledo Velazquez, esto con una inversién y creacién
de un taller pequefio pero con el cual se podia dar servicio a lo que el cliente requiriera.

En ese afio la empresa contaba con 7 empleados conformados por 2 maquinistas, 2

ebanistas, 1 pulidor, 1 barnizador y 1 tapicero, sin contarse ambos fundadores.

En el afio 1995 se cierra la empresa para la que trabajaban ambos fundadores por lo
gue se encausan directamente a darle impulso a la empresa INDUSTRIAS RIALSA S.A.
de C.V. y asi mantenerla desde ese entonces y hasta la actualidad, para asi seguir

generando empleo.

La cartera de clientes fue formada al cerrar la empresa en que trabajaban por la
devaluacion en 1994-1996 y los clientes quedaron sin tener quien los atendiera asi que
INDUSTRIAS RIALSA S.A. de C.V. empez6 a atender a dichos clientes. Posteriormente
la empresa aument6 el numero de empleados a 20 y ademas se formd un taller de

carpinteria importante.

La empresa generd su primer propésito el cual fue atender a todos los clientes que
requirieran muebles sobre disefio, debido a que en el mercado mexicano no existia una
empresa grande en este nicho de mercado, y asi es como ha subsistido durante mas de

15 afos.
En el periodo comprendido entre los afios 1998 y 2000 se dieron los mayores logros y

ventas de la empresa debido a que fue una época en la que empresas restauranteras

de renombre como Grupo Potzollcalli, Grupo Angus, La tablita entre otros, expandieron
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Sus negocios y comenzaron a abrir mas sucursales, adquiriendo todo el mobiliario de

esta empresa.

En el aflo 2005 se cambid el nombre de INDUSTRIAS RIALSA S.A. de C.V. a solo
Decoraciones RIAL S.A. de C.V. por innovacion y mejor presentacion ante el cliente.

Esta empresa tuvo la grata experiencia de entrar en el mercado de varios estados de la
Republica Mexicana, asi como en el mercado internacional principalmente en el

mercado restaurantero y el hotelero de Europa, E.U.A. y paises de Medio Oriente.

En 2011 la empresa tuvo una fuerte crisis econdmica debido a los problemas que se
suscitaron en la economia nacional en ese mismo afio, lo que la llevdé a contraerse
mucho en cuanto a personal llegando a 8 empleados y a recortar muchos gastos, pero
subsistié gracias a un préstamo que se solicité a un familiar para sostener los gastos

fijos durante algunos meses.

Actualmente la empresa cuenta con 12 empleados sin contar a los 2 fundadores y se

encuentra en proceso de estabilizacion, pero aln no tiene proyectos para ofertar.
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4.1.3 Analisis FODA

De acuerdo a la entrevista que se le aplicé al Director General de la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V. en un principio para conocer la empresa y su situacion
actual, es que se obtuvo la informacion para hacer el analisis FODA, ademas de que se

investigod también en Internet la situacion en el mercado.

Cuadro 1: Este cuadro muestra el andlisis FODA aplicado a la empresa.
Fuente: Elaboracién propia, con base en informacién obtenida de la entrevista al Director General de la Empresa estudiada.



FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FUERZAS (F)

DEBILIDADES (D)

OPORTUNIDADES (0O)

Estrategia (FO) maxi-maxi

Estrategia (DO) mini-
maxi

Debido a que se cuenta con una
cartera de clientes cautivos y sus
méas de 20 afios de experiencia
en la elaboracién y venta de
muebles sobre disefio, se puede
utilizar esta informacion para
hacerse publicidad en Internet a
través de las redes sociales y una
pagina Web que muestren lo que
hace la empresa.

Con la publicidad en las
redes sociales y la pagina
Web y con las relaciones
publicas se fortaleceria
esta estrategia de
publicidad atrayendo més
clientes y mejorando las
ventas para incrementar
las utilidades.

Al ser una empresa con mucha
experiencia puede hacer
relaciones publicas en
exposiciones donde pueda atraer
nuevos clientes.

Al atraer nuevos clientes y tener

Invertir en  personas
especializadas en el
disefio de muebles que
contribuyan con nuevas
ideas y fortalezcan las
decisiones de los clientes

AMENAZAS(A)

mas ven rd important :
exarl)sandirelati;prseesge incﬁcr)s}gna? al a_yudarles a mejorar el
en el disefio industrial y pedido de sus dlsen.os
arquitecténico para atraer otro con sugerencias
importantes.
segmento de mercado.
Estrategia (FA) maxi-mini Estrategia (DA) mini-
mini
Mantener a su cartera de
. clientes mediante
Puesto que  existe  mucha | oomociones,  diferentes
compgtgnma y la CrisiS | tormas  de pago y
economica afect6 a Ios_ clientes manteniendo los precios
potenciales es necesario hacer bajos para que la

promociones que faciliten la
compra de los productos de la
empresa y dar a conocer las
fortalezas de la misma como son
los servicios de mantenimiento, la
calidad de los productos y la
entrega en tiempo y forma

competencia no pueda
quitarle los clientes

Realizar publicidad de
bajo costo que muestre la
calidad y el precio

accesible de un producto
mexicano a diferencia de
uno extranjero

Cuadro 2: “Matriz cruzada del andlisis FODA de la Empresa estudiada”. Fuente: Elaboracion propia, con base en informacion
obtenida de la entrevista al Director General de la Empresa estudiada.

Nota: Estas estrategias podrian disminuir las amenazas y debilidades a través de maximizar las fuerzas y oportunidades.

Anélisis del cuadro FODA
El analisis FODA requirié informacion de la entrevista que tuvimos inicialmente con el
Director General de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. de C.V. para conocer

brevemente la situacion de la empresa.

De este andlisis se puede observar que la empresa tiene dificultades en el mercado

puesto que la inestabilidad econdmica que se ha presentado en nuestro pais, afecto
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mucho a su cartera de clientes, ademas de que existe competencia no solo nacional
sino también extranjera. Esto le afectdé de forma interna en sus ventas y dado a que no
tiene ningun tipo de publicidad, no hay forma de que nuevos clientes puedan

contactarla.

Sin embargo, la empresa cuenta con muchos afios de experiencia que la respaldan y
una cartera de clientes importantes que respaldan su forma de trabajo y la calidad de
sus productos y servicios, esto puede ayudarle a aprovechar sus oportunidades
disminuyendo en lo mas posible sus amenazas y debilidades mediante las estrategias

gue se muestran en el cuadro anterior.

4.1.4 Planteamiento del problema

De acuerdo a la entrevista que se aplicé al Director General de la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V. para conocer la situacion de la misma, resultd que esta
ha tenido una baja considerable en sus ventas en los Ultimos afos, debido a que desde
la crisis del 2008 sus principales clientes dejaron de abrir sucursales y esto repercutid
en la falta de grandes proyectos, ademas de no tener ningun tipo de publicidad para

atraer nuevos clientes.

Dada esta situacion, se decidié realizar una estrategia de publicidad por medio de las Tl
(creacidén y atencion a Redes Sociales y una pagina Web) para dar a conocer la
empresa a otros posibles clientes y apoyar a la investigacion mediante el monitoreo del
comportamiento en sus visitas y sus ventas y asi analizar si realmente se tiene un

impacto positivo mediante el uso de las mismas.

4.1.5 Investigacion de campo

4.1.5.1 Segmentacion de mercado

El mercado al que esta dirigido principalmente es a empresas dedicadas al servicio de
alojamiento, y a empresas de servicio de alimentos o bebidas de atencion directa con el

cliente, aunque también brinda servicios a particulares.
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El tipo de relacion que se lleva cabo actualmente es Unicamente “Business to Business”
fya que la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. no tiene contacto con el

consumidor final (clientes del restaurante u hotel).

La base es Psicogréfica y sus variables son:
e Personalidad: Esta dependera del tipo de servicio que ofrezca el cliente.
e Estilos de vida: Gente emprendedora, con gusto por los negocios o las
inversiones.
e Geodemografia:
o Dentro de la geografia se tienen las siguientes variables:
» Se abarca la Ciudad de México principalmente y se pueden
distribuir los productos a diferentes estados de la Republica
Mexicana.
o Dentro de la demografia se tienen las siguientes variables:
= Sexo: Los clientes pueden ser de ambos sexos.
» Edad: De 25 afios en adelante.

» Ingreso: De nivel socioeconémico AB y C+

1. La frecuencia de compra es en su mayoria por parte de las empresas cuando
quieren realizar un servicio de mantenimiento o aperturar un nuevo negocio.

2. La fidelidad a la marca es Unicamente por la cartera de clientes que ya tiene
establecida.

3. El conocimiento de la marca es escaso dado que la Unica publicidad es de boca

en boca

4.1.5.1.1 Objetivos de la informacion
Para poder obtener la informacion de la investigacibn es necesario delimitar los
objetivos y estos son los siguientes:

* ldentificar la competencia directa e indirecta

* Conocer las ventajas y desventajas competitivas.
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+ Identificar a los clientes actuales de la empresa para conocer cOmo se
enteraron de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V., lo que piensan
acerca de sus productos y servicios, asi como qué cambios les gustaria que
hiciera dicha empresa.

* ldentificar el medio en el que los clientes actuales buscan a sus principales
proveedores.

»  Definir el perfil del consumidor.

+ Conocer con qué frecuencia y en qué volumen los clientes potenciales
compran mobiliario.

» Atraer posibles clientes potenciales.

« Conocer si las personas o empresas realmente consultan Internet o redes
sociales para la compra de muebles.

+ Conocer si es factible publicitarse en redes sociales y pagina Web o es
necesaria otra estrategia de marketing para aumentar los clientes y ventas de
la empresa

* Saber qué tipo de promociones son mas atractivas para los clientes de

acuerdo al producto y servicio que ofrecen.

4.1.5.1.2 Fuentes Primarias
4.1.5.1.2.1 Entrevistas (Aplicadas al Director General de la empresa

Decoraciones RIAL S.A. de C.V. y a sus clientes mds importantes)
Las entrevistas son necesarias para que el duefio de la empresa Decoraciones RIAL
S.A. DE C.V. nos brinde informacion acerca de la misma y conocer la empresa en
estudio mas a fondo y averiguar los principales problemas que enfrenta, ademas de que
también se realizaron entrevistas a los clientes de la empresa Decoraciones RIAL S.A.

de C.V. para conocer su opinion sobre su servicio.

4.1.5.1.2.2 Perfil del investigador

El investigador debera de cumplir con las siguientes caracteristicas para poder realizar

las entrevistas:
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e Sexo: Indistinto.

e Edad: De 23 a 30 afios.

e Nivel educativo: Licenciatura en Administracion con conocimientos en
marketing.

e Experiencia: Facilidad de palabra con grandes empresarios para la obtenciéon de
informacion.

e Conocimientos: De la industria restaurantera, manejo de computadoras,
paqueteria office.

e Excelente presentacion.

e Buena capacidad de memoria y escritura rapida.

4.1.5.1.2.3 Lugar de aplicacion

La entrevista hacia el Director General de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.
sera realizada en la oficina de esta persona dentro de la empresa en la hora y dia que
el cite.

Las entrevistas hacia los clientes de empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. seran en

las oficinas de los directores en el dia y hora citados.

4.1.5.1.2.4 Cuestionarios preliminares

Para realizar las entrevistas al Director General y a los clientes actuales mas
importantes de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V., se desarrollaron los
siguientes cuestionarios preliminares de preguntas cortas y concisas ya que los

empresarios tienen agendas ocupadas.

Cuestionario para el duefio de la empresa
Dirigida al Director General de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.:

Alfredo Alonso Rebolledo Velazquez.

Respecto a los antecedentes de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.
¢,Cuando y como nacio la idea de crear esta empresa?

1. ¢Quién o quienes la crearon?
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¢, Cuantos empleados tenia al comenzar?
¢, Como se fue formando su cartera de clientes?
¢Actualmente cuantos empleados tiene la empresa?

Mencione los objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo:

o ok w0 DN

Dibuje el organigrama de la empresa dividiendo las 4 é&reas funcionales
(produccion, finanzas, recursos humanos y marketing).

7. ¢Cuales son sus principales clientes?

Respecto a la publicidad de la empresa
8. ¢ Tiene algun tipo de publicidad?
9. ¢Considera que la empresa necesita de estrategias de publicidad para atraer
nuevos clientes y por quée?
10.Mencione que informacién, respecto a los productos y servicios que ofrece, le
gustaria compartir con sus clientes en una pagina Web, y redes sociales:

Respecto a la situacion de la empresa

11.¢Ha tenido alguna crisis la empresay si es asi en qué afo fue?

12.¢;Cbmo logro salir adelante?

13.¢En qué afio la empresa tuvo su mayor logro y sus mejores ventas?

14.:.Se ha abarcado un mercado méas alla de la Ciudad de México y Area
Metropolitana directamente por empresas de otros estados de la Republica o de
otros paises?

15.¢Cudl considera usted que es el principal problema que estd afectando a su

empresa?

Cuestionario para clientes
Empresa:
Persona entrevistada:
1. ¢En qué afo conocid a la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.?
2. ¢Como se enterd de la existencia de empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.?

Si fue por recomendacion ¢ Quién lo recomend6?
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¢, Qué les gusta de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.?

¢Por qué le compra a la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.?

¢, Qué busca en los productos que adquiere de la empresa Decoraciones RIAL
S.A.de C.V.?

¢ Qué producto o servicio le gustaria que le ofreciera la empresa Decoraciones
RIAL S.A. de C.V.?

¢En qué medios de comunicacion busca regularmente a sus posibles
proveedores?

¢Le gustaria que la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. tuviera una Pagina
Web y Redes Sociales?

¢ Usted considera que la Pagina Web y Redes Sociales son importantes para dar

a conocer la empresa a mas personas? ¢ Por quée?

10. ¢Qué caracteristicas necesita tener un proveedor para contratarlo?

4.1.5.1.2.5 Resultados de las entrevistas

De la entrevista realizada al duefio de la empresa se obtuvo la siguiente informacion

respecto a la publicidad de la empresa y a su situacion actual:

Respecto a su publicidad

La empresa no cuenta con ningun medio de publicidad, esta solo la ha llevado a
cabo de boca en boca por medio de sus clientes.

En caso de publicitarse en pagina Web y redes sociales, a la empresa le gustaria
incluir informacion respecto a que se dedica, a precio accesible, su cartera de
clientes mas importantes, algunos disefios de sus productos, los tipos de
maderas que utiliza, las diferentes telas o materiales que utiliza para los disefios

del mobiliario y la cultura organizacional.

Respecto a la situacion de la empresa

La empresa tuvo una crisis econdmica en el 2011 por la crisis que tuvo el pais y
gue hizo que muchas empresas quebraran, la cual pudo sacar adelante gracias a

un préstamo por parte de un familiar que no le generé intereses.
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Las mejores ventas de la empresa se lograron en el periodo de los afios 1998-
2000 durante la expansion de empresas como Potzollcalli, Angus y otros clientes
importantes.

Sus ventas han abarcado la Ciudad de México y varios estados de la Republica
Mexicana, ademas de algunos paises mediante una firma mexicana de nombre
Bagatella en Medio Oriente, Europa y E.U.A.

El principal problema de la empresa son las pocas ventas que tienen debido a
gue sus clientes principales no se han expandido, asi como el hecho de que no

tiene clientes nuevos.

Nota: En caso de que necesite ver la entrevista completa aplicada al duefio de la

empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. ver el apartado de anexos en el anexo 2.

De las entrevistas realizadas a los principales clientes de la empresa Decoraciones

RIAL S.A. de C.V. obtuvimos la siguiente informacion:

Todas las empresas entrevistadas conocen a la empresa desde hace muchos
afos, inclusive la empresa Angus la conoce desde su fundacion.

Todas las empresas conocieron a la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.
por recomendacion.

La mayoria de las empresas se sienten satisfechas por la calidad, durabilidad,
buen servicio y bajo precio de los productos que adquieren.

La mayoria de las empresas siguen adquiriendo sus productos de la empresa
estudiada por el buen servicio y trato personal que ofrece.

Todas las empresas entrevistadas buscan la calidad y la durabilidad de los
productos que adquieren.

A las empresas les gustaria que la empresa estudiada incursionara en la venta
de productos hechos de aluminio, disefio arquitectonico y en el desarrollo de
accesorios para la decoracion de interiores.

La mayoria de las empresas busca a sus proveedores en la Web, en las

principales redes sociales y en la Seccion Amarilla.
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e La mayoria de las empresas buscan de un proveedor un buen servicio, tiempo

de atencion personalizada, ser una empresa establecida y 100% cumplida.

Nota: En caso de que necesite ver las entrevistas completas aplicadas a los clientes de

la empresa estudiada ver el apartado de anexos en el anexo 3.

4.1.5.1.2.6 Anadlisis de las entrevistas

De acuerdo a la informacion recabada pudimos darnos cuenta que la empresa ha
tenido una baja en sus ventas en los ultimos afios debido a que sus clientes principales
no se han expandido y no ha logrado conseguir clientes nuevos. Ademas, la empresa
no cuenta con ningun tipo de publicidad, asi como tampoco cuenta con pagina Web ni
redes sociales siendo que sus principales clientes mencionaron que ellos buscan sus

proveedores generalmente en este medio.

La calidad y durabilidad de sus productos son reconocidas por sus clientes, asi como el

buen servicio que ofrece, lo que le permite ser una empresa confiable como proveedor.

4.1.5.1.2.7 Conclusiones de las entrevistas

De estas entrevistas puedo concluir que la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.
tiene un problema principal en su venta debido a que no se da a conocer en ninguin
medio publicitario, lo que genera que no consiga nuevos clientes y espera a que sus

clientes cautivos la recomienden.

En mi opinion la empresa debe crear su pagina Web e introducirse en algunas redes
sociales debido a que no cuenta con demasiado presupuesto para publicitarse, ademas
de que tiene la ventaja de ofrecer productos de calidad, durabilidad y buen servicio en

opinioén de sus clientes principales.
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4.1.5.2  Andlisis competitivo

4.1.5.2.1 Fuentes secundarias externas
4.1.5.2.1.1 INEGI, Google y Seccion Amarilla (obtencién del tamano de la

poblacion para el andlisis competitivo)
Para realizar el andlisis competitivo es necesario tener el tamafio de la poblacién de
empresas que se dedican a la elaboracién de muebles sobre disefio asi que para ello
se busco informacion a través del INEGI-DENUE, la Seccién Amarilla debido a que
algunos de los clientes de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. me mencionaron
que aun ocupan esta pagina para buscar proveedores, asi como el buscador mas
conocido a nivel mundial Google, todas las investigaciones se realizaron mediante sus

sitios web.

El INEGI proporciona una estadistica de acuerdo al tipo de actividad econémica que
selecciones, asi que primero se localizé la clasificacion en la que se encontraba la
actividad economica y posteriormente se buscd el numero de unidades econdémicas

so6lo en el la Ciudad de México.

La Seccion Amarilla nos muestra el nimero de unidades econdmicas registradas e
igualmente se filtra solo buscando especialmente la categoria que se necesitaba y que

se encontraran en la Ciudad de México.

Por parte del buscador Google la busqueda se hizo conforme a las actividades
econdémicas ya utilizadas en INEGI y en la Seccion Amarrilla dandonos el total de
registros encontrados para esa blsqueda, aunque no es un numero exacto de

empresas.

Para el analisis competitivo se tomaran los datos de la Seccion Amarilla puesto que, en
ella, a diferencia del INEGI y Google, si se muestra la cantidad de empresas que se
dedican especificamente a la elaboracién de muebles sobre disefio y no se repiten

paginas ni empresas. Ademas de ello, el DENUE en el INEGI, nos mostro la ubicacion y
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la informacion de las empresas que utilizamos de la Seccion Amarilla para el analisis

competitivo.

El cuadro de la siguiente pagina muestra la informacion obtenida de esta investigacion.

NUMERO DE UNIDADES ECONOMICAS SEGUN 5U ACTIVIDAD ECONOMICA

No. de

T:d'gmma Tipo de informacion Fuente Empresas por actlividad econdmica Cadigo unidades |p§|?|;:r|€m:
econdmicas
Fabricacion de muebles, excepto cocinas
integrales, muebles modulares de bafioy 33T 2,026
INEGI muablas da oficing y astantaria 2,266
Fabricacion de muebles de oficina y .
1372 230
. estanteria, ensamhble an sarie.
Informacidn de empresas de muebles
Seceidn  |Fabricacion de muebles sobre dizefio | —— 130 203
amarnilla  |rapricacion de muebles en general | e 73
Fabricacidon de muebles sobre disefio 460,000
GOOGLE — — 604,000
Fabricacidn de muebles de oficina. | —— 144,000
CILDAD DE Rastaurantas con senviclio complato 72251 1,851
MEXICD INEGI . 1,931
Centros noclurnos, discolecas y similares 72241 a0
Informacidn de restaurantes, discotecas v similares Saccldn Restaurantes 8,544 6,564
amanilla Ncontras nocturnos, discotecas y similares | 20
Restaurantes ] e 718,000
GCOOdGLE 830,000
Centrog nocturnos, discotecas y similares | ——— 112,000
IMES] Hoteles 2111 231 831
. Saccldn
Infarmacidn de hotelas amarilla Hoteles ] ara ar3
GOOGLE |Hoteles | —— 500,000 500,000

Tabla 10: “Nimero de unidades Econdmicas segln su actividad econémica”. Fuente: Elaboracion propia con base en la informacion
obtenida de la Seccion Amarilla, el buscador Google y el INEGI, muestra la poblacion total de las empresas de acuerdo a su
actividad econémica.

4.1.5.2.1.2 Anadlisis de la competencia

Esta investigacion es necesaria para conocer a fondo la competencia de la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V, asi como para identificar algunas ventajas o
desventajas que tiene la misma frente a su competencia y asi poder tomar decisiones.

Para llevar a cabo el andlisis competitivo es necesario ocupar la informacion de fuentes
secundarias externas que se obtuvo anteriormente (en el INEGI, Google y la Seccién
Amarilla) ya que ademas de tener informacion del tamafio de la poblacion también nos

brinda informacion acerca de la competencia directa.

Como ya se menciond en el apartado anterior, se utilizara la poblacién que se encontro
en la Seccion Amarilla ya que es mas especifica para fines de esta investigacion y para
contactar a las empresas estudiadas se utilizara el DENUE que se encuentra en la

pagina de Internet del INEGI y que es de uso abierto.
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4.1.5.2.1.2.1 Perfil del investigador
El investigador debera de cumplir con las siguientes caracteristicas para poder realizar
el andlisis competitivo:

e Sexo: Indistinto.

e Edad: De 23 afios en adelante.

¢ Nivel educativo: Licenciatura en Administracion.

e Experiencia: En compras de mobiliario, facilidad de palabra para la obtencion de

informacion.
e Conocimientos: De algunas especificaciones técnicas en mobiliario, paqueteria

de office e Internet para el uso del correo electrénico.

4.1.5.2.1.2.2 Lugar de aplicacién
La investigacion se realiz6 mediante Internet a través de correos electréonicos y

llamadas telefonicas realizadas en teléfonos publicos.

El lugar de trabajo sera:
e Las oficinas de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.

e En casa de quien realiza este proyecto.

4.1.5.2.1.2.3 Cotizacion
Se realizé una solicitud de cotizacion de muebles para una empresa restaurantera de la

siguiente manera:

Buenas tardes: El motivo del correo es para saber si me pueden enviar una cotizacion
de los muebles que planeamos adquirir para un abrir un restaurante en Ciudad de

México.

La cotizacion es para 40 sillas y 10 mesas.
Las especificaciones de las sillas son:
e Asientos de 40 X 40 cm.

e Altura de la silla es de 80 cm.
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e Respaldo de 40 cm.

e Frente de las patas mide 35 cm.

¢ Ancho o profundidad de la silla 45 cm.

e En madera de fresno en acabado natural.

e Tapizada en vinil liso color naranja

Las especificaciones de las mesas son:
e Mesa de 90 X 90 cm.
e Entriplay y madera de fresno acabado natural

e Base circular tipo plato de 22 pulgadas de acero color negro

También me gustaria saber si tienen algun tipo de promocion, cuales son sus formas de
pago y si dan servicios de mantenimiento sobre los muebles ya que en su pagina de

Internet no aparece.

Gracias por su atencion y esperamos su pronta respuesta.

4.1.5.2.1.2.4 Sondeo para el analisis competitivo

Debido a las condiciones del mercado en cuanto a la limitacibn de acceso a la
informacion por parte de las Camaras Nacionales, la poca publicidad de empresas
dedicadas a la elaboracion de muebles sobre disefio, a que el INEGI no proporciona
informacion especifica de las empresas con esta actividad econémica al igual que el
buscador Google y la Seccién Amarilla no tiene informacién 100% actualizada, no fue
posible realizar el calculo de muestra estadistico y se tomé la decision de realizar la

investigacién de analisis de competencia por medio de un sondeo.

El sondeo para esta investigacion sera de 19 empresas dedicadas a la elaboracion de

muebles sobre diserio.
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4.1.5.2.1.2.5 Resultados del analisis competitivo
El informe desglosado de resultados, se puede revisar en el anexo 4, al final de este

documento.

4.1.5.2.1.2.6 Resultados de la cotizacion empresa estudiada
La empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. contesto la misma cotizacion enviada a
las empresas de la competencia de la siguiente manera:

e Precio por cada silla: $1,075.00

e Precio por cada mesa: $2,480.00

e Tiempo de entrega: 4 semanas (30 dias)

e Promociones: 5% de descuento. En general da del 5 al 10% dependiendo del

volumen de compra.
e Formas de pago: Se paga 50% de anticipo y 50% en contra entrega y puedes

pagar mediante efectivo, depdésito bancario, transferencia bancaria y cheque.

Resultados de la cotizacion competencia

De la informacién obtenida del analisis de la competencia se realiz6 el siguiente cuadro
comparando las ventajas competitivas entre las empresas investigadas y la empresa
DECORACIONES RIAL S.A. de C.V., el cual se muestra a continuacion:

CUADRO COMPARATIVO

EMPRESA DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. COMPETENCIA

El precio en sillas es 46% menor frente al precio
mas bajo de la competencia, mientras que el precio
en mesas es 19% menor frente al precio mas bajo
de la competencia.

Ofrecen algunos servicios de disefio Arquitectonico e
industrial.

Tiene promocién en descuentos dependiendo del
volumen de compra.

Una empresa hizo descuentos y dio facilidad de pago
a meses sin intereses por el buen fin.

Se paga 50% de anticipo y 50% en contra entrega y
puedes pagar mediante efectivo, depdsito bancario,
transferencia bancaria y cheque.

Una empresa menciond descuentos en telas y
muebles prefabricados.

Calidad y durabilidad comprobadas en todos los
muebles al usar madera sélida.

Algunas empresas manejan también formas de pago
con tarjeta de crédito y pagos en linea.
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EMPRESA DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. COMPETENCIA

Elaboracion de una muestra del producto para sus
clientes y demostracion de pruebas fisicas para la
calidad y durabilidad.

Algunas empresas cuentan con facturacion
electronica.

Solo un 47% de la competencia cuentan con pagina
Web y el 31% tienen por lo menos una cuenta en
redes sociales.

Ofrecen un servicio de reparacion y mantenimiento
a cualquier tipo de madera, aunque haya sido
fabricada por otro proveedor.

Algunas empresas cuentan con un catalogo de sus
productos.

Una empresa cuenta con algunos servicios o
productos extras como iluminacién, accesorios, etc.

Una empresa mencion0 que maneja marcas
importadas.
Venta de muebles prefabricados.

Cuadro 3: “Cuadro comparativo de las ventajas y desventajas de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. frente a las
competencias”. Fuente: Elaboracién propia con base en la informacién obtenida de las cotizaciones enviadas.

Ademas del cuadro anterior se realizaron tres graficas que facilitan la claridad de los
resultados respecto a los tiempos de entrega y precios que maneja la competencia,
mismas que se generan a partir de la siguiente tabla:

. . Tiempo de
No. Nombre de la empresa AR ) [PTEED [0 entrega en
por silla mesa di
ias
- DECORACIONES RIAL S.A. de C.V. $1,075.00 $2,480.00 30
1 AMBIENTY S.A. de C.V. $2,550.00 |  $3,200.00 30
2 FICARE COLECCION $2,400.00 $3,542.00 30
3 MUEBLES SOBRE DISENO LIVING $2,500.00 $6,500.00 30
4 PIEL PREMIER $2,650.00 $4,750.00 40
5 PROYECT ART MUEBLES SOBRE DISENO $2,000.00 $3,500.00 15
6 PROYECTO-C2 $3,382.40 | $6,300.00 30
7 CENTRO DE DISENO ALEMAN $4,250.00 $7,325.00 30
8 ALVI $2,200.00 |  $3,400.00 30
9 ANAID DISENO $2,100.00 | $3,200.00 30
10 | ART MU $2,350.00 | $3,720.00 30
11 ARTE Y DISTINCION EN MUEBLES $2,146.00 $3,190.00 21
12 | ARTEMIS S.A.de C.V. $2,800.00 | $3,500.00 60
13 CARPINTERIA Y EBANISTERIA AMADOR $2,120.00 $3,050.00 30
14 CASA NOVA DISENO SA DE CV $2,530.00 $3,620.00 30
15 CER INTERIORES DISENO MUEBLES $2,400.00 $3,650.00 30
16 CORPORATIVO HQ DISENO EN MOVIMIENTO S.A. DE C.V. $2,520.00 $3,850.00 30
17 CREACION Y DISENO EN MUEBLES DAVID $2,680.00 $3,850.00 30
FABRICA DE SALAS, RECAMARAS Y COMEDORES SOBRE DISENO
18 Y MEDIDA CHAOS $2,230.00 | $3,150.00 20
19 FUNCIONARTE $2,120.00 | $3,100.00 30

Cuadro 4: “Cuadro comparativo del tiempo de entrega, precio por silla y mesa de la competencia en comparacién con los que
maneja la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.”. Fuente: Elaboracion propia con base en la informacién obtenida de las
cotizaciones enviadas.



TIEMPO DE ENTREGA EN DIAS POR LA COMPETENCIA
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Gréafico 7: Esta grafica muestra que el 73% de las empresas investigadas tardan 30 dias en entregar el pedido mientras que sélo el
16% tarda en entregarlo entre 15y 21 dias, y tan solo un 10% tarda en entregarlo de 40 a 60 dias.

PRECIO POR SILLA COTIZADA POR LA COMPETENCIA
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Gréfico 8: Esta grafica muestra que el precio por cada silla de entre $2,000 y $2,500 corresponde al 58% de la competencia,
mientras que el precio entre $2,501 y $3,000 corresponde al 32% y soélo el 10% de la competencia las vende en méas de $3,001.
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PRECIO POR MESA COTIZADA POR LA COMPETENCIA
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Gréfico 9: Esta grafica muestra que el precio por cada mesa entre $3,000 y $3,500 corresponde al 47% de la competencia, mientras
que el precio entre $3,501 y $4,000 corresponde al 32% y soélo el 21% de la competencia las vende en méas de $4,001.

4.1.5.2.1.2.7 Andlisis de los resultados del analisis competitivo

De acuerdo a la investigacion que se llevo a cabo se puede observar que la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V. se encuentra en gran desventaja frente a la
competencia ya que algunas empresas proporcionan otros servicios para complementar
su actividad econdmica principal como el tener disefios arquitecténicos industriales u
ofrecer muebles importados. Ademas de que las empresas ya cuentan con alguna
forma de publicidad siendo que el 47% de las empresas investigadas ya cuentan con
pagina Web, el 31% ya se encuentran inscritas en alguna red social, y el resto esta
inscrito en la Seccion Amarilla.
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Algunas empresas ya permiten el pago en linea y por medio de tarjetas de crédito por
parte de los clientes.

Algunas empresas, ademas de ofrecer promociones en cuanto al volumen de compra,
también ofrecen descuentos en productos que ya tengan prefabricados. El buen fin es
una estrategia de venta por parte del gobierno que es utilizada por lo menos en una de
las empresas estudiadas, lo que pone en desventaja a la empresa Decoraciones RIAL

S.A. de C.V. puesto que ésta solo ofrece descuentos por volumen de venta.

Lo anterior puede ser observado en los resultados del cuadro comparativo (cuadro 3).
El tiempo de entrega del producto, de acuerdo al grafico 7, por parte de la competencia
es de 30 dias que representan el 73% de las empresas investigadas y que es el mismo

tiempo que la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V. tarda.

El precio resulta de gran ventaja para la empresa estudiada ya que ofrece un precio en
sillas del 46% menor frente al precio mas bajo de la competencia, mientras que el
precio en mesas es 19% menor frente al precio mas bajo de la competencia, como se

puede observar en el cuadro 4 del presente capitulo.

La calidad y durabilidad de los muebles de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.
es también una ventaja clara comprobable gracias a las pruebas fisicas que se le hace
a la silla muestra que se elabora para cada cliente.

4.1.5.2.1.2.8 Conclusiones del analisis competitivo
Respecto al andlisis anterior se puede concluir que la empresa Decoraciones RIAL S.A.
de C.V. tiene una ventaja competitiva principal en la relaciébn de precio, calidad y

durabilidad de sus productos, asi como el de los servicios de mantenimiento que ofrece.

Por lo anterior se recomienda que la empresa se aproveche de las nuevas herramientas

gue las Tl nos ofrecen y realice una estrategia de marketing digital dentro de las redes
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sociales y su propia pagina Web, en donde publique algunos de sus productos y dé a

conocer algunas de sus principales ventajas competitivas.

También se le recomienda asistir a eventos o ferias organizados por el gobierno para
realizar una estrategia de relaciones publicas, ofreciendo sus productos a las empresas
asistentes al evento y haciéndoles ver las ventajas competitivas de la empresa. Esto
con el fin de acercarse a los posibles clientes de manera mas personalizada una vez

gue ya se haya efectuado la estrategia de publicidad.
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CAPITULO V. Implementacién de la
estrategia

5.1 Investigacion de proveedores para desarrollo
de sitio web y redes sociales mas utilizadas.

En una pléatica llevada a cabo con el Director General el a finales de abril de 2018 para
compatrtirle los hallazgos, conclusiones y recomendaciones a las que habia llegado con
las investigaciones anteriores, me menciono que le gustaria ponerlo en marcha pero
debido al poco presupuesto con el que cuenta la empresa Decoraciones RIAL S.A. DE
C.V. como ya se habia mencionado anteriormente, el Director General Unicamente
autorizo, desarrollar un sitio web basico y sus redes sociales gratuitas para comenzar a
publicitarse de esta manera, buscando cambiar la relaciéon de B2B unicamente a B2B y

B2C con el fin de ampliar su mercado.

Debido a las limitaciones mencionadas anteriormente, para llevar a cabo el desarrollo
de la pagina web se investigaron los diferentes proveedores de servicios de hosting, de
dominio y de desarrollo de paginas web de bajo costo. Se muestran las tablas de los

paquetes que ofrecen cada uno de los proveedores:
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5.1.1  Sitios para desarrollo de paginas web y

dominio.

WORDPRESS.COM
PLANES

BUSINESS PREMIUM PERSONAL GRATIS
Almacenamiento 13GB de 6GB de 3GB de espacio de
ilimitado almacenamiento almacenamiento almacenamiento

Dominio Dominio Subdominio de

Dominio Personalizado

Personalizado

Personalizado

WordPress.com

Funciones Bésicas de

Funciones Bésicas de

Funciones Bésicas

Funciones Bésicas

Jetpack Jetpack de Jetpack de Jetpack
Soporte por Email y Soporte por Emaily | Soporte por Email | Asistencia técnica
Chat en Vivo Chat en Vivo y Chat en Vivo de la comunidad
. : Montones de Montones de
Plantl_llas V\_/ep Plantl_llas V\_/e_b Plantillas Web Plantillas Web
Premium llimitadas Premium llimitadas . .
Gratis Gratis

Personalizacion del
Disefio Avanzada

Personalizacion del
Disefio Avanzada

Personalizacion de
Disefio Basica

Personalizacion de
Disefio Basica

Elimina los Anuncios de
WordPress.com

Elimina los Anuncios
de WordPress.com

Elimina los
Anuncios de
WordPress.com

0.00 euros al mes

Pagos Simples

Pagos Simples

4.00 euros al mes

Monetiza tu Pagina Web

Monetiza tu Pagina
Web

Compatible con

Compatible con

VideoPress VideoPress
Asiste a Cursos en 8.00 euros al
Directo mes

Herramientas SEO

Instalacion de Plugins

Cargar Temas

Integracién con Google
Analytics

Elimina el Logo de
WordPress.com

8.00 euros al mes

Tabla 11: “Planes wordpress.com”. Fuente: Elaboracion propia con base en la informacién obtenida del sitio web oficial del
proveedor en cuestion.
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WIX.COM

PLANES
CONNECT
VIP ECOMMERCE |UNLIMITED COMBO DOMAIN
Ancho de Ancho de Ancho de 2GB Ancho de |1GB Ancho de
banda ilimitado |banda ilimitado |banda ilimitado |banda banda
20GB de 20GB de 10GB de 3GB de 500MB de
almacenamiento |almacenamiento | almacenamiento |almacenamiento | almacenamiento
Conecta tu Conecta tu Conecta tu Conecta tu Conecta tu
dominio dominio dominio dominio dominio
Ayuda premium | Ayuda premium |Ayuda premium |Ayuda premium | Ayuda premium
Muestra
Dominio gratis | Dominio gratis | Dominio gratis |Dominio gratis |anuncios de
Wix
Elimina Elimina Elimina Elimina
anuncios de anuncios de anuncios de anuncios de $54.00/mes
Wix Wix Wix Wix
Favicon Favicon Favicon

personalizado

personalizado

personalizado

$109.00/mes

Form Builder
App - Valor $48

Form Builder
App - Valor $48

Form Builder
App - Valor $48

Site Booster
App - Valor $60

Site Booster
App - Valor $60

Site Booster
App - Valor $60

Tienda online

Tienda online

$163.92/mes

10 newsletters
al mes

$214.00/mes

Revision
profesional del
sitio

$328.52/mes

Tabla 12: “Planes wix.com”. Fuente: Elaboracién propia con base en la informacion obtenida del sitio web oficial del proveedor en

cuestion.
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JIMDO.COM

PLANES

BUSINESS

PRO

FREE

Ancho de banda ilimitado

10GB de ancho de banda

2GB de ancho de banda

Almacenamiento ilimitado

5GB de almacenamiento

500MB de almacenamiento

Dominio gratis el primer afio,
después $500.00 al afio

Dominio gratis el primer afo,
después $500.00 al afio

Subdominio .jimdofree.com

Protocolo HTTPS

Protocolo HTTPS

Protocolo HTTPS

Soporte Premium

Soporte personalizado

$0.00 al mes

Sin publicidad

Sin publicidad

Optimizado para moviles

Optimizado para moviles

Posicionamiento en
buscadores

$115.00 al mes

Tienda online

$310.00 al mes

Tabla 13: “Planes jimdo.com”. Fuente: Elaboracién propia con base en la informacién obtenida del sitio web oficial del proveedor en

cuestion.

5.1.2  Hosting y dominio.
NEUBOX.COM
PLANES
PUSH IT SELLIT TELL IT

32 GB de almacenamiento

16 GB de almacenamiento

8 GB de almacenamiento

Dominio gratis por 1 afio

Dominio gratis por 1 afio

Dominio gratis por 1 afio

10 Dominios a alojar

5 Dominios a alojar

1 Dominio a alojar

Cuentas de correo ilimitadas

Cuentas de correo ilimitadas

100 Cuentas de correo

Facturacién
electrénica (1000 CFID’s
gratis)

Facturacioén electrénica (250
CFID’s gratis)

Facturacién electrénica (90
CFID’s gratis)

Soporte telefonico

Soporte telefonico

Soporte técnico via correo

Soporte técnico via Chat

Soporte técnico via Chat

5 dominios a aparcar

Soporte técnico via correo

Soporte técnico via correo

$399.00 al afio

Anti-Spam profesional

Anti-Spam profesional

5 dominios a aparcar

5 dominios a aparcar

$799.00 al afio

$799.00 al afio

Tabla 14: “Planes neubox.com Fuente: Elaboracion propia con base en la informacién obtenida del sitio web oficial del proveedor en

cuestion.
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Otro proveedor para hosting y dominio que se investigd fue GoDaddy pero al
presentarle las diferentes opciones al Director General de la empresa, comento que
algunos de sus conocidos que han usado este proveedor, han tenido muchas
complicaciones y le dieron malas referencias por lo que lo descarto de inmediato, razén

por la cual se decidi6 no incluir la tabla de dicho proveedor.

5.2 Eleccion de redes sociales y proveedor para

el sitio web

Después de presentarle las diferentes opciones y ventajas de cada uno de los
proveedores al Director General y con base en los hallazgos de las investigaciones que
se han llevado a cabo con anterioridad, las necesidades y requerimientos de la
empresa, asi como en el presupuesto que se podia destinar para el desarrollo del sitio
web y los canales mas idoneos para implementar la estrategia de marketing digital, se
tomo la decision de contratar el plan Tell It de Neubox para hosting y dominio, la version
gratuita de Wordpress para el desarrollo del sitio web y para los canales para la
estrategia de marketing digital para darse a conocer como empresa y promocionar
algunos de sus productos, se decidié utilizar Facebook en un principio, seguido de
twitter e Instagram, ya que se consider6 que a estas redes sociales se les puede sacar
mas provecho por el giro y la industria a la que pertenece la empresa Decoraciones
RIAL S.A. de C.V. ya que son las mas visuales y utilizadas por el segmento de

poblacién al que van orientadas las estrategias de la empresa en cuestion.
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5.3 Disefio y desarrollo del sitio web oficial para

la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V.

Después de tomar la decision de disefar y desarrollar el sitio web, asi como aperturar la
pagina de Facebook para la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V., le solicite al
Director General me mencionara las secciones que le gustaria que aparecieran en su
sitio web y me pidié que aparecieran sus servicios, medios de contacto asi como fotos
de algunos de sus clientes y proyectos, pero que me dejaba tomar las decisiones del
disefio debido a que no contaba con ningun tipo de conocimiento para su desarrollo, por
lo que llegamos al acuerdo de disefar y desarrollar el sitio web y aperturar la nueva

pagina de negocio en Facebook dentro de sus oficinas.

Para el disefio y desarrollo del sitio web primero se contraté el paquete Tell It de
Neubox como ya se habia mencionado anteriormente para hosting y dominio y se
acordd6 con el director general que el nombre de dominio fuera
<www.decoracionesrial.com>, después procedi a vincular el mismo con la cuenta
gratuita de WordPress que generé para la empresa y asi comencé con desarrollo del

sitio web.

Se tomd la decision de utilizar una plantilla a gusto del Director General para el
desarrollo del sitio web y modificarla a gusto del mismo, ademas de disefiarse y
ajustarse para ser multiplataforma, es decir, que se pueda navegar en PC,
Smartphones y tablets. Las capturas de pantalla del sitio web terminado, visto desde

una PC se presentan enseguida:
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PAGINA DE INICIO:
mn(fj\i::?;a

FABRICACION DE MUEBLES SOBRE
DISENO Y A LA MEDIDA PARA

NEGOCIOS Y HOGARES EN CDMX

sSrmxs movooTs

SERVICIOS

FANROC AN MANTINMNENTO

Z¥lures algon proyects o capricho en mwnte? Danos I aportunidad de
contritaic en su desarrollo

CORTACTA COW WSOT RS

SOBRE NOSOTROS

"La
Experiencia
en Muebles"
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NUESTRO EQUIPO

Contamos con un equipo de trabajo
profesional, totalmente capacitadoy
dispuesto a apoyarte en lo que

requieras referente a los servicios que

ofrecemos y en el momento que lo
requieras.

DECORACIONES RIAL

CONTACTANOS
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PAGINA DE SERVICIOS:

NUESTROS SERVICIOS

FABRICACION

Fabricamos todo tipo de muebles sobre disefio y a la
medida para negocios ¥ hogares

X

MANTENIMIENTO

Brindamos servicios de reparacion, restauracion y
mantenimiento a todo tipo de muebles para negocios y del
hogar
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PAGINA DE CLIENTES:

OmM&

«‘, T—buko

y%@ﬁhw#%ﬁﬂ

BE s

RESTAURANTE

SUNTORY

Olizondo

FoircLorE

ESCENARIA
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PAGINA DE PROYECTOS:

Proyectos
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5.4 Disefo y desarrollo de la nueva pagina de
negocio en Facebook para la empresa
Decoraciones RIAL S.A. de C.V.

Por otra parte, al investigar si la empresa ya contaba con algun antecedente dentro de
Facebook, resultd que ya contaba con un perfil social y una pagina de negocio las
cuales habia aperturado un familiar del Director General desde el afio 2015, pero en
ninguno de los casos tenia registro de actividad desde el afio 2016. Se presentan

capturas de pantalla de cada pagina mencionada:

PERFIL SOCIAL:

D' RIALSA
DECORACIONES RIAL SA. DE C.V.
‘LA EXPERIENCIA EN MUEBLES
TEL Y FAX. 55903987 y 58271547
e-mail. drialsa@hotmail.com

DAN EL

DE UMPLIRA
Decoraciones Rial | soieio @ s |

Biografia Informacion Amigos 24 amigos en comur Fotos Mas ~

. #' Publicacié Fotolvi
@ ProcontaEcsi ublicacion = [8§ Foto/video

Trabaja en Decoraciones RIAL ’ Escribe algo a Decoraciones

(ol Vive en Ciudad de México

© De Ciudad de México
Fotolvideo = Sentimiento/actividad
Fotos

Q Amigos - 36 (24 en comin) ' Xavier Rebolledo Velazquez b Decoraciones Rial

.
ww.facebook.com/luis.a.rebolledo.9 p 1deenero- a
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PAGINA DE NEGOCIO:

Pagina aNcEia o8 & 14 Nolificackne ac

“La experiencia en muebles”

Decoraciones RIAL

Inicio

Pubacaciones & Mo guss Seguir A Comparnk + Agresan un batde
Opiniches

Meos s Faonit ( 2 An [~ B 2 -

W’ "
‘ 2
STup
Ir 300N —
B8 Fatorvase = Seatrmmnic lr Eacnbir nota
muma =

Al comentarle dicho hallazgo al Director General se le recomendd eliminar el perfil
social ya que, al tener un nombre de negocio, Facebook puede generar un bloqueo de
identidad, y para desbloquearla solicitan INE, pasaporte y acta de nacimiento de la
persona fisica, y como no seria el caso por ser un negocio, la cuenta ya no se puede

recuperar.

Por otro lado se le recomend6 también continuar gestionando su pagina de negocio y
aplicar una estrategia de creacion de competencia propia, es decir aperturar una nueva
pagina de negocio con el nombre Muebles sobre disefio en CDMX, debido a que como
usuarios comunes al realizar una busqueda no buscamos el nombre de la empresa a
menos de que ya sea una empresa 0 marca reconocida, el cual no es el caso, ya que
se trata de una pequefia empresa que busca atraer nuevos clientes y darse a conocer,
por lo que se decidio crear la nueva pagina de negocio en Facebook con el nombre
antes mencionado, publicando las imagenes con la referencia del nombre de la
empresa y generando un link hacia la pagina con el nombre oficial de la empresa para

asi poder comparar las estadisticas o0 métricas de ambas péaginas. A continuacién, se
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muestra la captura de pantalla de la nueva pagina y la publicacion que se hizo para
compararla con la existente:

Pagina

Bandela de ensr

Muebles sobre

diserio en COMX

oAl hombre de UsuaAnNo

de la pagina

L

e o Megustn 3 Segur 4 Compartr

Puticaciones

Coiniones Z Encoiba una pubticacidn, B2 Al e fotos B¢ Video en vive

| (4
Fotes
nformacitn
B Fotovideo a1 Santmemnto/,, E| Encnibie nota

Comunidad

Gy

i Esta semana

| p—

Muebles sobre disefio en CDMX
4 demayo Q

Nodfcacones Estaaishcan Hemamientas de pubibcacdn Confguracion Ayuda -

“La experiencia en muebles”

—"VW mensaje /
=1 O
Aun no hay pustuadones

brrvils @ amigos & gue Bdigeen Que les Puewis i DAgWa

AmpSa tu pabico en Facebook y Hega @ mas
personas nterasadas en fu magocio

WVEM A aTGS

Fabricacion, venta, reparacion y mantenimiento de muebles sobre

disefio para restaurante y hogar #DecoracionesRIAL

Muebles desde 51,500 y Cotizaciones gratis!

si realizas tu pedido el mismo dia recibe un 10%de descuento

Empresa 100% mexicana con mas de 20 afios de experiencia en
proyectos para restaurantes, hoteles y hogares con los precios mas

bajos en el mercado

Mo pierdas la oportunidad. solicita tu cotizacion gratis via inbox o
Whatsapp 5514781016
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5.5 Analisis de la implementacion

5.5.1 Comparativa entre las paginas de Facebook.
Después de concluir con el disefio, desarrollo e implementacién del Sitio Web y la

apertura de la nueva pagina de Facebook, se lanzé una campafa segmentada por este
altimo canal por 4 dias con un presupuesto de 100 pesos diarios para ver el impacto
que generaba la publicacién pagada con relacion a una publicacion no pagada de las
que se habian hecho dentro de la pagina de Facebook que ya tenian abierta.

Para esta comparativa se tomo el periodo comprendido entre el 1° de mayo y el 22 de

junio de 2018 y estos son algunos de los resultados extraidos de cada una de las

paginas:
PAGINA “DECORACIONES RIAL”
. ALCANCE | ALCANCE ALCANCE «
PUBLICACION TOTAL PAGADO ORGANICO | INTERACCION
1 0 0 0 12
2 0 0 0 10
3 0 0 0 1
PAGINA “MUEBLES SOBRE DISENO EN CDMX”
. ALCANCE | ALCANCE ALCANCE .
PUBLICACION TOTAL PAGADO ORGANICO | INTERACCION
1 52 0 52 0
2 (CAMPANA CON
PRESUPUESTO 22,839 22,182 657 2,155
$400.00)

Tabla 15: “Tablas comparativas de las paginas de Facebook utilizadas”. Fuente: Elaboracién propia con base en la informacion
obtenida de las paginas de Facebook utilizadas para dicho estudio.

Ademas de los datos anteriores a continuacion se muestran las graficas de los
resultados obtenidos de la campafia que se aplico, las cuales fueron obtenidas con

base en las analiticas que nos brinda Facebook:
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PORCENTAJE DEL ALCANCE TOTAL DE ACUERDO
AL SEXO.

DESCONOCIDO ‘

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00 60.00 70.00 80.00 90.00

Gréfico 10: “Porcentaje de alcance total de acuerdo al sexo”. Fuente: Elaboracion propia, con base en la informacién obtenida de las
analiticas de Facebook.

Como se puede apreciar en la gréfica anterior el 82% del alcance total fue para las
mujeres, el 17.2% fue para hombres y el 0.8% fueron personas con Sexo no

especificado.

PORCENTAJE DE INTERACCION CON LA
PUBLICACION DE ACUERDO AL SEXO.

8.00
7.00
6.00
5.00
4.00
3.00
2.00
1.00

0.00
MUJERES HOMBRES DESCONOCIDO

Gréfico 11: “Porcentaje de interaccion total de acuerdo al sexo”. Fuente: Elaboracién propia, con base en la informacion obtenida de
las analiticas de Facebook.
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De acuerdo a los alcances totales por cada sexo, solo el 7.6% de las mujeres, el 6.15%
de los hombres, asi como el 5% de las personas que no especificaron su sexo, tuvieron

algun tipo de interaccion con la publicacion.

PORCENTAJE DEL ALCANCE TOTAL POR GRUPOS DE
EDADES

0.00 5.00 10.00 15.00 20.00 25.00 30.00 35.00 40.00

W 55-64 WA45-54 m35-44 m25-34

Gréfico 12: “Porcentaje del alcance total por grupos de edades”. Fuente: Elaboracién propia, con base en la informacién obtenida de
las analiticas de Facebook.

Esta grafica muestra que el grupo al que mas llego la publicacion fue el de 25-34 afios

con un 35.47%, seguido por el grupo de 34-44 con un 27.61%, el tercer grupo es el de

45-54 afios con un 24.79% y por ultimo el de 55-64 afios con un 12.13%.

PORCENTAIJE DE DISPOSITIVOS EN EL QUE
LOS USUARIOS VISUALIZARON PUBLICACION

100.00

50.00

0.00
PC Smarthphone

Gréfico 13: “Porcentaje de dispositivos en donde fue visualizada la publicacién”. Fuente: Elaboracién propia, con base en la
informacién obtenida de las analiticas de Facebook.
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La grafica anterior nos permite ver que el 99.91% de los usuarios visualizaron la
publicacién en su Smartphone, y solo el 0.09% lo visualizaron por medio de una PC.

UBICACION DE LOS USUARIOS AL VISUALIZAR LA
PUBLICACION

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00 60.00 70.00 80.00

ECDMX mESTADO DE MEXICO

Gréfico 14: “Comparativa en porcentaje de la ubicacién de los usuarios al visualizar la publicacioén”. Fuente: Elaboracién propia, con
base en la informacion obtenida de las analiticas de Facebook.

Esta grafica nos muestra que de acuerdo a la segmentacion que se hizo para la

campafa en 2 estados Unicamente, la mayoria de las personas a las que llego la

publicacion la visualizaron en el Estado de México (73.75%), mientras que en la CDMX

solo la visualizaron un 26.25% de las personas.

Otros datos relevantes que se obtuvieron también durante la comparativa de ambas

paginas son los siguientes:

TOTAL DE SEGUIDORES AL 22 DE JUNIO DE 2018
PAGINA “DECORACIONES RIAL” PAGINA “MUEBLES SOBRE DISENO
EN CDMX”
APERTURADA EN 2015 APERTURADA EN 2018
142 45

Cuadro 5: “Cuadro comparativo del total de seguidores en ambas paginas utilizadas para el estudio”. Fuente: Elaboracion propia,
con base en la informacién obtenida de las analiticas de Facebook.
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De este total de seguidores mostrados en la tabla anterior cabe resaltar que para el
caso de la pagina de Decoraciones RIAL se sumaron solo 3 seguidores durante el
periodo comprendido entre el 1° de Mayo y el 22 de junio del 2018, de los cuales 2
fueron organicos y 1 fue reactivacion de un seguidor que reactivo su cuenta ademas de
que un usuario cancelo su seguimiento, mientras que en la pagina nueva (Muebles
sobre disefio en CDMX) los 45 seguidores fueron nuevos de los cuales 20 fueron

organicos y 25 pagados. (Informacién obtenida de las analiticas de Facebook).

TOTAL DE VISITAS

i “ ” PAGINA “MUEBLES SOBRE DISENO
PAGINA “DECORACIONES RIAL EN CDMX”

5 37

Cuadro 6: “Cuadro comparativo del total de visitas en ambas paginas utilizadas para el estudio”. Fuente: Elaboracién propia, con
base en la informacion obtenida de las analiticas de Facebook.

De los resultados anteriormente mostrados cabe sefialar que todos los visitantes
registrados son visitantes nuevos y para llevar a cabo la comparativa, de igual manera
se llevd a cabo el andlisis en el periodo del 1° de Mayo y el 22 de junio del 2018. Para
el total de visitas de la pagina de Facebook de Decoraciones RIAL solo se pudo extraer
la informacion de los totales de dos afios anteriores siendo un total de 96 visitas desde
el 2016.

Después de recolectar los resultados de las analiticas que nos brindaron las paginas de
Facebook, y desarrollar las tablas y graficas anteriores, se eligieron algunos KPI para
poder medir si la hipétesis de dicha investigacion es cierta o no, es decir, si realmente
las TI aplicadas como estrategia de mercado ayudan a la permanencia de una MIPyME
de la industria mueblera, mediante la atraccion de nuevos clientes y el aumento en las
ventas, en este caso, aperturando el sitio web oficial de la empresa y la nueva pagina

de Facebook. Las métricas obtenidas son:
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PAGINA
KPI PAGINA “MUEBLES
“DECORACIONES RIAL” | SOBRE DISENO
EN CDMX”
Visitas nuevas 5 37
Porcentaje de visitas nuevas 5.21% 100%
Tasa de conversion
(co'tl'zauones)— Nlume_r,o dg 0.2 0.41
solicitudes de cotizacién/namero
de visitas
Tasa de conversion (ventas)=
numero de ventas/ nUmero de 0 0.11
visitas

Cuadro 7: “Cuadro comparativo métricas en ambas paginas utilizadas para el estudio”. Fuente: Elaboracién propia, con base en la
informacioén obtenida de las analiticas de Facebook.

Para el desarrollo de la tabla anterior, ademas de las métricas obtenidas de Facebook,
se tuvo que solicitar informacion a la empresa Decoraciones RIAL como el niUmero de
cotizaciones y ventas que se generaron durante el periodo del 1° de mayo al 22 de junio

de 2018 y estos fueron los resultados:

Se realizaron un total de 16 cotizaciones, de las cuales 1 la solicitaron por la pagina de
Facebook “Decoraciones RIAL” y no se cerr6 la venta y de las 15 restantes el medio por
el que se enteraron de la empresa fue la pagina de Facebook “Muebles sobre disefio en
CDMX” pero la solicitud de la cotizacién la pidieron de la siguiente manera: 2 por
mensaje de Facebook, 4 por comentarios en la publicacién, 3 por correo electrénico, y 6
por WhatsApp, pero me dejaron claro que el 100% de los usuarios que pidieron las
solicitudes, mencionaron que habian visitado el sitio web para obtener mas informacién
de la empresa, ademas de visitar las paginas de nuestros clientes y proyectos para ver
nuestro trabajo y por cuestion de seguridad y confianza para la contratacion de los

servicios que ofrece la empresa.
En relaciébn a las ventas me informaron que se realizaron un total de 4 ventas de

proyectos, las cuales tuvieron como primer contacto la pagina de Facebook “Muebles

sobre diseno en CDMX”.
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Nota: Si requiere informacion adicional de este capitulo o revisar las graficas de
Facebook favor de dirigirse al apartado de anexo 5 de la seccion de Anexos.

5.5.2  Analisis de los resultados de la comparativa de
las paginas de Facebook

De acuerdo a los resultados mostrados en subtema anterior, podemos ver que, al
comparar ambas paginas de Facebook en cuanto al alcance total e interaccion de los
usuarios con las mismas, es mucho mas alto el generado por la nueva pagina que por
la que ya se habia aperturado desde 2015, esto debido a que, al invertir dinero en una
campafa de Facebook, la misma plataforma se encarga de promocionar la misma y por

ello tiene un alcance mucho mayor al que si no se invierte.

También llaman mucho mi atencion los resultados del alcance e interaccion de las
personas con la publicacién pagada, ya que en su mayoria fueron mujeres con un 82%
y un 7.8% respectivamente, lo cual puede ayudar a la empresa a enfocar sus
estrategias de marketing digital a este tipo de publico para comenzar a posicionar la

marca y fidelizar al mayor nimero de clientes posibles.

En relacién a la segmentacion que se habia hecho para esta campafia en cuanto a las
edades, se concluy6 que los grupos de edad a los que mas llego la publicacién fue el
de 25-34 y de 34-44 afos con un 35.47% y un 27.61% respectivamente, siendo estos
grupos de edad los mismos en los que se encuentran los clientes meta de la empresa
Decoraciones RIAL actualmente, y también resulté ser el parametro de edad de las
personas que mas interactuaron con la publicacion, solicitaron cotizaciones y
contrataron los servicios de la empresa en cuestion, esto de acuerdo con la informacion

obtenida del Director General.

Ademas de seleccionar los parametros de edades para la segmentacion de la

campafa, también se seleccionaron 2 estados principales para poder medir el alcance
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de la publicacion (CDMX y Estado de México) y resultd que la mayoria de los usuarios
alcanzados eran provenientes del Estado de México con un 73.75%, esto, concluyo que
se genero debido a que, como se ha visto a través de las investigaciones anteriores, la
mayoria de las industrias muebleras cercanas a la CDMX se encuentran en el Estado
de México, y el aumento en la poblacion y el nUmero de viviendas que se ha dado en la
CDMX en los ultimos afios, generan que las personas foraneas que se vienen a trabajar
0 vivir a las zonas cercanas de la CDMX tengan nuevas necesidades de mobiliario y
realicen busquedas referentes a alguno de los productos y servicios que ofrece la

empresa Decoraciones RIAL.

En la grafica de los dispositivos en los que los usuarios visualizaron la publicacion se
observa que practicamente el 100% de los usuarios la visualizaron a través de un
Smartphone, debido a que este tipo de dispositivos se han vuelto cada vez mas
indispensables en la vida cotidiana de las personas, ya que les ofrece acceso inmediato
a la red, por lo que las estrategias y tecnologias que se requieran para promocionarse,
vender sus productos, etc., deberan ser disefiadas en formato multiplataforma, para que

puedan visualizarse correctamente desde cualquier dispositivo mavil o PC.

Por ultimo en relacién con el total de visitas, seguidores y los KPI’'s utilizados para las
comparativas de las 2 paginas de Facebook podemos apreciar que la nueva pagina de
Facebook (Muebles sobre disefio en CDMX) ha obtenido mejores resultados y en un
periodo de tiempo mas corto en comparacion con la de Decoraciones RIAL, esto debido
a que fue en esta pagina en la que se hizo una pequefia inversion para lanzar la
campafa de promocion con el fin de tener un mayor alcance y visualizacion de la marca
para darla a conocer. A pesar de que los datos extraidos de Facebook corresponden a
un periodo de menos de 2 meses, se puede apreciar que la nueva pagina genero
muchas mas visitas y seguidores, ademas de que realmente si se generaron 4 ventas
de proyectos 2 para particulares y 2 grandes para restaurantes generando unas tasas

de conversion muy bajas.
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5.6 Conclusiones del Analisis de la
implementacion

Con base en los resultados y el anadlisis de la investigacion presentados en este
capitulo puedo concluir que el abrir un sitio web oficial y una pagina de negocios en
Facebook realmente si genera grandes ventajas de las que se pueden hacer uso y mas
aun cuando se hacen algunas inversiones econdmicas en las plataformas, ya que esto
nos ayuda a tener un mayor alcance para promocionar una empresa, asi como sus
productos y/o servicios, pero cabe sefialar que estas no garantiza su conversion en
ventas ya que la mayoria de los usuarios que visualizan una publicacién no interacttan
con ella como tal, por lo que para que realmente funcionen las Tl en cuanto al disefio,
desarrollo, mejora de softwares, aplicaciones, redes sociales, sitios web, etc. deben
estar realmente alineadas a los objetivos de la empresa y a sus estrategias de
marketing digital, para con ello generar y aprovechar la informacion que se obtiene de
las estadisticas o métricas de cada canal que decidamos utilizar para tomar las mejores
decisiones, analizar a nuestros clientes y competencia y asi generar el mayor niumero
de ventajas competitivas para lograr fidelizar a nuestros clientes y aumentar nuestra

tasa de conversion de ventas.
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Conclusiones y Recomendaciones

Con base en los resultados y analisis realizados, se concluye que:

Con los avances tecnoldgicos que se han desarrollado de manera tan acelerada
en la dltima década, y las cuales han venido a cambiar la forma tradicional de
hacer las actividades cotidianas en la vida de las personas y las organizaciones,
han generado que las areas de Tl en las empresas realmente si aumenten su
nivel de importancia en todas las areas de la organizacién desde disefios y
desarrollos de softwares para automatizar procesos y actividades cotidianas
(generar reportes con datos especificos que ayuden a la toma de decisiones o
desarrollar nuevas aplicaciones para atraer clientes), hasta proteger la
informacion y los dispositivos criticos de las organizaciones mediante estrategias

y buenas practicas de seguridad informatica.

Las Tl en el area de Marketing especificamente, también han tenido un
importante crecimiento, debido a que el comportamiento del consumidor también
ha cambiado y las empresas estan buscando mediante su area de marketing
atraer clientes y aumentar sus ventas mediante estrategias de marketing digital
enfocadas en generar experiencias antes que vender los productos, por lo que
se requiere de apoyo de las areas de Tl para el desarrollo de nuevas y mejores
tecnologias ya sea para almacenar o gestionar informaciéon relevante de los
productos y/o servicios de la empresa, 0 para obtener informacioén del tipo y
comportamiento de los usuarios que navegan dentro de nuestro sitio web o
paginas dentro de las plataformas de redes sociales mas utilizadas y asi poder
enfocar las estrategias de marketing digital a un segmento mas especifico, con la

finalidad poder atraer clientes y aumentar las ventas.

En cuanto a las ventajas que se pueden generar al aprovecharse de las Tl para

la en marketing digital podrian ser:
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Disefio, desarrollo y apertura del sitio web oficial para empresas en
formato multiplataforma.

Disefio, desarrollo y apertura de aplicaciones moviles para empresas.
Aplicacion de catdlogos y comercio electrénico en el sitio web de las
empresas.

Disefio, desarrollo y apertura de los perfiles en las principales plataformas
de redes sociales.

Desarrollo de softwares para generar reportes que soporten la toma de

decisiones.

En cuanto a desventajas podrian ser:
1. Que las TI desarrolladas no estén alineadas de manera correcta a la

arquitectura u objetivos de la empresa.

Las acciones de una empresa ya sean buenas o malas, se hacen mas
visibles debido al alcance que tienen, y en el caso de los reclamos o
disgustos de otros usuarios o clientes, pueden darle una mala imagen y

desprestigiar a una empresa.

Las anteriores solo son las ventajas y desventajas que, en mi opinién, deben tener

mayor consideracion:

En relacién a la industria a la que pertenece la empresa estudiada anteriormente
puedo concluir que a pesar de que actualmente se estd generando mucha
competencia generada principalmente con productos de origen chino y de los
EUA, las personas y clientes de la empresa mencionan que prefieren productos

de origen nacional debido a que es mas artesanal y de una mayor calidad.

En cuanto a la situacién actual de la empresa investigada es que a pesar de que
no tiene una cartera de clientes nuevos, sus clientes fidelizados o cautivos
siguen prefiriendo los productos y servicios debido a sus precios bajos en

comparacion de la competencia, la calidad y durabilidad de los mismos y por la
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atencién personalizada que ofrece la empresa, ademas de que tiene mas
ventajas competitivas que desventajas, por lo que con la correcta gestion de las
herramientas que se le facilitaron puede obtener buenos resultados y alcanzar

sus objetivos organizacionales.

También puedo concluir que al aplicarle parte de una estrategia de marketing
digital basica y mediante el apoyo de las herramientas de bajo costo de las TI
(apertura del sitio web oficial y apertura y puesta en marcha de una campafa de
promocion en Facebook) a una MIPyME de la industria mueblera, realmente si
puede generar un aumento en su cartera de clientes y en sus ventas, siempre y
cuando sea gestionada de manera correcta una estrategia de marketing digital
completa por un profesional en el tema (Community Manager), ya que de
acuerdo con las investigaciones anteriores de no ser asi puede resultar

co ntraprod ucente.

Por ultimo puedo concluir que esta investigacién puede ayudar a la sociedad a
visualizar y cambiar la perspectiva de la forma en la que se estan haciendo las
cosas actualmente, el cual ha sido generado por los avances tecnolégicos y
herramientas que se han desarrollado para facilitarnos las tareas y los trabajos

cotidianos, tanto en la vida personal como profesional.

Debido a esto es necesario que los empresarios de las MIPyME en México, que
crecieron en una generacion no digitalizada, entiendan los cambios y nuevos
usos de tecnologias, para lograr desarrollar nuevas herramientas y/o procesos o
adaptarse a los actuales, para asi hacerse mas competitiva en los mercados
actuales, ya sea desde abrir nuevos mercados mediante su presencia digital
(sitio web, redes sociales, etc.) cuyos objetivos principales son expandir y dar a
conocer su marca y sus productos, o generar actualmente una relacibn mas
estrecha y de confianza con los clientes mediante mensajerias instantaneas,
entre otros, hasta desarrollar innovaciones en sus productos y/o servicios,

protegerse de ataques informaticos, entre muchos otros.

102



Por lo anterior mencionado creo que se pueden abrir lineas de investigacion y
desarrollo en la informética con relacién a las MIPyME, ya que como se pudo
estudiar anteriormente este tipo de empresas son las mas predominantes en
nuestro pais, y debido a que la mayoria de los sistemas y herramientas
tecnologicas que se desarrollan implican altos costos con los que cuentan
Gnicamente las grandes empresas, se deberia buscar desarrollar nuevos
sistemas y herramientas a bajo costo, que puedan ayudar realmente a las
MIPYME a hacerse mas competitivas a nivel nacional e internacional, lo cual

podria ayudar de igual manera a la economia del pais en general.

RECOMENDACIONES A LA EMPRESA

Como ya se menciond anteriormente la empresa cuenta con muchas ventajas
competitivas en comparacion con su competencia, por lo cual se le recomendaria
enfocarse en llevar a cabo una estrategia de marketing digital integral y bien
segmentada para publicitarse y promocionarse como empresa, asi como sus
productos y servicios, tanto en sus paginas en redes sociales como en su sitio
web. Debido ya se aperturaron el sitio web oficial y la nueva pagina de Facebook
de la empresa Decoraciones RIAL S.A. de C.V., se le recomienda al Director
General mantener y gestionar sus cuentas de la mejor manera en un principio
hasta que pueda contratar a un Community Manager para gestionarlas de mejor
manera, asi como aperturar las cuentas de perfil de negocio en las otras
plataformas de redes sociales como Instagram, twitter y adicionando un perfil de
LinkedIn que es una red social mas profesional que personal y en donde se
pueden encontrar perfiles de empresarios que también son los clientes meta de

la empresa con la finalidad de ofrecerles los productos y servicios de la empresa.

Ademas, para su sitio web se recomienda aplicar al mismo tiempo una campafia
de posicionamiento para el mismo mediante Google Adwords para tener un
mayor alcance de visualizacion y alcanzar los primeros lugares en los resultados
de los buscadores. También se recomienda compartir la liga de su sitio web con
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sus clientes cautivos y proveedores para incitarlos a visitar la pagina y generar

mas trafico en la misma.

Se recomienda realizar relaciones publicas en exposiciones y ferias organizadas
por el gobierno o asociaciones civiles que se realizan cada afio y la empresa
podria acudir (como visitante o0 expositor) y ofrecer sus productos y servicios.
Ejemplos: Feria Internacional de Franquicias Ciudad de México, Expo AMPIMM
(Asociacion Mexicana de Proveedores para la Industria Mueblera y Maderera),
Feria de Construccion y Vivienda, Expo tu casa total, Expo restaurantes, entre

otras.

Por ultimo le recomendaria buscar hacer alguna alianza estratégica ya sea con
algun despacho de arquitectos, ingenieros o disefiadores para ofrecer sus
servicios de disefio, fabricacion y mantenimiento de mobiliario y carpinteria de
obra a medida para todo tipo de proyectos, asi como una alianza con un
despacho de ingenieros y/o técnicos en sistemas y desarrollo de aplicaciones
para buscar desarrollar alguno que genera mas valor como podria ser: sistema o
app de realidad virtual para presentacion de mobiliario, desarrollo de una pagina
web interactiva, desarrollo de programas o sitio web especializada en disefio de
mobiliario que pueda usar cualquier persona sin necesidad de ser experto y

poder crear disefios propios.
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Glosario

e Banners: Es un formato publicitario en Internet. Esta forma de publicidad online consiste en
incluir una pieza publicitaria dentro de una pagina Web. Su objetivo es atraer trafico hacia el sitio
Web del anunciante que paga por su inclusion.

e Community manager: Es la persona encargada o responsable de sostener, acrecentar y, en
cierta forma, defender las relaciones de la empresa con sus clientes en el ambito digital, gracias
al conocimiento de las necesidades y los planteamientos estratégicos de la organizacion y los
intereses de los clientes.

e CPC: Costo por clic.

CPM: Costo por mil impresiones.
Emailing: Es un medio de comunicacion de marketing directo, la cual por medio del uso del
correo electrénico, permite contactar al cliente en forma grafica y en forma inmediata.

e Geo-targeting: Es la técnica de identificar el origen geografico de un visitante que accede a un
sitio Web, y mostrar diferentes contenidos (o publicidades) que mejor se adeclen al pais o region
de donde proviene la visita.

e Investigacion exploratoria: Es aquella que se efectla sobre un tema u objeto desconocido o
poco estudiado, por lo que sus resultados constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es
decir, un nivel superficial de conocimiento.

e Mailing: Envio de informacién o de propaganda publicitaria por correo a las personas que forman
parte de una lista.

e Marketing directo: Es el conjunto de esfuerzos dirigidos a una audiencia cualificada, utilizando
uno o mas medios con objeto de solicitar una respuesta de un cliente actual o potencial.

e Merca 2.0: Pretende ser una adaptacién de la filosofia de la Web 2.0 al marketing, se refiere a la
transformacion del marketing como resultado del efecto de las redes en Internet.

e Microblogging: Es también conocido como nanoblogging, es un servicio que permite a sus
usuarios enviar y publicar mensajes breves (alrededor de 140 caracteres), generalmente sélo de
texto.

e Networking: Es el arte de construir y mantener relaciones (personales) a largo plazo que
impliquen (siempre) un beneficio para ambas personas.

e PayPal: Es una empresa e-commerce que permite pagos y transferencias de dinero por Internet,
una alternativa a los métodos de pagos tradicionales como cheques y giros postales.

e Proceso: Es un conjunto de actividades o eventos (coordinados u organizados) que se realizan o
suceden bajo ciertas circunstancias con un fin determinado.

e Red de display: Es un conjunto de mas de un millén de sitios Web, videos y aplicaciones en los
que pueden aparecer sus anuncios. Los sitios de esta red se han asociado con Google para
mostrar anuncios de AdWords relevantes.

e Segmentacion: Es el acto y consecuencia de segmentar (es decir, de dividir o
formar segmentos o porciones).

e Telemarketing: Es una forma de marketing directo en la que un asesor utiliza el teléfono o
cualquier otro medio de comunicacion para contactar con clientes potenciales y comercializar
los productos y servicios.

e Search Engine Optimization: Es el conjunto de técnicas y el proceso de llevarlas a cabo, que
tiene la finalidad de mejorar la visibilidad de un sitio Web en los resultados organicos de los
diferentes buscadores.

e Social gaming: Es un modelo de negocio que consiste en el aprovechamiento de la social
media para jugar online con personas de distintos lugares y compartiendo méritos. Para lograr un
mejor resultado en estos juegos, los usuarios necesitan tantos amigos como sea posible.

e Sondeo: Andlisis de una poblacion a partir del estudio de una parte de ella.
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Anexos

ANEXO 1. CASOS DE EXITO DENTRO DE LA INDUSTRIA MUEBLERA

ARTICULO 1.- GAIA DESIGN, LA TIENDA DE MUEBLES QUE DESPEGO CON
DINAMISMO EN FACEBOOK

Para crear tus anuncios dentro de Facebook es fundamental tener en cuenta tus
objetivos de negocio. Si buscas promocionar los productos de tu marca, la historia de
Gaia design te ayudara a entender cédmo funcionan los Anuncios Dinamicos y los
Anuncios por Secuencia dentro de la plataforma y las ventajas que puedes obtener con

éstos.

Tres amigos que detectaron una necesidad

Al darse cuenta de la poca oferta de muebles de calidad a precios razonables, Phillipe,
Rafaello y Hassan fundaron Gaia design. Cada uno con una nacionalidad diferente,
Phillipe se encontraba terminando su MBA en Harvard, Rafaello y Hassan ambos con
experiencia en el sector del comercio electronico de muebles en Sao Paulo conocian el
camino que recorre un cliente desde el conocimiento del producto hasta llegar a realizar

la compra final.

Los tres amigos se conocieron en Brasil, y se mudaron a México para comenzar este
concepto con la visibn de convertirse en una tienda con precios accesibles que

expresaran el talento y la diversidad de los disefiadores mexicanos. Su modelo de
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negocios online desde un principio hibrido y omnicanal les abrié la inquietud de abrir
espacios fisicos al estilo showrooms donde los disefiadores y fabricantes exponen sus

nuevas colecciones con objeto de darlas a conocer a compradores y consumidores.

El mercado de muebles dentro de México ha crecido hasta alcanzar los 4 billones de
dolares en el afio. Segun datos del "Estudio de comercio electrénico en México 2015"
realizado por la AMIPCI afirma que: sin incluir viajes, las tres categorias principales por
frecuencia de compra online fueron ropa y accesorios, descargas digitales y boletos

para eventos. La categoria mas importante de gasto fue computacién y muebles.

Su estrategia en Facebook

Gaia design empez06 su estrategia en Facebook promocionando sus publicaciones, y
banners estaticos, apoyados por el Retargeting, buscando generar leads. Cuando
cambiaron de objetivo de negocio, igualmente cambiaron de contenido en la plataforma
y comenzaron a utilizar los Anuncios Dinamicos a la par que los Anuncios por

Secuencia.

Para esta nueva campafia su objetivo era dar a conocer sus productos y aumentar el
namero de suscriptores a su newsletter por lo que se acercaron a Smartly.io, un socio
estratégico de marketing de Facebook, que les permitié optimizar sus anuncios y
generar un contenido con diferentes disefios de una manera eficaz. Asi fue como
durante las dos primeras semanas que utilizaron los Anuncios Dinamicos y los
Anuncios por Secuencia lograron mostrar hasta 5 productos en simultaneo, que a la vez
rotaban cada cuatro horas. Estos anuncios también tenian botones de llamada a la

accion, en este caso los botones eran para: Aprender mas, o Registrarse.
"Las herramientas de Facebook nos han permitido dar a conocer nuestros productos al

publico que nos interesa. Con los Anuncios Dinamicos y los Anuncios por Secuencia,

logramos aumentar la cantidad de suscriptores sin tener que contratar personal, y mejor
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aun Facebook nos permite cambiar de estrategia en el momento, dependiendo de la

respuesta de nuestro target" Hassan Yassine, Socio fundador y CMO.

Como resultado, aumentaron sus ventas un 18 por ciento, y obtuvieron 15% de nuevos
suscriptores provenientes de Facebook. Y fue asi como una campafa que en un
principio duraria dos semanas en enero del 2015, la dejaron correr por tiempo indefinido

y actualmente continta activa.

Las ventajas de utilizar los Anuncios Dinamicos y los Anuncios por Secuencia,
segun GAIA

Las ventajas que encontré la muebleria en linea al correr sus campafias con los

Anuncios Dindmicos y Anuncios por Secuencia fueron las siguientes:

1) Dar a conocer sus productos con un orden de importancia, y mostrar
primero las fotos que habian conseguido mejor rendimiento.

2) Captar la atencién de los posibles clientes, al hacer una estrategia de
retargeting y alcanzar con estos anuncios a las personas que habian
ingresado a su sitio.

3) Modificar sus campafias en tiempo real, dependiendo de los resultados
obtenidos.

4) Reducir un 80% del tiempo dedicado a manejar los anuncios online.

Lo que determino que GAIA continuara con estos anuncios, fue el constatar que con la
mitad del presupuesto que invertian en otros medios, usando estas herramientas

conseguian mejores resultados en Facebook.
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Los Anuncios Dinamicos cumplen el objetivo de ayudar a los negocios que cuentan con
un catalogo extenso de sus productos, muestran a las personas anuncios de los
productos que les interesan, aumentando asi la posibilidad de que los compren. La
caracteristica principal de estos anuncios es que puedes promocionar todos tus
productos con contenido publicitario Unico sin tener que configurar cada anuncio por

separado.

Los Anuncios por Secuencia son los que te permiten exhibir varios productos en un solo
anuncio o contar una historia que se desarrolla a través de cada foto de la secuencia.

Son interactivos y no cuestan mas que un anuncio con una sola imagen o con video.

Haz como GAIA y obtén éxito

Quiza te parece complicado seguir los pasos de GAIA, pero es sencillo y simple. Estos
son algunos pasos para que puedas comenzar.
Antes de poner en circulacion tus Anuncios Dindmicos deberas cumplir con ciertos

requisitos:

1. Tu negocio debe tener una cuenta del administrador comercial.

2. Debes contar con un catalogo de productos y subirlo o enlazarlo con el
administrador comercial. En muchos casos, puedes usar la misma
informacion que enviaste a otros portales de compras en linea.

3. También debes contar con un pixel de Facebook implementado en tu sitio
web. Te recomendamos que trabajes con tu desarrollador del sitio web

para implementarlo.

Cuando tengas todo listo, usa Power Editor y elige el objetivo Ventas del catalogo de
productos, para crear tu anuncio de productos dindmico.
Para tus Anuncios por Secuencia te recomendamos:

1. Usar imagenes o videos gque sean llamativos y coherentes.
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2. Incluir imagenes de productos para dirigirte a las personas que hayan
visto tu pagina de dichos productos en tu sitio web.

3. Mostrar primero las fotos que hayan conseguido mayor rendimiento.
Comienza a contar historias con tus productos e inspirate

En Facebook trabajamos en crear herramientas que hagan de tus campafas un éxito,
como Gaia design, ti también puedes comenzar a utilizar estos productos para tu
siguiente campafia. Da a conocer los productos de tu negocio y no olvides contar una
buena historia. Te ahorrard mucho tiempo y verds unos resultados en pocos dias.

iEmpieza ahora! (Facebook para empresas, 2016).

ARTICULO 2.- EL EXITO DE MUEBLES BOOM EN SU GESTION DE REDES
SOCIALES

03 Jul, 2014 Por: Yabadabadu

contva el maltiato

Pailicipa en of (ampeanalo o Nacional de besos
I“Ganame lodas!

14
EL BESO NAS LARGO DEL NUNDO
Ganari

Las redes sociales ya no solo conectan personas o sirven para socializar, y tampoco
son solo una opcién mas dentro de la estrategia de marketing de las empresas. Hoy
en dia, el uso de las redes sociales para un negocio es de obligado cumplimiento si
quiere tener presencia en Internet y ganar adeptos ya que su poder de promocion y
fidelizacion de clientes es enorme. Pero en un panorama donde todo esta masificado,
las empresas tienen que tirar de imaginacién para conseguir estos objetivos. Aqui, es

donde comienza el mayor reto para ellas: conseguir destacar en una parcela tan amplia.

114


https://l.facebook.com/l.php?u=http%3A%2F%2Fwww.gaiadesign.com.mx%2F&h=ATO6DBJ5fFg7seRCtB7dSGdbmUekPYr4PG5m2axtZqUuI7VsNsWKsIlXueT-rLOTxMo8YJeG-mVG2enj9j8TCSauHmdvgDSAuKNWxz7lrM1VoPYJ91sfC990ZMQFqAvP0Fw

Un ejemplo de éxito en redes sociales ha sido la campafa llevada a cabo por la
empresa Muebles Boom que bajo el hashtag #bésatecontraelmaltrato consiguié que
la misma se viralizara a la velocidad de la luz. Y es que, una accién donde se mezcla
algo tan simple y bonito como es un beso y la denuncia de la violencia de género tiene
todas las de ganar. Asi fue como Muebles Boom consiguidé un movimiento masivo
solidario, a favor de la Fundacién Ana Bella con quien se comprometié a donar 1€ por
cada foto que el usuario compartia en Facebook, Twitter e Instagram y el microsite
creado para la causa www.besatecontraelmaltrato.com. Asi, consiguié posicionarse

como un gran gestor de redes sociales.

Las imagenes de parejas, amigos, familiares... besandose inundaron la web desde el
21 de enero hasta el 14 de febrero en paralelo con un maraton de besos que la
empresa preparo para San Valentin. La respuesta fue positiva desde el inicio, aunque
no cogio fuerza hasta después de la primera semana cuando celebridades como Manu
Tenorio o bloggers se unieron a la iniciativa. ElI 30 de enero, Muebles Boom logré que
su campafa fuera Trending Topic en Twitter y solo entre el dia 3 y 4 de febrero se

compartieran 8.000 besos.

Al final, fueron mas de 20.000 fotografias solidarias de toda la geografia espafola e,
incluso, procedentes de lugares tan dispares como Venezuela, México, Argentina,
Australia, Estados Unidos, Japén, Italia, Francia o Inglaterra, gracias principalmente a

espafioles residentes en los citados paises.
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¢Y por qué una empresa de muebles se vuelca contra el maltrato? La dura revelacion
de que una trabajadora habia sido victima de maltrato sin denunciarlo impulsé el
lanzamiento de esta campafa de sensibilizacidbn con una buena gestion de sus redes
sociales- con el objetivo de destacar el potencial de una muestra de amor como la
mejor arma contra la violencia de género. Y asi, también difundir la gran labor realizada
por la Fundacién Ana Bella que da voz y ayuda a las mujeres maltratadas que no se
atreven a denunciar y, ademas apoya en su proceso de empoderamiento a las mujeres

supervivientes que siguen en riesgo de exclusién por haber sido maltratadas.

Con toda esta iniciativa Muebles Boom incrementd las visitas recibiendo un feedback
por parte de los participantes muy positivo, aunque al margen de esta consideracion, la
empresa de muebles lo tiene claro: su objetivo era contribuir a la sensibilizacion de la
sociedad espafiola ante el terrible drama que supone el maltrato en muchos hogares y
dar visibilidad a Ana Bella. Por este motivo, el valor que alcanzaron, consideran, que
fue el dnico indicador de éxito, el cual se salid de las tablas tras recibir la carta que la
propia Ana Bella dirigi6 a la empresa tras concluir la accién. Desde Muebles
Boom concluyen que, sin duda, “esta carta es nuestra mayor satisfaccion y por tanto no
podemos considerar esta accidbn mas que como un rotundo éxito del que confiamos que

nuestros clientes y companeros se sientan orgullosos”. (Yabadabadu, 2014)
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ARTICULO 3.- ESTRATEGIA EN REDES SOCIALES PARA EMPRESAS DE
MOBILIARIO Y PRODUCTOS DE DECORACION

14 octubre, 2016 Por: Antoni Alonso

Si eres una empresa que vendes muebles y productos de decoracion para el
hogar e incluso una empresa de interiorismo y reformas integrales has acertado el sitio.
A continuacion, encontraras unas recomendaciones para poder disefiar una estrategia

para las redes sociales de este tipo de negocios, y presentaré algunos casos de éxito.

Como ya he comentado en articulos anteriores, para elegir las redes sociales donde
nuestra empresa deberia de estar presente tenemos que valorar previamente tres
aspectos fundamentales. Primero, conocer muy bien las caracteristicas
sociodemogréficas de nuestros clientes potencialesy detectar cuales son sus
necesidades. En segundo lugar, identificar en que redes sociales se encuentra nuestro
publico objetivo y saber lo que esperan encontrar en ellas; y, por Gltimo, saber si
dispones de todos los recursos necesarios para poder planificar y gestionar de una

forma adecuada una estrategia en redes sociales.

¢ Cudles serian las redes sociales mas adecuadas para promocionar productos y
servicios relacionados con el hogar?

Para este tipo de negocios recomendaria las redes sociales que son mas visuales. Es
decir, aquellas donde los protagonistas sean las fotografias y videos que se publican.
Ademas, estudios recientes de marketing demuestran que son precisamente este tipo

de publicaciones las que suscitan mayor interés.
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Instagram y Pinterest son dos redes sociales perfectas para utilizarlas como
escaparate de nuestros productos. Instagram es una red social gratuita donde se
pueden publicar fotografias y videos con una duracion maxima de 15 segundos,
ademas dispone de herramientas de retoques y filtros que son faciles de
utilizar. Pinterest, se caracteriza por poder publicar imadgenes (pines) y organizarlas en
diferentes tableros tematicos.
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Fuente: perfil de Kibuc en Pinterest
Si su intencién es crear contenidos en formato de video la mejor opcion seria tener su
canal propio en YouTube. Es una de las redes sociales mas populares y utilizas en el
mundo. Para las empresas de productos relacionados con el hogar es un fantastico
canal para atraer a los clientes potenciales y para hacer virales sus campafas de
marketing. Tutoriales para restaurar muebles antiguos, consejos para decorar una casa,
construir los propios muebles o trucos de bricolaje podrian ser algunas de las ideas

para los contenidos de vuestros videos.

También hay la posibilidad de crear una pagina de empresa en Facebook. Al ser una de
las redes mas utilizadas a nivel personal quizas sea una de las primeras redes sociales
en que las empresas piensan estar presentes. Pero esto no implica que en nuestra
empresa tenga el mismo éxito. Para obtener buenos resultados es necesario dedicar
muchas horas de trabajo, principalmente tener una buena estrategia de marketing de
contenidos e interactuar constantemente con los seguidores. Uno de los servicios que
mejor esta funcionando en Facebook son sus campafas de anuncios, principalmente
por la hipersegmentacion del publico objetivo.

En el caso de ser un negocio local, también aconsejaria crear un perfil de empresa en

Google plus donde se pueda encontrar, como minimo, la informacion basica de la
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empresa. De esta manera también estariais aumentando vuestra visibilidad en los
resultados de busqueda de Google. Se debe tener en cuenta que cada vez mas los
usuarios buscan donde poder hacer las compras a través de Google y en la basqueda
incluyen una ubicacion geografica o envian sefiales al buscador de una intencion de
bdsqueda geolocalizada (por ejemplo, aquellos que realizan una busqueda desde un
dispositivo movil). Hoy en dia mas del 40% de las basquedas tienen caracter local. Si
quieres saber mas sobre este este tema les recomiendo el articulo Google Plus y el

posicionamiento web.

Siguiendo con los negocios con ubicacion fisica, también hay la posibilidad de crear un
perfil en aquellas plataformas sociales donde los usuarios pueden escribir resefias para

negocios y comercios, como es el caso de YELP.

Y por ultimo, a pesar de que el nUumero de usuarios presentes sean muchos menos,
existen redes sociales tematicas y aplicaciones que tratan temas relacionados con el
hogar. Por ejemplo, Houzz, que es una red social donde las empresas y los
profesionales pueden promocionar productos y servicios relacionados con el hogar.
O Decorapolis que es una plataforma donde los usuarios pueden compartir imagenes y
videos de ideas de decoracion y las empresas pueden interactuar con ellos y vender
sus productos.

Fuente: houzz.es
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Casos de éxito en redes sociales

Para crear una estrategia en redes sociales es muy importante detectar nuestra
competencia directa e indirectas para poder identificar sus puntos fuertes y débiles.
Ademas, son una fuente de informacion que puede ayudar en el plan de marketing en

redes sociales.

Quiero terminar este articulo citando dos empresas que tienen una estrategia en redes
sociales que me parecen bastante buenas. El primer caso es la estrategia de las
tiendas de productos de decoracion La Oca que esta presente en Facebook, Twitter,
Pinterest, Instagram, YouTube y Google Plus. Y la segunda es Kibuc, que es otra tienda
muy parecida, y tiene perfiles en las misma que en el caso anterior excepto en

Instagram.
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Fuente: cuenta de Instagram de La Oca

Espero que este articulo les haya ayudado a crear su estrategia en redes sociales. Mi
consejo es empezar con un numero reducido de redes sociales e ir incrementando a
medida que vayas adquiriendo practica, eso si, siempre y cuando sean capaces, a
través del personal interno o externo, gestionarlas correctamente. Y no olvides de medir
todas las acciones que hagas en ellas para poder evaluar su eficacia. (Antoni Alonso,
2016)
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ANEXO 2. ENTREVISTA AL DIRECTOR GENERAL DE LA EMPRESA
DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.

ENTREVISTA

Dirigida al Director General de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. de C.V.: Alfredo
Alonso Rebolledo Velazquez.

RESPECTO A LOS ANTECEDENTES DE LA EMPRESA DECORACIONES RIAL S.A.
DE C.V.

1. ¢Cuando y cdmo nacio la idea de crear esta empresa?

Nace en 1994 en el Distrito Federal como peticion de una empresa para manejar la
carpinteria de obra de un proyecto importante y asi se genera Industrias RIALSA S.A.
de C.V. el proyecto se concreta e inicia labores a la par de la empresa para la que
trabajaban originalmente los dos fundadores de la empresa Alfredo Alonso Rebolledo
Velazquez y Ricardo Rebolledo Veladzquez, esto con una inversion y generacion de un
taller pequefio pero con el cual se podia dar servicio de lo que el cliente requiriera.

En este afio la empresa contaba con 7 empleados conformados por 2 maquinistas, 2
ebanistas, 1 pulidor, 1 barnizador y 1 tapicero, sin contarse ambos fundadores.

En 1995 se cierra la empresa para la que se trabajaba y ambos fundadores se
encausan directamente a darle impulso a la empresa para mantenerla desde ese
entonces y hasta la actualidad, para asi seguir generando empleo.

La cartera de clientes fue formada al cerrar la empresa en que trabajaban por la
devaluacion en 1994-1996 y los clientes quedan sin tener quien los atendiera y
nosotros empezamos a atender a dichos clientes, aumenta a 20 empleados y
conformaron un taller de carpinteria importante, generan su primer propésito que fue
atender a todos los clientes que requirieran muebles sobre disefio, debido a que en el
mercado mexicano no existe una empresa grande en este nicho de mercado, y asi es
como a subsistio durante mas de 15 afos.

En el periodo comprendido entre los afios 1998 y 2000 se dieron los mayores logros y
ventas de la empresa debido a que fue una época en la que empresas restauranteras
de renombre como Grupo Potzollcalli, Grupo Angus, La tablita entre otros importantes
expandieron sus negocios y comenzaron a abrir mas sucursales, adquiriendo todo el
mobiliario de esta empresa.
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Esta empresa tuvo la grata experiencia de entrar en el mercado de varios Estados de la
Republica Mexicana, asi como en el mercado internacional principalmente en el
mercado restaurantero y el hotelero.

En 2011 la empresa tuvo una fuerte crisis econdmica debido a los problemas que se
suscitaron en la economia nacional en ese mismo afio, lo que llevo a esta empresa a
contraerse mucho en cuanto a personal llegando a 8 empleados y a recortar muchos
gastos, pero subsistié gracias a un préstamo que se solicité a un familiar para sostener
los gastos fijos durante algunos meses.

Actualmente la empresa cuenta con 12 empleados sin contar a los 2 fundadores y se
encuentra en proceso de estabilizacion, pero aln se encuentra sin proyectos para
ofertar.

2. ¢Quién o quienes la crearon?
Alfredo Alonso Rebolledo Veldzquez y Ricardo Rebolledo Velazquez
3. ¢Cuantos empleados tenia al comenzar?

7 empleados, se fueron conformando por un maquinista 2 ebanistas 1 pulidor 1
barnizador y un tapicero.

4. ;Como se fue formando su cartera de clientes?

Fue formada al cerrar la empresa en que trabajabamos los dos fundadores por la
devaluacion en 1994-1996 y los clientes quedaron sin tener quien los atendiera asi que
nosotros empezamos a jalar dichos clientes y aumentamos a 20 empleados y
conformamos un taller de carpinteria importante. El propdsito era atender a todos los
clientes que requirieran muebles sobre disefio ya que en México no existia una
empresa con esta actividad econémica. Asi subsistié durante mas de 15 afios.

5. ¢Actualmente cuantos empleados tiene la empresa?
12 empleados y en el afio pasado 8.

6. Mencione los objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo:

e Corto plazo (6 meses a 1 afio): servicio que requiere cierto numero de clientes.

e Mediano Plazo (de 1 a 5 afios): crecer a 20 0 25 empleados para trabajar en la
capacidad maxima del taller

e Largo Plazo (de 5 a 10 afios): Crecimiento sostenido para inversiones y expandir
la empresa y el mercado.

7. Dibuje el organigrama de la empresa dividiendo las 4 areas funcionales
(produccion, finanzas, recursos humanos y marketing).

8. ¢Cuales son sus principales clientes?
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Grupo Potzollcalli, Grupo Angus, Bagatella y Don Taco.

RESPECTO A LA PUBLICIDAD DE LA EMPRESA
9. ¢Tiene algun tipo de publicidad?
No, solo es recomendacion de boca en boca.

10.¢Considera que la empresa necesita de estrategias de publicidad para atraer
nuevos clientes y por qué?

Si para estabilizarnos mediante el aumento de clientes y crecer

11.Mencione que informacion, respecto a los productos y servicios que ofrece, le
gustaria compartir con sus clientes en una pagina Web, y redes sociales:

Que esta empresa puede facilitar la fabricacion de muebles sobre disefio y a precio
accesible, mi cartera de clientes mas importantes, algunos disefios de nuestros
productos, los tipos de maderas que utilizamos, las diferentes telas o materiales que
utilizamos para los disefios del mobiliario y la informacion de la empresa (mision, vision,
valores, organigrama, antecedentes, etc.).

RESPECTO A LA SITUACION DE LA EMPRESA
12. ¢/ Hatenido alguna crisis la empresa y si es asi en qué afio fue?

Si en 2011 ya que la crisis del pais provocé que muchas empresas del mismo tipo
quebraran.

13.¢Cbmo logro salir adelante?
Por apoyo de un préstamo de un pariente que sostuvo los gastos de una empresa.

A inicio de afio no se tenian deudas por lo que este préstamo solventaba Unicamente
los gastos fijos de operacion y con este se logré salir adelante.

14.¢:En qué afo la empresa tuvo su mayor logro y sus mejores ventas?

En el periodo 1998-2000 teniamos gran expansion de empresas como Potzollcalli,
Angus y otros clientes importantes.
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Las mejores ventas se tuvieron al llevar a cabo 4 proyectos de Potzollcalli, Angus y
proyectos como la tablita.

15. ¢ Se ha abarcado un mercado mas alla del Distrito Federal y Area Metropolitana
directamente por empresas de otros estados de la Republica o de otros paises?

Si hemos tenido clientes de toda la republica, restaurantes, hoteleria, Cancun, Veracruz
y Acapulco y restaurantes biche a nivel mundial contratados por una firma mexicana de
nombre Bagatella, en oriente, Europa, EUA.

16. ¢, Cual considera usted que es el principal problema que esta afectando a su
empresa?

Para mi el principal problema serian las crisis econdmicas que se han presentado en
los ultimos afios ya que esta ha generado que nuestros principales clientes detengan su
desarrollo expansivo y por consiguiente nuestras ventas han caido y con ello nuestras
utilidades afo con afo.
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ANEXO 3. ENTREVISTAS A CLIENTES DE LA EMPRESA DECORACIONES
RIAL S.A. DE C.V.

Entrevistas dirigias a los clientes de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. de C.V.
Empresa: POTZOLLCALLI
Persona entrevistada: C.P. JOSE MANUEL DELGADO TELLEZ
1. ¢En qué afio conocio a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
En 1995

2. ¢Cbomo se entero de la existencia de empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE
C.V.? Si fue por recomendacion ¢,Quién lo recomendd?

Lo conoci por una recomendacion del duefio de la cadena de los Yuppies del sefior
Fernando Sanabria

3. ¢Qué les gusta de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

La calidad de sus productos, el servicio que nos presta, asi como los precios accesibles
gue maneja.

4. ¢Por qué le compra a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Por qué es una empresa que da un servicio de manufactura de muebles sujetas a
nuestras necesidades y disefios especiales

5. ¢Qué busca en los productos que adquiere de la empresa DECORACIONES
RIAL S.A. DE C.V.?

Disefio y durabilidad

6. ¢Qué producto o servicio le gustaria que le ofreciera la empresa
DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Me gustaria que incursionara en productos de aluminio

7. ¢En qué medios de comunicacién busca regularmente a sus posibles
proveedores?

Generalmente es por recomendacion y en caso de no ser asi acudimos a Internety en
algunas Redes Sociales
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8. ¢Le gustaria que la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. tuviera una
Pagina Web y Redes Sociales?

Si

9. ¢Usted considera que la Pagina Web y Redes Sociales son importantes para dar
a conocer la empresa a mas personas? ¢ Por que?

Si lo considero importante porque son los medios de comunicacién mas utilizados en la
actualidad.

10. ¢ Qué caracteristicas necesita tener un proveedor para contratarlo?

Que sea una empresa establecida y que desde el primer contrato o servicio que
solicitemos sea 100% cumplido.
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Empresa: ANGUS
Persona entrevistada: Fernando Sanabria

1. ¢En qué afo conocio a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
En 1994

2. ¢Como se entero de la existencia de empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE
C.V.? Si fue por recomendacion ¢,Quién lo recomendd?

Conoci al duefio de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. cuando trabajaba
con la empresa Selby Williams de México en 1992, y cuando esta ultima cerré en 1995,
la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. nos ha atendido permanentemente
desde ese afio.

3. ¢Qué les gusta de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
Su gran capacidad para desarrollar productos nuevos y el precio que tienen.

4. ¢Por qué le compra a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
Porque nos ofrece un servicio que ninguna otra empresa tiene

5. ¢Qué busca en los productos que adquiere de la empresa DECORACIONES
RIAL S.A. DE C.V.?

Su gran durabilidad ya que tenemos sillas desde 1995 y hasta la fecha Unicamente
requiere de mantenimiento

6. ¢Qué producto o servicio le gustaria que le ofreciera la empresa
DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Me gustaria que incursionara en el desarrollo arquitecténico de proyectos.

7. ¢En qué medios de comunicacién busca regularmente a sus posibles
proveedores?

A través de las firmas de arquitectura

8. ¢Le gustaria que la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. tuviera una
Pagina Web y Redes Sociales?

Si

9. ¢Usted considera que la Pagina Web y Redes Sociales son importantes para dar
a conocer la empresa a mas personas? ¢ Por qué?
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Si por la accesibilidad al internet que existe
10. ¢ Qué caracteristicas necesita tener un proveedor para contratarlo?

Tener tiempo para nuestra atencion
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Empresa: BAGATELLA
Persona entrevistada: Sefiora Herminia Alvarez de Calvillo

1. ¢En qué afo conocio a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
En 2002

2. ¢Como se entero de la existencia de empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE
C.V.? Si fue por recomendacion ¢,Quién lo recomendd?

Por recomendacién del duefio de muebles tradicionales y contemporaneos
3. ¢Qué les gusta de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Su participacién que tienen en el desarrollo de nuevos muebles para nuestros
proyectos, ellos nos pudieron realizar los muebles para cada tipo de restaurante Bice
(cadena italiana) que hemos disefiado alrededor del mundo.

Espafia Londres Abu Dabi, 5 en Estados Unidos y uno en Canada
4. ¢Por qué le compra a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Porque es una empresa muy maleable para nuestra empresa que nos dedicamos al
desarrollo de la decoracion de interiores.

5. ¢Qué busca en los productos que adquiere de la empresa DECORACIONES
RIAL S.A. DE C.V.?

El manejo de las materias primas como la madera, que sean finas y de primera calidad

6. ¢Qué producto o servicio le gustaria que le ofreciera la empresa
DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

El desarrollo de accesorios para la decoracion de interiores

7. ¢En qué medios de comunicacién busca regularmente a sus posibles
proveedores?

Via internet

8. ¢Le gustaria que la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. tuviera una
Pagina Web y Redes Sociales?

Si
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9. ¢Usted considera que la Pagina Web y Redes Sociales son importantes para dar
a conocer la empresa a mas personas? ¢ Por quée?

Si porque pueden ser vistas a través de todo el mundo.
10. ¢ Qué caracteristicas necesita tener un proveedor para contratarlo?

Ser muy solvente en los proyectos que se desarrollan.
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Empresa: DON TACO
Persona entrevistada: ING. Jorge Hagg

1. ¢En qué afo conocio a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
En el 2005

2. ¢Como se entero de la existencia de empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE
C.V.? Si fue por recomendacion ¢,Quién lo recomendd?

Por recomendacion de los restaurantes Potzollcalli que son mis vecinos.
3. ¢Qué les gusta de la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

Que a pesar de venir de recomendacion de una empresa grande nos atendié con el
mismo servicio con el que los atiende a ellos.

4. ¢Por qué le compra a la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?
Por el servicio que nos ha ofrecido

5. ¢Qué busca en los productos que adquiere de la empresa DECORACIONES
RIAL S.A. DE C.V.?

Primeramente, esta basado en el servicio de mantenimiento que nos han ofrecido y en
los productos que les hemos solicitado ya que, aunque sea una pieza nos los han
realizado

6. ¢Qué producto o servicio le gustaria que le ofreciera la empresa
DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.?

El nos ha cubierto todas nuestras expectativas

7. ¢En qué medios de comunicacién busca regularmente a sus posibles
proveedores?

En la seccion amarilla

8. ¢Le gustaria que la empresa DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V. tuviera una
Pagina Web y Redes Sociales?

Si, aunque no utilizo mucho ese medio

9. ¢Usted considera que la Pagina Web y Redes Sociales son importantes para dar
a conocer la empresa a mas personas? ¢ Por que?
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Desconozco mucho de las redes sociales no conozco mucho de ellas.
10. ¢ Qué caracteristicas necesita tener un proveedor para contratarlo?

Un buen servicio
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ANEXO 4. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

ANALISIS DE LA COMPETENCIA PARA LA EMPRESA DECORACIONES RIAL S.A. DE C.V.

NO.

COMPETENCIA

TIPO DE PUBLICIDAD

SERVICIOS EXTRAS

COTIZACION DE UNA Pyme (RESTAURANTE)

PRECIO POR C/U

QUE UTILIZAN PROMOCIONES FORMAS DE PAGO | TiEMPO DE
SILLA ENTREGA
MESA EN DIAS
Catélogo de sus
Tiene pagina Web disefios N
60% Anticipo y saldo
1 AMBIENTY S.A. de Pagos en linea $2,550.00 $3.200.00 | No tiene contra entrega con 30
C.V. Se encuentra en efectivo o depésito
Facebook, Twitter y bancario
Google +
Catélogo de sus
Tiene pagina Web disefios
Promociones en dias Puedgs pagar con
2 COFLIEQEFON Dlse_rtlost - $2,400.00 $3,542.00 | festivos y en muebles gﬁgojgooang?;fggn 30
Se encuentra en argurtectonicos e prefabricados eq !
Facebook industriales crédito
Catélogo de sus
] o disefios
Tiene pagina Web Puedes pagar con
MUEBLES SOBRE Descuentos por deposito bancario con
3 DISENO LIVING $2,500.00 $6,500.00 proyecto cheque o tarjetas de 30
No se encuentra en crédito
redes sociales
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Tiene pagina Web

Catélogo de sus
disefios

Con el buen fin
ofrecieron

Puedes pagar con

PIELPREMIER [ Se registraron en el | $2,650.00 | $4,750.00 |descuentos del 15% gﬁggﬁgoo'izrr}ce?;?g:” 3%;:(’
Facebook buen fin ypagoa mesessin | qgito
intereses
Catéalogo de sus
disefios
Tiene pagina Web Venden a un mayor
mercado
Tienen variedad de
materiales
PROYEGT ART Poder de Geposito bancario con
MUEBLES _ manufactura para $2,000.00 | $3,500.00 | No tiene che ) d 15
SOBRE DISENO eque o tarjetas de
proyectos muy crédito, PayPal, efectivo
No se encuentra en grandes
redes sociales Muebles
prefabricados
Venta de muebles
por paquete
Puedes pagar con
Cuenta con deposito bancario con
Tiene pagina Web asesoria, disefio, cheque o tarjetas de
persianas e Descuentos (en tipo | crédito excepto American
PROYECTO-C2 luminacion $3,382.40 | $6,300.00 | 4 1€1as Y Express 30

No se encuentra en
redes sociales

Catéalogo de sus
disefios

levantamiento del
disefio)

60% anticipo y 40%
contra entrega y puedes
pagar con efectivo,
depdsito bancario o
cheque
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Tiene pagina Web

Maneja iluminacién y
tapetes

Puedes pagar con

CENTRO DE Maneja marcas . deposito bancario con
! DISENO ALEMAN | se encuentra en alemanas $4,250.00 $7,325.00 | No tienen cheque o tarjetas de 30
Facebook y Twitter. Con muebles crédito
importados
50% anticipo y 50%
8 ALV Solo se encuentra en Maneja diferentes $2.200.00 $3.400.00 | No lo mencionan contra entrega y pue(ée' 30
Seccién amarilla tipos de madera ser con efectivo, depoésito
bancario o cheque
50% anticipo y 50%
o | ANADDISERO |Soloseencuentraen | Maneja diferentes $2,100.00 | $3,200.00 |No lo mencionan contra entrega y puede 30
Seccion amarilla tipos de madera ser con efectivo, depdsito
bancario o cheque
50% anticipo y 50%
Solo se encuentra en No mencionan . contra entrega y puede
10 ART MU Seccién amarilla ningun servicio extra $2,350.00 $3,720.00 | No o mencionan ser con efectivo, depdsito 30
bancario o cheque
60% anticipo y 50%
ARTE ¥ Solo se encuentra en No mencionan contra entrega y puedes
11 DISTINCION EN Seccion amarilla ninadn servicio extra $2,146.00 $3,190.00 | No lo mencionan pagar con efectivo, 21
MUEBLES 9 depdsito bancario o

cheque.
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ARTEMIS S.A. de

Tiene pagina Web

Catélogo de sus
disefios

Exportan sus
productos al

Las promociones que
manejan es

60% anticipo y 50% contra
entrega y puedes pagar

12 C.V. Se encuentra en extranjero $2,800.00 $3,500.00 dependiendo del Eon efeptwc;, depdsito 60
Seccién amarilla Restauracion tamario del proyecto ancarlo, cheque o con
-lon'y tarjeta de crédito
construccion de
arquitectura
0, ici 0,
CARPINTERIA ¥ Solo se encuentra en No mencionan ningin Realizan descuentos ggt?ega;gtl;fgfeﬁsgg’ ((::c(J)r:]tra
13 EBANISTERIA Seccion amarilla servicio extra $2,120.00 $3,050.00 |y deper_mde del tamafio efectivo, depésito bancario 30
AMADOR del pedido
o cheque
Tiene pagina Web Catélogo de sus 50% anticipo y 50% contra
CASA NOVA disefios No mencionan entre_ga y pue’d(_e ser con
14 DISERO SA DE CV i $2,530.00 $3,620.00 ninquno efectivo, depésito 30
Se encuentra en Venta de médulos 9 bancario, cheque y pago
Seccion amarilla prefabricados con tarjeta
Dan mantenimiento a
los muebles que
vendes y a los que no o - 0
CER INTERIORES Solo se encuentra en fabriguen No mencionan ggt?eazramupl?e)(ljsgg f:%%tra
15 DISENO o . Tienen trato $2,400.00 | $3,650.00 | - gay puede . 30
Seccion amarilla A - ninguno efectivo, deposito bancario
MUEBLES personalizado y visita

al lugar donde seran
colocados los
muebles

o cheque
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CORPORATIVO HQ
DISENO EN

Solo se encuentra en

No mencionan ningin

No mencionan

Solo reciben pagos en

16 MOVIMIENTO S.A. | Seccién amarilla servicio extra $2,520.00 $3,850.00 ninguno Efectlvq y con deposito 30
DE C.V. ancario
Tienen cuenta en El pago PU_EC:E sera
Facebook _ meses sin intereses en
CREACION Y fslgtlg n;?gi:gz:nuﬁl Realizan descuentos E?:ggénsergr;i dag;?sta
17 DISENO EN costopde $450.00 en $2,680.00 $3,850.00 |y depende del llegando 2 60%qse ' 30
MUEBLES DAVID | Se encuentra en ' tamafio del pedido 9a X .
Seccién amarilla el D.F. empieza a fabricar y 3 dias
antes de la entrega se
tiene que liquidar
Tienen cuenta en Ofrecen trato
FAEE?:M?O\E{?QL\?S Facebook personalizado en su 50% anticipo y 50% contra
fabrica para que te No mencionan entrega y puede ser con De 15a
18 SOCSRMEEDDl(S)EE(S) v | Se encuentra en cerciores de la $2,230.00 $3,150.00 ninguno efectivo, deposito bancario | 20 dias
MEDIDA CHAOS Seccion amarilla calidad de sus o cheque
productos
50% anticipo y 50% contra
19 EUNCIONARTE Solo se encuentra en | No mencionan ningin $2.120.00 $3,100.00 No mencionan entrega y puede ser con 30

Seccién amarilla

servicio extra

ninguno

efectivo, depésito bancario
0 cheque
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ANEXO 5. CAPTURAS DE PANTALLA DE LAS PAGINAS COMPARADAS EN EL CAPITULO 4.

Publicacién 1:

@ Decoraciones RIAL & Me gusta esta pagina  **°

Publicado por Leticia Rebolledo Contreras [?]
23 de marzo de 2015 - Q

Silla en madera de fresno acabado en laca negra respaldo en fondo negro
con aplicaciones bordadas, asiento en suede turquesa, modelo medallon.

Rendimiento de tu publicacion
0 Personas alcanzadas
12 Me gusia, comentarios y veces que se compartio i

8 8 0
Me ¢ 3 En publicacion En contenido
compartido

Comentarios En publicacion En contenido
compartido
0 0 0
Veces que se En publicacion En contenido
compartio compartido
0 fics en publicaciones
Clics en el enlace Clics de ofro tipo 4

COMENTARIOS NEGATIVOS

0 Ocultar publicacion
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Publicacién 2:

Rendimiento de tu publicacion

@ Decoraciones RIAL k Me gusta esta pagina  ***
Publicado por Leticia Rebolledo Contreras [?]

0 Personas aicanzadas
- 25 de marzo de 2015 - Q

Quinta "Las Margaritas"

10 Me gusta, comentanos y veces que se compartio i

9 9 0
E

Me gusta n publicacion En contenido
compartido

0 0 0

Comentarios En publicacion En contenido

compariido

1 1 0
Veces que se En publicacion En contenido
compartio compariido

0 0

Clics en el enlace Clics de ofro tipo ¢

COMENTARIOS NEGATIVOS

0 Ocuitar publicacion Ocultar todas las publicaciones
0 Reportar como spam 0 Ya no me gusta esta pagina

+# Obtén mas Me gusta, comentarios y contenido compartido
Promociona esta publicacion por 530 para llegar a 1.400 personas.

del informe con respecio
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Publicacién 3:

Rendimiento de tu publicacion

Decoraciones RIAL i Me gusta esta pagina  ***
Publicado por Leticia Rebolledo Contreras [? 0 Personas alcanzadas
Sdeenerode 2016 - Q
Restaurante "El Patrén” 1| Nie it el v = i
0
0
0
0
a 2 C e I
0cC B
0 Yz -
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Publicacioén 1:

Rendimiento de tu publicacion

Muebles sobre disefio en CDMX
actualizé su foto de poriada.
4demayo- Q

1k Me gusta esta pagina  ***

52 Personas alcanzadas
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Interacciones con |a publicacion
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Interacciones con |a publicacion
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