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l. INTRODUCCION

Este es un proyecto de investigacion y practica para la creacion de una
agencia de publicidad en Ciudad Juarez. A lo largo del documento se
desarrollaron temas de buUsqueda que validan y justifican lo que se esta

proponiendo al mercado.

La mayoria de las empresas se ponen objetivos los cuales se planean
alcanzar en un tiempo determinado. Asimismo, se establecieron finalidades que la
agencia busca cubrir a corto, mediano y largo plazo. Por otra parte, también se
desarrollo la mision, visidn y quiénes somos como agencia. El primer apartado es
la base en la construccion de un proyecto rentable, el cual tiene como finalidad
causar un impacto positivo en las empresas PyMES restaurantes y bares de la
ciudad. Asimismo, en el apartado de compafiia se utilizaron diferentes
herramientas de investigacion que ayudaron a validar el area de oportunidad que
se detectd en el mercado. Los datos que se obtuvieron de esta investigacion fue
que las PyMES son un segmento que no estd explorado por las agencias de
publicidad existentes en la localidad. Este Ultimo tiene como caracteristica
principal ser el eslabon principal de la economia en el pais. Trae como resultado
una amplia area donde la empresa puede penetrar y explotar de una manera

considerable. Haciendo que esta empresa sea redituable y competente.

Cabe sefalar que la empresa se enfocara en los restaurantes y bares
porque son un segmento que se encuentra en constante crecimiento. Los

empresarios de esta area desconocen el trabajo que desarrolla el publicista y el



aporte que le puede brindar a su negocio. Ademas, se realizd una investigacion
para conocer a la competencia, saber cuales son los servicios que ofrecen y de
qué carecen, con el fin de cubrir necesidades de los establecimientos.

Por otra parte también se realiz6 un analisis de la situacién econémica en
México y las oportunidades que existen hoy en dia para los emprendedores.
Igualmente se desarroll6 en el contexto econdmico de Ciudad Juarez y el area de
oportunidad en los restaurantes y bares. De igual manera, se aborda el tema del
uso de redes sociales en relacién con la publicidad y el impacto que ocasionan

hoy en dia.

Es importante conocer el contexto legal en el que se desarrolla la publicidad
para no cometer actos que atenten contra el bienestar de los consumidores. De
nada sirve crear una campafia creativa con grandes expectativas de obtener
buenos resultados, si previamente no se investigo si lo que se estd proponiendo
podra salir a la luz. Por ello, es importante conocer el cédigo de ética publicitaria y
saber que es permitido y que no lo es.

Se desarroll6 un estimado de inversion inicial donde se explica cuales son
los medios por los que se pudiera conseguir el recurso econémico para esta
inversion y en qué consiste. También se desarroll6 el andlisis interno de la
empresa para visualizar cuales son las debilidades que se pueden atenuar y no
convertirse en amenazas. Por otro lado, las oportunidades y las fortalezas son las
que permitiran que la empresa se distinga de la competencia. Por ultimo, se cred

un plan estratégico por el cual la empresa se va a dar a conocer a corto plazo.



1. Validacion de laidea de negocio

1.1Lienzo de oportunidades

El lienzo de oportunidades propuesto por Green (2013) dividido en nueve

bloques, refleja las motivaciones y el contexto en el que se pretende desarrollar la

idea de negocio.

Tabla 1.1 Lienzo de oportunidades

MENTE EMPRENDEDORA 1

Necesidad de Logro: Todos
Individualismo: Isabel
Control: Todos

Eficiencia: Denise

Optimismo: Todos

MOTIVACION

COMPORTAMIENTO

EMPRENDEDORA 2
Autoeficacia: Denise

Motivacion Cognitiva: Todos

Tolerancia al Cambio: Todos

EMPRENDEDOR 3
Confianza: Todos

Habilidades Interpersonales: Denise

Capital Social: Todos

Tolerancia al Riesgo: Todos

CAMBIOS
MACROECONOMICOS 4
Tecnoldgicos: Uso de social
media para campafas
interactivas y virales.

Sociales: Impacto positivo y a
grandes masas.

Politicos: Leyes que regulan
la publicidad en México.

Regulatorios: Reforma en

CONDICIONES DE
INDUSTRIA 5

Conocimiento:
Publicidad en las
PyMES escasa.

Demanda: Poca
demanda. Las agencias
de publicidad no han
explorado este
segmento.

COMPETENCIA 7

Aprendizaje: Las
PyMES
especificamente
restaurantes y bares
no estan acaparados
por la competencia

Materia de Competencia
Econdmica, Reforma de

Demogréficos: Creacion de
agencia de publicidad en
Ciudad Juérez.

Psicogréficos: Debido a la
posicién fronteriza con
Estados Unidos, se coloca
como uno de los tres puntos
econdémicos mas importantes
del norte del pais.

ESTADO DE LA

Telecomunicaciones y INDUSTRIA 6

Radiodifusiéon y Reforma Ciclo de vida:

Hacendaria Nacimiento, crecimiento
y declinacion.

Estructura: Reconocer
gue la publicidad es vital
para los negocios, pero
desconocen agencias de
publicidad existentes en
la ciudad.

CURVA DE

EIimir%ﬁltgﬁjbﬁcidad

realizada por otras
areas afines.

Reducir: Costos

Levantar: El
crecimiento de los
negocios.

Crear: Estrategias de
comunicacion, de
venta y de marketing.

IDENTIFICACION

DE OPORTUNIDAD
9

Problema: Los
empresarios
reconocen que
necesitan publicidad
para sus negocios sin
embargo, desconocen
qué agencias les
pudieran brindar el
servicio.

Solucién: Creacién de
agencia de publicidad
para las PyMES,
restaurantes y bares.

Ventaja: Segmento sin
explorar por las
agencias de
publicidad existentes.

Fuente: Elaboracion propia en base a Green (2013).




En los primeros tres bloques del lienzo de oportunidades (mentalidad
emprendedora, motivacion emprendedora y comportamiento emprendedor),
describen las caracteristicas principales que motivan al desarrollo de la idea de
negocio por los integrantes de este proyecto. En los bloques (cambios
tecnologicos, condiciones de la industria y estado de la industria) describen el
contexto en donde se planea desarrollar la idea de negocio. Posterior a ello en el
bloque de competencia, se explica de manera general que la competencia no ha
penetrado en las pequefias y medianas empresas (PyMES) especificamente
restaurantes y bares de Ciudad Juarez. En la curva de valor se desarrolla lo que el
equipo de trabajo desea ofrecer al mercado y por ultimo, se plasma lo que el

equipo visualiza como area de oportunidad.

1.1.1 Analisis de la situacion en Ciudad Juarez

De acuerdo a las estadisticas de cuéntame del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI, 2010) el estado de Chihuahua ocupa el lugar 11 a
nivel nacional por el numero de habitantes dentro del estado. Donde el municipio
de Ciudad Juarez es la localidad mas poblada, ya que cuenta con una poblacién
de 1, 332,131 hasta el 2010. Ademas, debido a la posicion fronteriza con Estados
Unidos, se coloca como uno de los tres puntos econémicos mas importantes del
norte del pais. Sin embargo, la industria maquiladora es uno de las principales

fuentes de empleos en la ciudad.

Es importante resaltar el crecimiento poblacional porque en consecuencia

se generan incrementos econdémicos a nivel estatal. Por esta situacion, los

10



ciudadanos emprendedores crean empleos que traen como resultado incremento

en la economia de la ciudad.

Tabla 1.2 Estadisticas de la evolucion de la poblacion en Ciudad Juarez

7
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia [INEGI], 2010).

La demanda laboral se dio de manera inédita en la industria
magquiladora. Se present6 un incremento en la demanda laboral, esto se debe a
tratos que existian con diferentes paises que trajeron mayor empleo en la
industria mencionada, con mayor énfasis en Ciudad Juarez. Preferentemente,
dicha demanda trajo reduccion de impuestos en los materiales de fabricacién, lo
que resulté benéfico venderlos en otros paises para que su costo aumentara y
tuviera como resultado ganancia para la region.

Estos factores han hecho que la actividad economica en Ciudad Juarez se
tome en cuenta y sea considerada para la creacion de empresas y el manejo de
franquicias; los cambios que la sociedad juarense ha presentado se ha dado en

positivo para un mayor enriquecimiento de empresas. De esta manera, se puede
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deducir que Ciudad Juarez cuenta con un amplio mercado y economia para las
PYyMES, que se pueden convertir en empresas lideres capaces de ser
competentes en el mercado.

El INEGI (2015) realiz6 una investigacion para analizar el tiempo de vida
de los negocios. A través del andlisis de altas y bajas del muestreo probabilistico
del municipio de Juérez. Los datos que se analizaron fue como se desarrollan los
negocios, la estabilidad y el tiempo que duran en el mercado.

Tabla 1.3 Esperanza de vida al nacer por sector econémico (Afios de vida)

Esperanza de vida al nacer por sector econémico
(Afos de vida)

Edad en los negocios Manufacturero Comercio Servicios privados no financieros

8.0
7.0

6.0

3.0
2.0
1.0

0.0

Manufacturero Comercio Servicios privados Total
Manufacturero Comercio Servicios privados Total

Fuente: INEGI (2015).
En el caso de la agencia de publicidad propuesta en este proyecto, esta

Ultima ser& perteneciente al sector comercio de acuerdo a lo que se menciona en
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INEGI (2009). Menciona que esta seccion se encarga de la compra de productos o
servicios externos con el fin de traer mayor flujo econdmico en la ciudad “Este
sector comprende unidades economicas dedicadas principalmente a la compra-
venta (sin realizar la transformacion) de bienes de consumo intermedio (como
bienes de capital, materias primas y suministros utilizados en la produccion, y
bines de consumo final) (parr. 1). Esto quiere decir la adquisicion de servicios
externos a la empresa por ejemplo, contratacion de personal externa a la agencia
como disefiador grafico, proveedores de articulos promocionales y contratacién de
medios. La tabla 1.4 representa la supervivencia de las empresas en el mercado,
el sector comercio representa un importante porcentaje de durabilidad y actividad
econdémica, la cual muestra cual es el indice de supervivencia que tienen los
negocios que ingresan a la actividad economica.

Tabla 1.4 Supervivencia por cada 100 negocios que ingresan a las actividades

econdmicas
Supervivencia por cada 100 negocios que ingresan a la actividad econémica
Edad de los negocios Manufacturero Comercio Semgﬁ;ﬂﬂgﬁ?s no
0 68.0 62.0 64.0 64.0
1 43.0 34.0 38.0 36.0
5 34.0 25.0 29.0 28.0
10 25.0 17.0 22.0 20.0
15 19.0 12.0 16.0 15.0
20 14.0 9.0 12.0 11.0
25 14.0 9.0 12.0 11.0

Fuente: INEGI (2009).
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1.1.2 Cambios tecnolégicos en México

Los cambios tecnoldgicos se presentan dia con dia, con el uso de las
redes sociales con las que el ser humano se encuentra expuesto a diario. Casas
(2014) asegura que: “Los dispositivos moviles seguiran de forma reciente
jugando un rol muy importante, considerando que mas del 60% al contenido de
social media a través de ellos” (parr.5) (Sic).

Teniendo esto en cuenta, hoy en dia la sociedad se ha vuelto co-
dependiente del uso de las redes sociales y la tecnologia, lo cual es benéfico
para el segmento de mercado (restaurantes y bares) al utilizar aplicaciones
donde los clientes pueden indicar que se encuentran en el establecimiento a
través de check in que indica la satisfaccion de los clientes hacia el
establecimiento.

Los medios alternativos actualmente sustituyen la comunicacion cara a
cara y los consumidores utilizan la tecnologia y sus recursos como forma de
comunicacién. La publicidad se ve beneficiada de ello al crear campafas
digitales que se pueden convertir en virales y tener gran impacto en la sociedad.
A diferencia de los medios tradicionales como revista, periédico, radio,

espectacular, pendones, carteleras, entre otros medios; su costo es menor.
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Imagen 1.1 Tendencias en redes sociales: datos infogréficos y estadisticos

MEASUREME)

Fuente: Poscron (2014).

Esta grafica circular (Imagen 1.1) representa los porcentajes del
desenvolvimiento de la tecnologia y el contenido que se maneja en redes sociales.
Cabe resaltar que el 40% se enfoca en contenido de mercadotecnia, lo cual es un
gran porcentaje que resulta benéfico para la agencia en relacién con los medios
alternativos (Facebook, twitter, Pinterest, LinkedIn, etc.) Por otro lado, los medios
tradicionales siguen siendo importantes. En la agencia se utilizaran ambos medios
tanto tradicionales como alternativos segun la necesidad del cliente y el segmento

de mercado; para enriquecer el servicio que se le proporcionara al cliente.

1.1.3 Contexto politico
En el 2016 viene la eleccion del nuevo presidente municipal en Ciudad
Juérez, lo cual puede tener un aumento economico debido a la inversion en
materia de publicidad que pudiera generar en la ciudad. Asimismo, la entrada de
un nuevo partido puede provocar cambios 0 nuevas estrategias para las PyMES.
Esto puede resultar positivo o negativo para la agencia dependiendo de las

alianzas, intereses politicos y estrategias del nuevo partido.
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En la actualidad, partidos politicos han dado gran impulso econémico a
jovenes emprendedores con programas de financiamiento para el desarrollo de
nuevas empresas. Entre ellos destacan: Tag D.F, INADEM, INAES, Pepe y Tofo,
crédito joven, entre otros, los cuales estan respaldados por diferentes partidos
politicos a través del Estado deMéxico y a lo largo del pais.

Las reformas tienen tres objetivos. El primero de acuerdo con las reformas
México Gobierno de la Republica en su programa Mover México (2014) menciona
“elevar la productividad del pais, lo que denotara el crecimiento y el desarrollo
econémico de México. El segundo, fortalecer y ampliar los derechos para que
formen parte de la realidad cotidiana de los mexicanos. Tercero, afianzar el
régimen democratico y de libertades, lo que permitira transitar de una democracia
electoral a una democracia que brinde resultados concretos” (parr.2).

De acuerdo con las reformas que presenta reformas México Gobierno de la
Republica en su programa Mover México (2015) las cuales resultan relevantes
para el desarrollo de la agencia de publicidad. En primer lugar, La reforma en
Materia de Competencia Econdmica tiene como fin fomentar un mercado
competitivo y justo para las familias mexicanas; ademas de ser un beneficio para
las PYMES en el sentido que presenta insumos mas baratos. Esto quiere decir;
venta de productos mas baratos en comparacién con las empresas grandes.

La segunda reforma es la de Telecomunicaciones y Radiodifusion que tiene
como prioridad informar de manera responsable a los habitantes, ademas de
promover en el mexicano el uso de nuevas tecnologias con el fin de integrarlo a la

nueva era.
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Como tercer punto La Reforma Hacendaria que menciona Mover México
tiene la finalidad de incentivar a las empresas a constituirse de manera formal.
Esto implica darse de alta en hacienda y, por otro lado, declarar impuestos. Por
altimo, La Reforma Financiera tiene como objetivo otorgar créditos por medio de la

Banca de Desarrollo con el propésito de motivar la competitividad en la industria.

1.1.4 Marco legal

La publicidad es una forma de transmitir mensajes a través de diferentes
medios de comunicacion. Existen normas y leyes que se encargan de regular
esta Ultima para tener control en los mensajes que se difunden por los diversos
medios. Hay publicidad que no cumple con los estandares y lineamientos que
marca la ley por lo tanto, en ocasiones se tiene que censurar. Por ello, la
importancia de conocer qué es permitido y qué no lo es para que la campafa
publicitaria pueda presentarse y cumplir con su objetivo. Una de las prioridades
de estas leyes, es que no se cometan actos ilicitos que atenten contra el
bienestar del consumidor.

La Comision Federal para la Proteccidbn contra Riesgos Sanitario
(COFEPRIS, 2010) es el 6rgano encargado de ayudar a regular los mensajes de la
publicidad. En su pagina de internet menciona las regulaciones sanitarias como
alimentos, bebidas, servicios, publicidad, equipos médicos, control sanitario de
disposicion de érganos y control sanitario de trasplantes de 6rganos. Ademas, la
COFEPRIS cuenta con departamentos que ayudan a la reglamentacién de la
publicidad en diferentes rubros que se desglosan a lo largo de este apartado.

Las nuevas disposiciones del Reglamento de la Ley General de salud en
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Materia de Publicidad (2012)* menciona:

Efectos de la reforma al Reglamento de la Ley General de Salud en Materia
de Publicidad: los productos como suplementos alimenticios, cosméticos,
herbolaria, etcétera; no se deben anunciar como productos curativos que
suplan a la medicina. De lo contrario, a los fabricantes de estos productos
se les otorgara una multa numerosa.

Facultades de la autoridad y obligaciones de los actores: ordena la
cancelacion de publicidad en medios cuando esta sea publicidad extrafia o
irregular; la suspension del anuncio se debe dar en un lapso de 24 horas. El
anunciante tiene la responsabilidad de proporcionar al medio de difusién un
documento que contenga permiso para realizar la accion.

Regulacion Sanitaria de la Publicidad

Medicamentos: sOlo se pueden anunciar en medios masivos los
medicamentos que no necesite una receta meédica. Los medicamentos no
se podran vender por medio de promociones o cualquier otra estrategia
que inciten al receptor a consumir el producto.

Remedios herbolarios: no debera alterar la informacion en cuanto a
beneficios que el producto otorga al consumidor y no anunciarlos como
curas de padecimientos.

Suplementos alimenticios: no se pueden presentar como sustitutos de

alimentos ni como modificadores de conducta en la persona.

Cosméticos: no deben publicitarse como remedios cosmetdlogos que curan

! Para mayor informacién consulte anexo 1 CD carpeta Marco legal.
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alguna irregularidad en el fisico de la persona.

Para solicitar permisos de publicidad sanitaria se debe realizar algunos
trAmites en la Comisién de Fomentos Sanitarios (CFS) y pasar un filtro que dara
como resultado si el proyecto es aceptado o no.

Copy advice es un departamento que pertenece a la CFS. Se encarga de
realizar y aprobar los proyectos de publicidad con el objetivo de prevenir
irregularidades. El procedimiento es sencillo. Consiste en mandar un correo a la
direccion copyadvice@cofepris.gob.mx para que los proyectos se analicen durante
una semana. Los resultados se comunican via correo electronico.

Por otra parte El Consejo de Autorregulacion y Etica Publicitaria (CONAR,
2015) es un 6rgano autbnomo encargado de la aplicacion del marco legal para la
creacion de empresas competitivas y proteger el bienestar del consumidor. Este
organo tiene caracteristicas primordiales, entre ellas:

e Legalidad: la publicidad debe cumplir con los lineamientos correspondientes.

e Veracidad y honestidad: la publicidad no debe engafiar con exageraciones 0
promesas falsas al consumidor.

e Respecto y dignidad: la publicidad debe evitar utilizar lenguaje y tono de
comunicaciéon agresivo que ofenda al receptor; asi mismo queda prohibido
fomentar la violencia y actividades que tengan repercusiones negativas en la
persona.

e Competencia justa: las ideas creadas para la publicidad deben ser inéditas.

e Publicidad comparativa: cuando se lleve a cabo este tipo de publicidad se

debe mencionar las caracteristicas principales que el producto o servicio lo
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hace diferente a la competencia; todas ellas deben ser mencionadas con
respeto y de forma positiva.

e Salud, bienestar y cuidado del medio ambiente: la publicidad debe
contenerse de fomentar practicas que pongan en riesgo al consumidor y al
medio ambiente.

e Proteccion a la infancia: la publicidad debe tener en cuenta la vulnerabilidad y
la incapacidad del infante para tomar decisiones. Este ultimo debe prevenir
dafar la salud mental del mismo.

La CONAR (2015) menciona las regulaciones en los aspectos nutrimentales
publicitarios para que los anunciantes de alimentos y bebidas no alcohdlicas a fin
de anunciar los productos por diferentes medios de comunicaciéon para su difusion
y venta?. El Reglamento de la Ley general Salud en Materia de Publicidad, tiene la
finalidad de proteger la integridad del consumidor, ademas tener mayor control y
restriccion sobre los productos que se comercializan de manera legal y con los
estandares de calidad que se exigen. Asimismo existen leyes gubernamentales
gue regulan la publicidad en México. Entre ellas:

a) LEY FEDERAL DE RADIO Y TELEVISION: se encarga de que los anuncios
no atenten contra la moral de los individuos y que tengan lenguaje
apropiado. Ademas, tiene el deber de respetar los horarios para transmitir
anuncios donde el contenido sea apto para las edades correspondientes.
Se deben colocar anuncios de tabaco y alcohol en horario especial. Asi

mismo, debe evitar transmitir mensajes de violencia y algun otro que

2 Para mayor informacién consulte anexo 2 CD carpeta Marco legal.
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intente cambiar la ideologia del televidente y radioescucha3.

b) LINEAMIENTOS DE SIMPLIFICACION ADMINISTRATIVA PARA
TRAMITES Y AUTORIZACIONES DE PUBLICIDAD DIGITAL: menciona las
caracteristicas que debe tener el plan de contenido para redes sociales. Asi
como también la usabilidad de las imagenes y textos?.

c) LEY FEDERAL DE PROTECCION AL CONSUMIDOR: su labor es cuidar y
proteger con certeza al consumidor evitando riesgos a la salud, ademés de
informar sobre posibles repercusiones en la compra de un producto o
servicio. ElI consumidor tiene derecho a demandar cualquier publicidad
enganosa®.

d) LEY FEDERAL DE COMPETENCIA ECONOMICA: regula el dominio y
explotacion de productos y servicios®.

e) REGLAMENTO SOBRE PROMOCIONES Y OFERTAS: especifica las
caracteristicas que deben tener las promociones de tal manera que no sean
confusas y engafiosas para el consumidor’.

f) LEY DE LA PROPIERDAD INDUSTRIAL: comercializaciéon de productos y
servicios, impulsar el crecimiento econémico y difusion de tecnologias en
los aspectos productivos. Brindar una mejor calidad a los productos vy
servicios en la industria de acuerdo con las preferencias de los
consumidores. Beneficiar en la mejora de disefio y presentacion de los

productos, ademas de patentar productos y servicios de invencién con el fin

3 Para mayor informacion consulte anexo 3 CD carpeta Marco legal.
4 Para mayor informacion consulte anexo 4 CD carpeta Marco legal.
5> Para mayor informacién consulte anexo 5 CD carpeta Marco legal.
& Para mayor informacién consulte anexo 6 CD carpeta Marco legal.
7 Para mayor informacién consulte anexo 7 CD carpeta Marco legal.
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de tener mayor regulacién en los productos que se comercializang.

1.1.5 Impacto social

Impacto social puede referirse a todo aporte causa y efecto que la empresa
contribuira a la sociedad. El impacto al entorno puede ser negativo o positivo, por
ejemplo: ser generadores de empleos, contribuir con el balance econémico a la
localidad, propiciar la correcta comunicacion entre personas, etc. O en caso
contrario trae aspectos negativos como contaminacién visual, contaminacién al

medio ambiente y sus derivaciones.

Carriaga (2012) define impacto social como “la influencia o efecto en la
sociedad por causa de cualquier accion o actividad” (p.9). Debido a la ola de
violencia por la que la ciudad atraveso, algunas agencias de publicidad se vieron
afectadas, por lo que tuvieron que cerrar sus negocios. Hoy en dia la ciudad se
esta comenzando a estabilizar y se puede ver reflejado en los nuevos negocios

que estan surgiendo, teniendo resultados positivos en la ciudad.

La nueva generacion de publicistas que esta proxima a egresar de la
Universidad Auténoma de Ciudad Juarez, seran los pioneros en descubrir nuevas
areas de oportunidad y comenzar a generar publicidad de alto impacto. La
empresa tiene la expectativa de mejorar la publicidad existente en la localidad con
estrategias y conocimientos fundamentados y adquiridos en la universidad. Dando
como resultado otra visualizacion de los empresarios juarenses hacia la

publicidad.

& Para mayor informacién consulte anexo 8 CD carpeta Marco legal.
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Tener claros los objetivos, la misién y la vision de la empresa para poder
generar un impacto positivo en la sociedad. La generacion de empleos y flujo de
la economia en la ciudad son parte del impacto social, asi como como también la
adquisiciébn de conocimientos y aportes de emprendimiento a la sociedad que

sirvan como inspiracion para futuras generaciones.

1.2 Lienzo delgado

Este grafico es una herramienta que ayuda a plasmar la idea de negocio
con el fin de visualizar la idea como un negocio rentable. Este grafico se divide
en nueve bloques y tiene caracteristicas similares al modelo de negocio de
Osterwalder, con la diferencia que el autor de este esquema suplanto unos

elementos por otros.

Tabla 1.5 Lienzo delgado

Lienzo delgado

Problema Solucién Propuesta de Ventajas Segmento de
valor mercado
1 2 4 5 7
Creacion de agencia de
publicidad enfocada en
un segmento de Reqistro de estrategias
mercado.Estrategia y procedimiento ante

Las PyMES comercial alineada a INDAUTOR.
desconocen la funcidn| incremento en ventas | Socio estratégico de
que desempefia una de clientes. conocimiento y Restaurantes y bares
agencia de publicidad. desarrollo enfocado a de Ciudad Juarez
Mortandad de PyMES soluciones para PyMES.
por baja promociony | pyatrica clave PYMES. Canales

publicidad.

3 6
Gestion de clientes.
Incremento en ventas Venta directa. Sitio
por campafia web,redes sociales.
publicitaria.
9 . S 8
Servicios: campafias publicitarias.
Cost Costos de investigacion y Contratacion de medios. Publicidad Fuentes de
Lot desarrollo. Gastos de operacion. | en sitio web. Fotografia publicitaria. ingreso
Community manager.




Fuente: Elaboracion propia en base a Maurya (2012).

El primer bloque (problema) es donde se visualizd la problemética que se
detectd, posterior a ello se plasmé una posible solucién para ese problema. En el
blogue de propuesta de valor se describié como queremos que los empresarios
identifiqguen a la empresa. En las ventajas son lo que la empresa ofrece a los
clientes. Los canales son los medios por los cuales se va hacer llegar el servicio al
publico objetivo. Por otra parte, en el bloque de segmento se coloca quiénes seran
los clientes potencias a los que se les va a ofrecer los servicios de la empresa. Las
fuentes de ingreso son los servicios que la agencia ofrece y de los cuales la
compafia obtendra ganancias. Por ultimo, los costos es lo que la empresa va a

recibir monetariamente y posterior a ello, pagar los costos de inversion.
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1.3 Mapa de empatia

Este esquema de investigacion permite describir como piensan algunos

empresarios de restaurantes y bares de Ciudad Juarez a los cuales se

entrevistaron y encuestaron. Este grafico permite descubrir cuales son las

necesidades del mercado meta para posterior a ello ofrecer un servicio

especializado en sus necesidades en cuanto a publicidad se refiera. Los

resultados de la investigacion que se plasman de manera general en este lienzo.

Tabla 1.6 Mapa de empatia

Mapa de empatia

La publicidad que La publicdad es

may:l;n:ol;:t:“uelllizan vital para sus
Comentan que es negacios. Sin
efectiva, Sin embarga,
embargo, les *  desconocenla
gustaria probar funcion de este

ofras medios de

Gltimo
I publicidad L

La publicidad de
boca en boca es
buena y sl funciona.
A suvez perjudica Han escuchado
de manera drastica. CD'T'_E"'E”DS
Pues un cliente negativos como
insatisfecho puede posilivos de
I contaminar a ofros. clientes,
amistades y

La publickiad en L_extemos.
redes sociales es

buena pargue no se
tiene que imvertir

mucho en ellas, pero

este tipo de medios

no s& deben de ver

£ Como luce? Como
un empresarno que
esta abierto a ideas
nuevas en beneficio

Sus preccupaciones
son obtener
ganancias
dianamente para

poder salventar los dE_EJ..I negocio.
gastos y obtener ¢Quiénes son sus
ganancias amigos?

Son empresarios

LOuE &3 ko que & o ella?

PIENSA Y SIENTE

L0ué o5 by 2006 o5 o
que dl o ella? que &l oella?
OYE VE

LQué o3 ko que & o ella?

DICE ¥ HACE

Entre sus amistades
Eempresarios comparten

| comoel todo.

Comentan que la
publicidad es
costosa pero gque
deben invertir en

La publicidad es el
medio para ofertar
los productos y
Servicios y por
consecuencia elevar

laidea de que la
publicidad es
fundamental para sus
negocios. Pero
descanocen cuales

ella.

las ventas. agencias de publicidad
Lﬁxi&t&n en la ciudad.

En el mundo de
los negocios no
hay que robar
ideas, sino
innovar.

Desconocen la
funcion que realiza
una agencia de
publicidad. Les
agrada la idea de
negociar el
porcentaje extra por
ganancia.

Los motiva los
conmentarios
positivos de gente
extemna. Eso les
indica que estan
haciendo las
cosas bien

La competencia no
realiza publicidad
impactante. Les
generaria contratar
los servicios de una
agencia enfocada en
restaurantes y
bares.

Sus amigos
empresanos piensan
‘gue su publicidad es
buena. Sinembargo,

no lo
suficientemente

impactante.

Esfuerzos

zona.

El empresario ve reflejada la publicidad en volantes, publicidad de boca en
boca y redes sociales. Comenta que los volantes son baratos y son funcionales
Por ofra parte la publicidad de boca en boca es la mas efectiva siempre y
cuando los comentanos sean positivos. La redes sociales no lo son todo

Los obstaculos a los que s enfrenta es la saturacion de negocios en la misma

Resultados

la que se encuentra la ciudad.

Mecesitan publicidad que esté a su alcance y novedosa. Esperan propuestas
novedosas gue sean medibles en cuanto a efectividad para que ellos
cuanfifiquen el impacto que tuvo.

Aspiran a crecer, adaplarse a las necesidades del mercado v la situacion en

Fuente: Elaboracion propia en base a Xplane (s.f.)
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1.4 Modelo de negocio

Este lienzo tiene la intensién de demostrar que la idea de negocio es rentable.

Se plasma la idea de manera general.

Tabla 1.7

Modelo de negocio

Business Model Canvas

8

Asociados Clave

Actividades Clave 7

Relaciones
publicas con
duerios de

negocios,

Recursos Clave 6

Fisicos: instalaciones e
infraestructura.

Fconomicos: capital de arranque y
de trabajo.

preferentemente
restaurantes y
bares.

pital humano: equipo de trabajo.

Propuesta de Valor

*Registro de
estrategias.
*Reduccion de
riesgos.
*Segmentacion

2

Relacion con los Clientes

1

Segmento de
Clientes

Canales 3

Estructura de Costos

*Estructura de costos
operativos o gastos
de administracién:
*Gastos operativos.
*Gastos de
desarrollo.

*Gastos de arranque.

Vias de Ingreso

Fuente: Elaboracion propia en base a Osterwalder y Pigneur (s.f.).

*PyMES de Ciudad
Juarez, Chihuahua,
especialmente
restaurantes y bares
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El modelo de negocio propuesto por Osterwalder se divide en nueve
bloques, en el primero (Segmento de mercado) al igual que el lienzo delgado se
define quiénes son los clientes potenciales. La propuesta de valor que la empresa
ofrece sera el registro de esrategias para reducir los fiesgos de plagio por parte de
los competidores de la agencia, ademas de ser una empresa que tiene un nicho
de mercado establecido. Los canales por los cuales se les hara llegar la existencia
de la compafia y sus servicios sera por medio de relaciones publicas y redes

sociales.

La relacion que se mantendré con los clientes serd por medio de asistencia
personalizada exclusiva. Las vias de ingresa se optendran por medio de los
servicios que la agencia ofrece. Los recursos clave es la infraestructura que el
modelo de negocio necesita para crear y capturar valor. Por otra parte, las
actividades clave son los elementos en los cuales la compafia tiene un buen
desempeiio. Las asociaciones clave son los componentes que pueden ayudar a
impulsar a que el modelo de negocio sea funcional, en este caso los socios clave
son todos los corredores comerciales con mayor énfasis el corredor comercial
Manuel Gomez Morin por ser el corredor con el mayor numero de restaurantes y
bares en la ciudad. Por ultimo la estructura de costos son los gastos que se

desarrollan para solicitar ninanciamiento.
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1.5Explicacion de lienzos

Realizar el lienzo de oportunidad es el primer paso antes de la idea de
negocio. Green (2013) clasifica este lienzo en nueve modulos que sirven para
plasmar de manera gréafica cuales son las cualidades de los emprendedores que
desean desarrollar una idea de negocio, ademas este esquema permite conocer
las motivaciones y aspiraciones del equipo de trabajo, con el fin de que los
miembros del equipo visualicen las oportunidades existentes en el mercado o

mejor dicho, areas de oportunidad.

Los tres primeros modulos (mentalidad emprendedora, motivacion
empresarial y comportamiento empresarial) mencionan las actitudes que el equipo
dentro de la empresa tiene para contrarrestar las adversidades por las que se
atraviesa al emprender y marcar una diferencia en el mercado. Es conocer la parte
interna de la empresa y equipo de trabajo, ademas de prever de qué otras areas la
empresa necesita sus conocimientos y aportes profesionales. Los otros seis
moddulos restantes (cambios macroecondémicos, industria, estado de la industria,
competencia, curva de valor e identificacion de oportunidad) tiene la finalidad de
comprender y analizar el entorno en donde se pretende desarrollar la idea de

negocio y detectar ventajas competitivas.
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Para poder conocer a los competidores se realiz6 una investigacion para
conocer qué servicios ofrecen, cudl es su ventaja competitiva, entre otros datos.
Ademas esta informacién se utilizé para plasmarla en el lienzo de oportunidad en
el bloqgue de competencia. La informacion que se colocO en ese lienzo fue de
manera general y en resumen de la investigacién. En estas tablas que se
muestran a continuacion se desglosan algunas caracteristicas de los competidores

directos e indirectos.

Tabla 1.8 Competencia directa

Nombre empresa

Servicios

Ventaja
competitiva

Tipo de mercado
que se enfocan

Direccion y contacto

Marketing para

El disefio para

Empresas

Ciudad Judrez
(656) 411 1055

Beryl digital marcas o hitp/iberyldigital.com
productos. empresas. locales. FB. Beryl digital
Dizefio e imagen
; - . Cel. (656) 674 3264
Di:g:'i%rzg}ﬁ:gal-en D;'ﬁf?gsgigiﬂz%e Empresas prmcreativo@amail.co
Pixel media nag mp locales y eventos m
corporativa. diferentes formas sociales FB. Pixel media
Disefio e imagen y material. . .
emprendedor.
Comunicacion
digital.
o . Cel. (656) 565 8860
PBM estudio ma?gzaﬁ':ggsdaﬁes D;Spﬁ{]cgcgi;a::: ¥ Empresas hola@pbmarketing.mx
creativo de medios publicitarias. grandes y chicas. pbmarketing.mx
masivos.
Analizar y crear
estrategias Av. De Los Insurgentes,
especificas para 32300 Ciudad Juarez
sus clientes. 01 (656) 4098375
Ofrecer Imagen de Empresas informes@matatenaco
Matatena soluciones productos o grandes locales nsultores.com
creativas para el marcas. como fronterizas. [hitp:/fwww.matatenacon

posicionamiento

adecuado de sus
productos o
Semnicios.

sultores.com/
FB. Matatena

OTamanTg T
Merchandising.
Organizacion de

Eventos.
Ruedas de Calle Bosques Los
Prensa. Almendros, 32460
Mangejo de Ciudad Judrez
Medios. Oficina: (656) 648.5119
e . Empresas P
Tactic Marketing ;ﬂ:s;’;"g’; Eséﬁilriiﬁfnpg@n grandes con gira Movil U;ég%SB} 301
Proveedores de comercial. tacticmarketing.info@ag
Publicidad. mail.com

Producciones
Audiovisuales.
Impresiones.
Digefio.
Fotografia.

FB. Tactic Marketing

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 1.9 Competencia indirecta

Competencia indirecta

-CTIE Nombre empresa |Ventaja competitiva D2 ITEo T Direccion y contacto
empresa que se enfocan
Spots de radio.
_ Grabaciones &n Av. De la Raza. #4128
Centro dlferqufi:vfi;irg:lﬂtus de Ser su propia casa Maszcarefias #32350
Publicitario Disefio gréﬂ.ccl productora en spots Empresas grandes. Centro Publicitario.com
. de radio. Cel. (656) 616 3151
Fotografia.
llustracion.
Publicidad impresa. Melquiades Alanis #5820
rE::rcﬂatdegtI:zndiae Especializacion en Col. Alames de San
Aidi Disefio grafico. campafias publicitarias Partidos polticos. Lirig:-l:f;ﬂ?}f:;n
ldentidad corporativa. v mercadotecnia. [ ——
. o (558) 251 5100
Fotografia publicitaria.
Evolucion de marca.
socigles., o Mateos #1_35, Zdu..Plsu.
. Consultoria de marketing Manejo digital y.. Empresas chicos v Cd. Juarez, Chih.
Kimera Marketing digtal " | creativo de campanas grandes Tel: (656) 379 7462
N - ) publictarias. MNextel: 92*12*1855
Dizeno de sitios web. B
. Grupokimera.com
Hospedaje y correo
empresarial.
Disefio grafico.
Marketing.
Publicidad.
Spots de radio-television. Ave. Lopez Mateos %403
Calidad en imprenta. Nte. Segundo piso.
M.AD Disefio web. Proveedor de medios Empresas locales Cel (858) 3245758
o Bordado. impresos. ’ info@mad-publicity.com
Etiquetas. mad-publicity.com
Serigrafia.
Publicidad en redes
sociales.
Disefio grafico.
Aszesorias v estrategias | Distribucion de sus
de cur_nunica cidn. s_er'.ficiu 3. Empresse grandes Ave. Insurgentes #3347
Atmosfera Produccion de eventos. En Mexico DF, Cd. h Nite. Col. Partido
o L . nacionales.
Diseno editorial. Juarez, Monterrey. E=cobedo.
Camparnas publicitarias.

Fuente: Elaboracion propia.




Posterior a ello, se expresa la idea en el lienzo delgado propuesto por
Maurya (2012). Esté grafico sirve para desarrollar la idea de negocio bajo hipotesis
y supuestos. Después de haber detectado las areas de oportunidad, saber qué es
lo que se quiere como empresa y de haber colocado de manera grafica la idea de
negocio. Se comienza con la investigacion para saber si es rentable o no lo que se
esta proponiendo y comprobar si lo que se percibe como area de oportunidad en
realidad es asi. Este lienzo ademas, tiene la finalidad de encontrar cuales seran

los servicios que traeran ingresos y ganancia econdmica a la agencia.

El siguiente paso es la creacion del mapa de empatia propuesto por los
asesores de la empresa Xplane. Este modelo es un método de investigacién que
ayuda a conocer cémo piensa el empresario, cdmo le gusta que perciban su
negocio, quiénes son sus amistades, cuales sus deseos, etc. Esta informacion se
recabd por medio de entrevistas en audio. Esto sirve para conocer de manera mas
exacta cuales son las necesidades de los empresarios del segmento establecido
(restaurantes y bares) y para poder ofrecer un servicio especializado, ademas de
descubrir ventajas competitivas y confirmar lo que se esta detectando como area

de oportunidad por medio del método de investigacion mencionado.

Por ultimo, se representa de manera grafica la idea de negocio basada en
las investigaciones previas de los lienzos anteriores. Osterwalder y Pigneur (2011)
definen el lienzo como “un modelo de negocio describe las bases sobre las que
una empresa crea, proporciona y capta valor” (p. 14). Mencionan que este lienzo
es una herramienta que permite describir las actividades que la empresa
desarrollard para cubrir necesidades en el mercado. El lienzo esta compuesto por
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nueve bloques, de los cuales en la parte izquierda se trata de la conformacion y
actividades de la empresa. En la parte derecha se habla del mercado, el
segmento, las vias de ingreso y cuales van ser los medios por los cuales el cliente
tendrd acceso a los servicios. En este modelo se debe representar que la idea es
rentable capaz de solicitar financiamiento en alguna instancia gubernamental
como INADEM, INAES, Secretaria de Economia u otro organismo que apoye a los

emprendedores.

La agencia estara integrada de personas egresadas de la Licenciatura en
Publicidad, con el paso del tiempo se buscara la colaboracion de otras disciplinas

con el proposito de ser una empresa multidisciplinaria.

Uno de los objetivos de la agencia es crear otra percepcion de los
empresarios de Ciudad Juarez hacia la publicidad. Permitiendo a los restaurantes
y bares obtengan un incremento de ventas y clientes, por medio de la innovacion,
calidad y el demostrar que la publicidad es una inversion estratégica. Es una

forma de enriquecer ideas, ventas y economia tanto en la localidad.

Asimismo, la empresa estard especializada exclusivamente en brindar
servicios publicitarios. Orientada a las empresas restaurantes y bares de
Ciudad Juéarez, que se encuentren en cualquier etapa de vida de las empresas
(nacimiento, crecimiento, madurez, renacimiento y declive). Para los clientes con
los que la agencia cuente, se les realizara una investigacion de la situacién interna
y externa del negocio. Con la finalidad de identificar sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.
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Se realizaran estrategias de publicidad las cuales seran registradas. Este
altimo tiene la finalidad de evitar posibles plagios de ideas implementadas con los
clientes. Cabe sefialar que el registro no se planea realizar a corto plazo, pero se
tiene contemplado llevarlo a cabo a largo plazo. El registro re realiza por medio del

Instituto Nacional del Derecho de Autor.

2. Compaiiia

2.1Resumen de la compafia

En base a investigacion de campo y el analisis de datos, se detectaron
areas de oportunidad en la que se considera viable la introduccion de la agencia
de publicidad en Ciudad Juarez que tendra como fin satisfacer las necesidades en
materia de publicidad para las, Pequefias y Medianas Empresas (PyMES).

La propuesta de esta agencia de publicidad nace al realizar investigacion
propia por medio de encuestas y entrevistas a los duefios de restaurantes y bares
de la ciudad. Los datos que arrojan estas herramientas de investigacion son que
las agencias de publicidad existentes en la ciudad no se han interesado por las
empresas PyMES. Llaman la atencién algunos de los datos porque se detecto
que la mayoria de los empresarios de restaurantes y bares no conocen al menos
una agencia de publicidad en la ciudad, por consecuencia desconocen sus
funciones y beneficios que le puede brindar a su negocio para que prospere y
como resultado obtengan aumento en las ventas. Los empresarios encuestados y
entrevistados reconocen que la publicidad es vital para que sus negocios se den a
conocer y tengan flujo tanto de clientes como de ventas. Por medio de ello, se
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visualizé un area de oportunidad en este segmento que tiene como caracteristica
reconocer que la publicidad es fundamental para su negocio y contar con
presupuesto para invertir en ella.

Se eligen las PyMES de acuerdo con lo que menciona la Secretaria de
Economia. Estas empresas, forman el principal eslabén de la economia nacional
debido a los acuerdos comerciales que ha generado México en los ultimos afios.
Ademas, del impulso y generacion de empleos en la produccién nacional que
tiene como resultado generacion de nuevos empleos y nuevas oportunidades
para los emprendedores. De acuerdo con datos del INEGI (2015) “en México
existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de las cuales
99.8% son PYMES que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del
empleo en el pais” (parr.1).

Se tomaron estos datos como base, en el cual se considera viable la
introduccién de esta agencia de publicidad que por una parte, acapara un
mercado que no esta explorado; por otro lado, las PyMES son la base de la
economia en el pais. Esto ultimo dard como resultado flujo econémico en la
empresa convirtiéndose en un negocio rentable.

Una de las principales caracteristicas, que a su vez forma parte de la
fortaleza de la empresa, sera la constitucion del negocio por personas egresadas
de la Licenciatura en Publicidad, lo que involucra mayor conocimiento en el
desarrollo de estrategias creativas, asi como también manejo de social media y
otros medios publicitarios que traeran como resultado el grado de éxito en cada

idea y estrategia propuesta.
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De acuerdo con lo que mencionan los autores de la revista digital
SoyEntrepreneur (2015) menciona que el &rea de alimentos es un sector que se
encuentra en constante crecimiento en Ciudad Juarez; en consecuencia, existe
un aumento en el nimero de restaurantes en la ciudad lo cual da como resultado
incremento en la cartera de clientes para la agencia. Lo cual resulta benéfico, ya
que al crearse nuevos negocios PyYMES, se visualizaran como posibles cliente
potenciales. La agencia busca enfocarse en un mercado especifico que traiga
como resultado posicionamiento paulatino en el segmento de restaurantes y
bares, lo cual no quiere decir que se desaprovecharan areas de oportunidad en
otros segmentos.

La filosofia de la compafiia es escuchar y analizar las necesidades de
cada cliente para la creacibn de estrategias Unicas y especializadas en
materia de publicidad. La agencia tratara de entender al cliente para la solucion
MAas conveniente a su negocio. La prioridad de la agencia es trabajar a la par con
el duefio, con ello se obtendran mejores resultados ya que nadie conocera mejor
su negocio que él mismo. Ademas, se utilizaran estrategias de mercadotecnia
para ganar clientes y generar ingresos que permitan ser competentes y
permanecer en el mercado.

Nombre de la empresa®. Big Band Publicity Solution nace al realizar
investigacién y descubrir que los empresarios de restaurantes y bares visualizan la
publicidad como un punto importante para que Su negocio prospere y genere

ganancias. De ahi parte el nombre que pretende comunicar el inicio en la

® Para ver identidad corporativa véase anexo 9 CD carpeta Identidad corporativa.
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prosperidad para los negocios.

Imagen 1.2 Logotipo de la empresa

3|G

Publlﬁli’y Solutions.

Fuente: Big Bang Publicity Solutions.

Los servicios que la agencia ofrece tienen la finalidad de satisfacer las
necesidades del cliente en materia de publicidad y brindar un servicio de calidad
gue tenga como resultado alcanzar los objetivos propuestos por el cliente y la

agencia. Estos servicios consisten en:

Fotografia publicitaria.

e Asesoria y estrategias de publicidad.

¢ Manejo de social media.

e Campafas publicitarias.

e Estructura y redaccion de anuncios publicitarios.

e Investigacion de la situacion interna y externa del negocio. Detectar la
ventaja competitiva y realizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA) de la empresa.

e Estudio del perfil del cliente. Investigacion y recoleccion de datos con la

finalidad de analizar y determinar cudl es el segmento potencial del cliente.
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Logistica y organizacion de eventos publicitarios.

Objetivos:

Corto plazo (1 afio)

Iniciar con una agencia de publicidad enfocada Unicamente al mercado
de restaurantes y bares de Ciudad Juarez Chihuahua.

Tener al menos siete clientes potenciales.

Constitucion de la empresa con el fin de ser visualizadas como una
empresa formal y poderles otorgar facturas a los clientes.

Comprobar que la empresa ya se encuentra generando los suficientes

ingresos como para demostrar que es y seguira siendo redituable.

Mediano plazo (5 afios)

Ser conocida en el mercado como una agencia de publicidad experta en
la creacibn de campafas para restaurantes y bares denominados
PYyMES.

Incrementar la cartera de clientes.

Comenzar a tener posicionamiento dentro del segmento establecido.
Contar con un establecimiento.

Constitucion de la empresa como persona moral.

Largo plazo (15 a 20 afios)

Posicionamiento como una agencia de publicidad.
Tener clientes en El Paso, Texas.

Permitir ser una casa productora de medios.

Cubrir los departamentos fundamentales de una agencia de publicidad.
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¢ Quiénes somos?
Somos un equipo de trabajo conformado por profesionales en el area de

publicidad que brinda calidad e innovacion a cada uno de los clientes.

2.2 Mision y visién
Es importante tener en claro la misidn y la vision de la empresa, principalmente
porque son la base en el éxito de toda organizacién, ademas para no perder el
enfoque y el rumbo de la agencia, ambas manifiestan la identidad y la esencia de
la compafiia.
Mision
Ser una agencia de publicidad que brinda soluciones, alternativas, mejoras,
calidad, innovacion, creatividad y excelente servicio a cada uno de los clientes.
Trabajando por demostrar el valor de la inversién en publicidad.
Vision
Ser una agencia de publicidad reconocida como una de las empresas
lideres en el mercado de Ciudad Juarez. Fomentando ideas y nuevas propuestas

para los negocios de la localidad.

2.3 Métricas clave
Estos aspectos debe establecer la empresa para generar ingresos y
obtener ganancias.
e Una vez concluido con el contrato, la agencia se encargara de dar
seguimiento al proyecto trabajado con el cliente. Con la finalidad de

demostrar que se hayan cubierto con los objetivos propuestos por la
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agencia y el cliente.

A través de una adecuada administracion y relacion con los clientes la
agencia buscard no perder el contacto directo con cada uno de los
empresarios. Con la intencion de mantener una relacion directa y activa,
para nuevos proyectos.

Garantia de satisfaccion: es una estrategia que consiste en un
porcentaje extra dependiendo de las ganancias obtenidas.

Productividad eficiente: adaptaciéon de la necesidad del cliente y sus

recursos.
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2.4 Tabla de arranque

Tabla 2.1 Plan de inicio

Plan de Inicio

Activos Requeridos

Gastos de Inicio

Gastos Legales - Constitucidn de la empresa 53,500
Equipo de computo 516,000
Licencias de Software 58,400
Costos de identidad corporativa 53,000
Gastos de contratacion senvicios 53,900
Seguros personales 51,450
Mobiliario de oficina 525,000
Elementos de oficina 56,270
Arrendamiento 530,000
Costos de instalacian 55,000
Articulos de limpieza 51,000
Total de Gastos de Inicio $103,520
Activos de Inicio

Efectivo requerido $50,000
Inventario de inicio 50
Otros activos de corto plazo 50
Activos a largo plazo 50
Total de Activos $50,000
Total de Requisitos $153,520

Fuente: Elaboracion propia.

Los datos corresponden al desglose estimado de fondo de arranque
(inversion) con el que se considera dar sustento a la agencia de publicidad por los
tres primeros meses. Se planea buscar apoyos gubernamentales los cuales se

enfocan a emprendedores que tienen una idea de negocio y buscan apoyos
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econémicos que les permita desarrollar su proyecto. Estos apoyos ofrecen la
posibilidad de aportar fondos monetarios o de especie (mobiliario) para cubrir con
las necesidades especificas y basicas de la agencia. Este capital permite dar inicio
a una empresa con oportunidades de generar nuevos empleos. Los conceptos

establecidos en la tabla de arranque se desglosan de la siguiente manera:

e Gastos legales - $3, 500.00

Constitucion como persona fisica. Servicio del contador.

e Equipo de computo - $16,000.00

Office Depot cotiz6 a la empresa el sistema de computo apropiado para la

agencia.

e Licencia de Sofware - $ 8,400.00

Plan mensual disefiado para equipos de computo. El plan Creative Could

cuenta con paquetes especificos para equipos enfocados a PyMES.

e Identidad corporativa - $ 3,000.00

En conjunto con un disefador grafico se cred el logotipo y la identidad

corporativa de la empresa.

e Arrendamiento - $30,000.00

Se cotizo la renta de un local ubicado en el Boulevard Manuel Gémez

Morin.
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e Servicios - $3,900.00

Los servicios consisten en agua, luz, internet y teléfono. Se dedujo el monto
tomando en cuenta la informacion de un locatario que se ubica en el mismo sector

donde se cotizo la renta.

e Seguros personales - $1,450.00

El seguro personal se cotizd con la empresa Metlife, el cual cubre con las

necesidades basicas en caso de una emergencia en servicios meédicos.

e Mobiliario de oficina - $25,000.00

Se cotiz6 en la empresa Office Depot el mobiliario que involucra sillas,

escritorios, archiveros, etc.

e Costos de instalacion - $5,000.00

Contratacibn de persona externa a la empresa para instalacion de

mobiliario.

e Papeleria - $6,270.00

Office Depot cotizé a la empresa la papeleria como hojas, plumas, lapices,
sacapuntas, etc. Material contemplado para utilizarse durante los tres meses

primeros meses.

e Articulos de limpieza - $1,000.00

Articulos de limpieza indispensables para mantener la agencia en buen

estado y en 6ptimas condiciones.
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Cabe sefalar que el total de estas cantidades son para la inversion inicial
y cubrir el sustento de la agencia por un periodo de tres meses. Por el momento,
no se cuenta con financiamiento por ninguna de las instancias gubernamentales
mencionadas anteriormente. Se planea entrar en la convocatoria 2.3 de El
Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) del 2016, que consiste en
desarrollar la idea de negocio bajo rubricas y especificaciones que esta
convocatoria establece y de la cual se planea solicitar financiamiento a fondo
perdido lo que significa obtener la inversion inicial sin tener que regresar esta

cantidad al INADEM.

3. Mercado

3.1 Segmento de Mercado
Los clientes potenciales mencionados con anterioridad tienen como
caracteristica sacar adelante su negocio, permitiendo ser competente en sus

servicios y lograr una estabilidad en el mercado.

Segun Urbano y Toledano (2008), definen a las PyYMES como “toda aquella
empresa que ocupa a menos de 250 personas, cuyo volumen de negocio anual no
excede de los 50 millones de euros, o cuyo balance general no supera los 43
millones de euros [...] de ahi que las PyMES, a su vez, hayan sido clasificadas en
micro empresas, pequefias empresas y empresas medianas” (pp. 7-8). Las
empresas clasificadas como pequefias, medianas y micro empresas dependen de

la cantidad de personal que trabaje en ellas. Los restaurantes son considerados
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empresas que generan una gran cantidad de empleos, a su vez tienen

caracteristicas como:

a) Atraer clientes por la ubicacion y disefio del establecimiento.
b) Tienen extensa exhibicion de productos para facilitarle a los clientes la
seleccion de este dltimo.

¢) Hacen publicidad masiva por medio de volantes, prensa, radio, television, etc.
La Camara Nacional de la Industria de Restaurantes y Alimentos

Condimentados (CANIRAC, 2009) clasifica este gremio de la siguiente manera:

“‘Restaurantes con servicio completo, restaurantes de autoservicio, restaurantes de

comida para llevar, otros restaurantes con servicio limitado, servicios de comedor

para empresas e instituciones, servicios de preparacion de alimentos para

ocasiones especiales” (p. 5). Al tomar en cuenta esta informacion, se puede decir

que existe una variedad de clasificacion de restaurantes que trae beneficio para la

empresa porque representan clientes potenciales.
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Tabla 3.1 Comercio caracteristicas principales por tamafio de los establecimientos.

2008 (Porcentajes)

Comercio
Caracteristicas principales por tamafio de los
establecimientos, 2008 (Porcentajes)

120
100
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40

20
0 1 .5im . ]

Micro (0 a10) Pequenias (11 a 30) Medianas (31 a 100) Grandes (101 y mas
personas)

B Unidada econdmica Personal ocupado total Remuneraciones Ingresos M Serie 5

Fuente: INEGI (2008).

Esta grafica muestra el porcentaje econdémico, capital humano,
remuneraciones y activos fijos que las pequefias y medianas empresas
representan en el pais. Estas empresas aportan gran parte de la economia en
México, convirtiéndolas en objeto de atencion potencial para la agencia de
publicidad. Esta dltima tiene un papel de influencia importante en el negocio del
cliente, ya que, al llevar a cabo los servicios de la agencia, el nimero de ventas
gue se presenten (semanal, mensual o anual) tienen que ser congruente con la
inversion que se realice en ella, en conjunto con los datos que se obtengan de
paginas de redes sociales que arrojen estadisticas de flujo de nuevos visitantes a

las plataformas sociales.
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Las preguntas que permitirdn medir la efectividad de la publicidad
corresponde ha ¢Qué? ¢Cuando? ¢(Como evaluar la publicidad? La medicion
sobre la efectividad de las campafas publicitarias depende de los objetivos
establecidos por la agencia y el cliente, tales como el posicionamiento de la marca,
reposicionamiento, mala comunicacion integral, ubicacion instantdnea de la marca
y el incremento de venta. Lo mencionado son algunos de los objetivos que la
empresa ofrece al cliente. Cabe sefialar que no todas las metas mencionadas se
cubren en un solo servicio, si no que se alcanzan paulatinamente y de acuerdo a

la necesidad del cliente.

Segmento: Restaurantes y bares PyMES de Ciudad Juarez. Ubicacion:
Corredor comercial Manuel Gémez Morin, actualmente es la zona mas concurrida
y con mayor influencia en la ciudad, donde se destaca por la cantidad importante
de restaurantes, bares y centros nocturnos. Caracteristicas en general:
Empresarios emprendedores, comunmente son duefios de por lo menos dos
negocios. Se interesan por innovar en sus productos, ofrecer buen servicio al

cliente y esforzase constantemente por ocupar un espacio en el mercado.

Tabla 3.2 Analisis del Mercado

Analisis del Mercado
2015 2016

Clientes Potenciales Crecimiento Previsto

Restaurantes 10% 5 6
Bares 10% 3 3
Otro 10% 1 1
Total 9.63% 9 10

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se muestra en la tabla 3.2 analisis de mercado, refleja una proyeccion
respecto a la cantidad de clientes potenciales actualmente y en el 2016. Se
desglosan por clasificacibn como bien se muestra ya sean restaurantes, bares u
otros. La proyeccién de crecimiento representa un 10% previsto de un afio a otro,
viendose como resultado el aumento de un cliente m&s en la rama de

restaurantes.

3.2 Andlisis del mercado

Se realizé un muestreo al azar enfocado al mercado meta (restaurantes y
bares) en el cual se llevaron a cabo entrevistas®®. Por medio de esta herramienta
de investigacion, se detectaron puntos importantes, donde los empresarios dan a
conocer cudles son algunos de sus miedos, Sus preocupaciones como empresa,
qué opinan sus amistades del establecimiento, cuél es su visién a corto, mediano
y largo plazo. Qué es lo que escucha de su negocio y qué es lo que piensa acerca
de la publicidad. Posterior a ello se realizé la interpretacion de las entrevistas que
se llevaron a cabo en diferentes negocios, con el fin de confirmar la propuesta de

una agencia de publicidad.

¢ Monchis Burger:
Este negocio tiene en el mercado tres afios, pero con su identidad de marca
ocho meses. Anteriormente, sOlo eran un puesto, ahora ya cuenta con un
establecimiento. Se dieron a conocer por publicidad de boca en boca, este tipo

de publicidad es buena por la eficacia de la recomendacion, es barata y refuerza

10 Para ver guion de entrevista ver anexo 10 en CD carpeta Marco legal.
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la imagen de la marca. Por otra parte, también tiene desventajas. Por ejemplo, que
el cliente llegue a hablar mal de la empresa y esa mala experiencia se la transmita
a otros posibles clientes potenciales. Los resultados en esta estrategia son
dificilmente medibles y la cobertura es limitada. Desde su inicio solamente ha
utilizado Facebook como el Ginico medio de publicidad. El piensa que la publicidad
es una inversion siempre y cuando se obtengan ganancias y que ademas es un
medio, por el cual puede atraer a mas clientes y por consecuencia aumentar sus
ventas.

El empresario comenta que si estaria dispuesto a invertir en publicidad
siempre y cuando le ofrezcan una buena estrategia y que esta sea confiable para
la recuperacion de la inversion en publicidad. La radio y la television le han
ofrecido anunciarse en estos medios; de estos ultimos, solo ha utilizado la
television, pero no fue una campafia o un anuncio pagado, sino que se realizé un
reportaje en el establecimiento lo que tuvo como resultado alza en sus ventas
durante un tiempo.

Adrian desconoce el trabajo que desempefia una agencia de publicidad y los
beneficios que le puede otorgar a su negocio. El Unico medio publicitario que
conoce es el volanteo ademas de Facebook. Explica que debido a la falta de
tiempo no se ha enfocado en buscar medios por los cuales anunciar su negocio.
Sin embargo, opina que la publicidad es fundamental para el negocio y que ya
es tiempo de buscar alguna agencia que le ofrezca algo novedoso para
incrementar sus ventas. EI no busca lo que todos ofrecen (television, radio,

revista, periédico) porque ademas de tener un costo elevado es tradicional. El
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busca algo diferente, arriesgado, creativo y novedoso. Entre risas comenta: “O
pago un anuncio en revista o pago la renta”. También agregé: “debe existir algun
otro medio por el cual publicitarse que salga de lo convencional”.

Se le mostraron ejemplos de publicidad BTL y dijo desconocer este tipo de
publicidad. Mencion6 que este Ultimo es un ejemplo de publicidad novedosa y
que le gustaria implementarla en su negocio. Sus competidores directos son:
Juérez Burger y Wings Spot. Desconoce si la competencia utiliza publicidad.

El restaurante maneja dos tipos de segmentos. Por una parte, se enfoca en
familias y jévenes estudiantes de preparatoria y, por otro lado, a jévenes adultos
que salen a divertirse por las noches. Las amistades de Adrian comentan que el

lugar es bueno pero que le falta organizaciéon con sus empleados®.

e Restaurante: El Remedio

La duefia de este establecimiento, comenta que la publicidad es una
inversién. Juarez es una ciudad que vende de todo y a su vez tiene un orden. Por
lo tanto, la publicidad es un medio por el cual se puede visualizar a dénde se
desea ir a comer, salir a divertirse, cenar, etc. La empresaria menciona que es
importante invertir en publicidad y estaria dispuesta a invertir en ella.
Actualmente, los medios por los cuales se anuncia es través de la fan page de
Facebook y volanteo. Ella es la administradora de esta red social y opina que es
un medio efectivo para anunciarse pero se necesita tiempo y alguien experto que

le dé mantenimiento. Ademas, menciona que tienen a un disefiador grafico que

11 Para escuchar audio consulte anexo 11 CD carpeta Audios.
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se dedica a manejar la pagina web que no es especialmente de publicidad, sino
que tiene la funcion de informar lo que no puede poner en los volantes. Cuando
recién abrid el restaurante, contratd un servicio publicitario que le recomendaron
pero no quedod satisfecha con los resultados; comenta que fue una pérdida de
dinero y tiempo.

Los medios que utiliza para anunciarse comenta le han dado buenos
resultados, ademas de la publicidad de boca en boca y los comentarios positivos
que se han generado del establecimiento. Menciona que ella comunmente
maneja la publicidad de sus negocios por que la mantiene al nivel que ella
quiere. Sin embargo, dice que contratar un servicio publicitario es de suma
importancia porque ellos son los profesionales y expertos en el area. Para
complementar los conocimientos de ambas partes, a ella le gustaria trabajar en
conjunto con una agencia de publicidad que la oriente y le proporcione los
mejores medios en materia de publicidad.

Le resulta atractivo contratar a una agencia que soOlo se especialice en
restaurantes y bares. Primero, porque le ahorraria tiempo y, en segundo, le daria
confianza, lo veria como un consejero.

e Su segmento son familias y jovenes que salen de fiesta.

¢ No recuerda la publicidad de la competencia.

e Sus amigos empresarios piensan que la publicidad que maneja es buena.

e Ha escuchado comentarios positivos, tanto del restaurante como de su
publicidad.

e Entre sus amigos empresarios comentan que para que el negocio crezca
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deben invertir en publicidad.

e Desconoce cuales agencias existen en la ciudad que ofrecen algun
servicio publicitario.

¢ Ninguna agencia de publicidad le ha ofrecido algun servicio publicitario.
Comenta que sus amigos empresarios también desconocen sobre el tema.

e Desconoce cuales son las campanfas BTL.

e Se le mostraron los ejemplos BTL y le resultaron atractivos confirma
que si estaria dispuesta a implementar este tipo de publicidad en su
negocio.

La empresaria concluye diciendo: “Si no hay publicidad en un negocio es

como si lo dejaras morir™2.

e Bar: The Hangout

Como medio de publicidad el empresario conoce: spots de television,
radio, redes sociales, espectaculares y revistas. Actualmente, los medios que
utiliza para anunciar su negocio son: revista Enfiéstate, Facebook y campafia Taxi
amigo.
Comenta que la publicidad es una inversién debido a que expone la esencia del
producto o servicio. Dice: “Si no hay publicidad la gente no nos conoce”.

Este bar nunca ha contratado alguna agencia de publicidad debido a la
falta de iniciativa. Ademas, desconocen las agencias de publicidad que existen en

la ciudad. El comenta que desearia que su negocio siempre tuviera flujo de

12 para escuchar audio consulte anexo 12 CD carpeta Audios.
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clientes, ademas que existiera una agencia de publicidad para el segmento de
restaurantes y bares. Opina que la publicidad que realiza la competencia es buena
y, entre sus amigos empresarios comentan que la publicidad que €l maneja en

SU negocio es escasa y que necesita invertir mas en ella’®.

e Bar: Beer Garden

Es un bar relativamente nuevo, tiene cinco meses operando en el
mercado. Como medio publicitario el empresario s6lo conoce revistas como
Enfiéstate, Top metro y la red social Facebook. Los medios que utiliza para
anunciarse actualmente son: Facebook y la revista Celestina. Comenta que la
publicidad es una inversién porque es redituable y que a largo plazo se obtienen
resultados. El empresario desconoce las funciones que desempefia una agencia
de publicidad y cree que sé6lo hacen flyers, anuncios espectaculares y anuncios

en revista.

En este bar no han contratado una agencia de publicidad porque
desconoce cudles agencias existen en la ciudad. Lo que espera de una
agencia de publicidad es creatividad para mejorar el bar y por consecuencia
tenga mayor flujo de clientes. Sus amigos empresarios piensan que la
publicidad que maneja por el momento es buena, al igual que la de la

competencia®.

13 Para escuchar audio consulte anexo 13 CD carpeta Audios.

14 Para escuchar audio consulte anexo 14 CD carpeta Audios.
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e Cantina - Bar: Mil amores

Actualmente se anuncian a través de la radio, pagina de Facebook y revista
Celestina. El empresario comenta que la publicidad es una inversion porgue
gracias a ella se dan a conocer, obtienen clientes y generan ganancias.
Desconoce la existencia de agencias de publicidad en la ciudad. El desconoce las
funciones que desarrolla esta ultima.

De una agencia, le gustaria recibir propuestas atractivas y presupuesto que
este en su margen de inversién. Afirma que si contrataria a una agencia de
publicidad especializada en restaurantes y bares porque la agencia conoceria el
mercado, ademés de ser los expertos. Sus amigos empresarios piensan que la
publicidad de la ciudad es buena, al igual que la publicidad que maneja en su
negocio®.

Conclusion: los empresarios desconocen las funciones y beneficios de las
agencias de publicidad y los servicios que ofrecen. Ademas, tienen un panorama
corto de los medios publicitarios. De manera general se detecté que son personas
que invierten mas tiempo en las cuestiones operativas del negocio. Descuidan la
parte estratégica de cémo distinguirse de la competencia, como ganar clientes,
comunicar el mensaje adecuado a un segmento especifico, entre otras cosas en
relacion con publicidad. También reconocen que esta Ultima es la base para que
SUS negocios prosperen, sean competentes y permanezcan en el mercado. Se
considera que esta agencia de publicidad tiene un area de oportunidad importante

en este segmento de la ciudad que aun no esta explorada por las agencias

15 Para escuchar audio consulte anexo 15 CD carpeta Audios.
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existentes. De acuerdo con esta investigacion, la agencia tiene como objetivo
principal comunicar los servicios que la empresa ofrece y la ganancia que podran
palpar de acuerdo al tiempo que estipule la compafiia y el cliente.

Ademas, se encontré que los empresarios perciben la publicidad como una
inversibn y no un gasto. Incluso, tienen destinado capital monetario para
invertir en publicidad. Sin embargo, los empresarios desconocen qué agencias
existen en la ciudad que pudieran otorgar un servicio publicitario que satisfaga
Sus necesidades.

Por otra parte, los restauranteros y duefios de bares buscan ideas nuevas y
frescas de publicidad para su negocio. En base al analisis que se obtuvo de las
entrevistas realizadas, los empresarios comentaron que utilizan Facebook como
medio de publicidad. Sin embargo, no se tiene el conocimiento del impacto que se
pudiera obtener al invertir monetariamente y con una estrategia de contenido. Es
importante mencionar que los encargados desconocen el papel que desempefia
un publicista, no obstante, reconoce que este profesional juega un rol importante
en el crecimiento de su negocio, a pesar de no tener un conocimiento amplio de su
labor.

A continuacion, en la tabla 3.3 se muestra el resumen de mercado. El cual
consiste en desglosar y sintetizar caracteristicas de las empresas en donde se
realizaron estas entrevistas y encuestas. Se presenta el nombre y direccion del
negocio, siguiendo con las expectativas con las que estos empresarios tienen
respecto a una agencia de publicidad. Continuando con los recursos que estos

negocios utilizan en cuanto a publicidad y concluyendo con las limitantes.
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Tabla 3.3 Resumen de mercado

Resumen de mercado

Expectativas de una

¢Qué recursos utilizan

Duefio: Adrian Arronte
Direccioén: Blvd. Manuel

gue salgan de lo
convencional.

Publicidad de boca en
boca.Pagina de

Empresa agencia de publicidad en cuanto a Limitantes
2 . publicidad?
Restaurante
“El Monchis” Estrategias creativas

Tiene capital destinado
a la publicidad, pero es

Direccion: Plaza Trigal,
Blvd. Manuel Gémez
Morin #7051

Creatividad y expertos

en el area.Profesionales.

Péagina de Facebook.

Gomez Morin #8005 (Te!e':w.smn, rgd|o, Facebook. limitado.
Entronque con calle periddico, revista,
Faraday. etcétera)
Restaurante Econdmicos ninguno.
“El Remedio” Sin embargo,

desconoce qué
agencias ofrecen
servicios publicitarios en
la ciudad.

Bar
“The Hangout”
Direccion: Plaza Santa

Flujo de clientes en su

Revista Enfiéstate.
Facebook.
Campafias en conjunto

Falta de capital para

Rita, Blvd. Manuel

Rita, Bivd. Manuel negocio. con el programa Taxi invertir en publicidad.
Gomez Morin #7004 amigo.
Bar Econdmicos ninguno.
“Beer Garden” Sin embargo,
Direccion: Plaza Santa . _Facebook. . desconoce qué
Creatividad. Revista la Celestina.

agencias ofrecen

Direccion: Plaza Santa
Rita, Blvd. Manuel
Gomez.

Propuestas atractivas y
representacion de
presupuesto.

Pagina de Facebook.
Revista la Celestina.

Gbmez #6980 servicios publicitarios en
la ciudad.
Bar Econ6émicos ninguno.
“Mil Amores” Radio. Sin embargo,

desconoce qué
agencias ofrecen
servicios publicitarios en
la ciudad.

Fuente: Elaboracion propia.

3.3Estrategia de mercado

El mercado de restaurantes y bares PyMES al que la empresa busca
acaparar, sin duda se necesita del disefio de una estrategia de mercado para

lograr acaparar por completo. Por ello se cred un objetivo de mercadotecnia.
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La empresa busca satisfacer las necesidades, deseos y expectativas de los
consumidores. Ganar mercado y llegar a una estabilidad econémica sustentable.
Por lo que la empresa busca aplicar el proceso ECE (escuchar, crear y entregar)

propuesto por la empresa IDEO (s.f.)

Como primer punto, escuchar consiste en:

e Investigar

e Ver

e Preguntar e indagar.

La empresa llevara cabo investigaciones para saber en dénde se encuentra la

necesidad que el empresario desea suplir. Las posibles opciones son:

Aumentar el flujo de comensales.

Aumentar las ventas.

Ser reconocido con facilidad.

Posicionamiento del restaurante o bar.

Como segundo punto, crear consiste en:
¢ Identificar las capacidades. ¢Dénde, cuando y cémo?
e Crear un modelo de sostenibilidad financiera. Propuesta de valor para el
consumidor final.
e Desarrollar un flujo de proyectos innovadores.

e Hacer planes pilotos y evaluacion de impacto. Disefio de bocetos.
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Finalmente, el punto de entrega es la conclusion y seguimiento del servicio

otorgado por la empresa.

4. Pronéstico de ventas

4.1 Estrategia de venta
La empresa obtendra clientes por medio de visitas personales a los duefios
de restaurantes y bares de la ciudad. La intencion es tener un trato personal y
directo con los futuros clientes. Al crear una comunicacion clara y precisa en las
reuniones y propuestas de trabajo. Se mantendra el registro de los contactos
actuales, los prospectos y con los que la empresa ya mantuvo sus servicios

activos.

La propuesta al llegar con un nuevo cliente sera mostrarle en qué consiste
el trabajo de la empresa y cuales son los servicios con los que cuenta para cubrir
las necesidades del cliente. A corto y mediano plazo sera la manera en la que la
empresa se dard a conocer. La compafia contard con una péagina oficial en
Facebook. Esta ultima fungirdA como opcion para que el empresario se pueda
contactar con la empresa. Al lograr el posicionamiento las visitas personales a los
empresarios disminuiran, y los clientes potenciales buscaran el contacto de la

agencia para solicitar los servicios que la agencia ofrece.
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4.2 Presupuesto de venta

Tabla 4.1 Proyeccioén de ventas

Proyeccion de Ventas

Primer Ao 2017

Venta en Unidades Mensual

Combo 1 7 84 92
Combo 2 1 12 13
Combo 3 1 12 13
Ventas por Unidades Totales 9 108 118
Precio por Unidad Primer Afio 2016 Primer Afio 2017
Combo 1 $9,000.00 $9,000.00 $9,000.00
Combo 2 $22,000.00 $22,000.00 $22,000.00
Combo 3 $33,000.00 $33,000.00 $33,000.00
Ventas

Combo 1 $63,000 $756,000 $828,000
Combo 2 $22,000 $264,000 $286,000
Combo 3 $33,000 $396,000 $429,000
Ventas Totales $118,000 $1,416,000 $1,543,000
Costo Directo por Unidad Primer Afio 2016 Primer Afio 2017
Combo 1 50.00% $4,500.00 $4,500.00 $4,500.00
Combo 2 50.00%  $11,000.00 $11,000.00 $11,000.00
Combo 3 50.00%  $16,500.00 $16,500.00 $16,500.00
Costo Directo de Ventas

Combo 1 $31,500 $378,000 $414,000
Combo 2 $11,000 $132,000 $143,000
Combo 3 $16,500 $198,000 $214,500
Subtotal de Costo Directo de Ventas $59,000 $708,000 $771,500

Fuente: Elaboracion propia.

La proyeccion de ventas para esta empresa se ve reflejada en la tabla
anterior. En primera instancia se presentan combos, los cuales son generados
estratégicamente con diversos servicios, dependiendo de las necesidades de cada
uno de los clientes con los que la empresa cuente y vaya generando con el paso

del tiempo. La agencia tiene la visibn de contar con ventas mensuales de siete
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unidades por el primer combo y una venta para los combos dos y tres, esto con la

intencion de hacer de la empresa un negocio rentable.

El primer apartado desglosa la venta por unidades mensuales para el 2016
llegando a un total anual de 106 clientes. Con el incremento del 10% para el 2017
llegando a un total anual para este afio de 116 clientes. El segundo apartado
presenta el precio por unidad de cada uno de los combos que la empresa maneja.
En el tercer apartado se presentan las ventas, donde se demuestra el incremento
que se obtiene multiplicando el precio unitario por la cantidad de clientes

mensuales. Con el total mensual y anual para el 2016 y 2017.

Por otra parte se presenta una tabla 4.2 acerca de las utilidades y pérdidas
proyectadas de las ventas y los gastos proyectados anualmente para el 2016 y
2017. Esta tabla se conforma por las ventas y los gastos operativos. En base a
esto se confirma cuales son las utilidades y pérdidas netas mostrando resultados

positivos para la empresa.
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Tabla 4.2 Utilidades y Pérdidas Proyectadas

Utilidades y Pérdidas Proyectadas

Primer Afio 2016 Primer Afio 2017

Ventas %1,416,000 1,543,000
Costo Directo de Ventas £708,000 $771,500
Produccion Nomina 50 50
Otros Costos de Ventas 50 50
Total de Costo de Ventas $708,000 $771,500
Margen Bruto £708,000 %771,500
Porcentaje de Margen Bruto 50.00% 50.00%
Gastos Operativos

Gastos

Nomina %0 %0
Marketing y Promocidn %S0,000 %60,000
Depreciacion %0 50
Arrendamiento $86,400 $86,400
Servicios $42,000 $44,000
Impuestos de Nomina 6,000 7,000
IMSS $20,000 $22,000
Papeleria %10,000 %12,000
Gasolina 30,000 %35,000
Varios $60,000 $75,000
Pago de crédito %153,520 %0
Total de Gastos %457,920 %341,400
Total de Gastos Operativos $457,920 $341,400
Utilidad antes de Impuestos e Intereses £250,080 %430,100
Utiidades antes de Intereses, Impuestos y Amortizaciones £250,080 %430,100
Gastos de Intereses $15,352 $15,352
Impuestos 50 $124,424
Ingreso Adicional Neto %0 %0
Utilidades Netas $234,728 $290,324
Utilidades y Pérdidas Netas 16.58% 18.82%

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Plan de mercadotecnia

5.1 FODA
Tabla 5.1 FODA

Fortalezas
1. Manejarle un costo accesible al cliente.
2. El segmeto de la agencia seran sélo las PyMES.

3. La empresa esta constituida por profesionales en
el &rea de la publicidad.

4. La agencia se especializard Unicamente en
realizar publicidad. Se abstendra de realizar otros
trabajos como impresiones o elementos fuera del
area.

6. Las empresas restaurantes y bares tienen un
monto destinado para la publicidad.

7. Segmento elegido sin explorar por otras agencias
de publicidad.

8. Lealtad para cada uno de sus clientes teniendo
como compromiso los integrantes de la empresa.

FODA
Debilidades

1. Poca experiencia laboral.
2. Falta de relacion y conocimiento de proveedores.

3. Al inicio no cobrar como se debe por la falta de
experiencia.

4. Que la competencia observe nuestro trabajo y
busque acaparar a nuestros clientes.

5. Falta de capital.

6. Que el empleador tenga conocimientos sobre
mercadotecnia, fotografia, disefio, publicidad y
comunicacion.

7. No contar con personal indispensable en el area
de disefio.

Oportunidades

1. En Ciudad Juérez el sector restaurantero siempre
se encuentra en constante crecimiento. Es decir, es
un nicho de mercado que puede renovarse Yy
actualizarse constantemente. Por lo tanto, requerira
publicidad durante todo el afio.

2. Crecer de manera inigualable y a largo plazo poder
expandirnos a El Paso, Texas.

3. A largo plazo expandir nuestro nicho de mercado
no solo a restaurantes y bares, sino a otros nichos de
mercado.

4. Existe una falta de conocimiento sobre el concepto
de "publicidad" por lo tanto, se puede generar un
nuevo conocimiento en base de una inversion
positiva para saber cdmo manejar la publicidad.

5. Dar a conocer como se desenvuelve la publicidad
y el éxito que puede tener para generar ingresos en
las PyMES.

6. Crear un portafolio de los diferentes trabajos
realizados para tener un punto de confianza

cliente-agencia.

7. Posicicionamiento de
agencia experta en
PYMES.

8. La publicidad es vista por lo empresarios como una
inversion y no como un gasto.

9. Crecer como profesionales a la par de los clientes.

la empresa como una
realizar publicidad para las

Amenazas

1. No se cuenta con el equipo para la gestion de
publicidad.

2. Existe una cantidad considerable de agencias de
publicidad en Ciudad Juérez y nuestro nicho de
mercado puede ser acaparado por la competencia.

3. Poco capital para generar gastos que permitan
cubrir con la inversion de la empresa.

4.Cambios politicos en las reformas
gubernamentales para el apoyo de las nuevas
empresas.

Fuente: Elaboracion propia



El analisis FODA es un sistema que analiza la proyeccion de la empresa.
Este andlisis visualiza las caracteristicas internas (debilidades y fortalezas) y la
situacion externa (amenazas y oportunidades). Ademas, ayuda a detectar

estrategias a futuro.

Segun Diaz (2005) “La parte interna se relaciona con los aspectos sobre
los cuales el planificador o jerarca involucrado tiene algun grado de control. Se
trata de la identificacion de las fortalezas y las debilidades de la organizacion o
area de trabajo, por medio de la comparacion realista con servicios alternativos y

sustitutos” (p.106).

Como primer punto la empresa detecta que las debilidades son los
elementos en los cuales se debe poner mayor atencion para poder mejorar. De lo
contrario, la organizacion se estancaria y no podra cumplir sus objetivos. Lo que
se menciona como parte de las debilidades actuales de la empresa, forman parte

de la objetividad para generar cambios significativos en la empresa.

El segundo punto describe las fortalezas de la empresa como sefial de
partida para darse a conocer. Algunas de las ventajas con las que la empresa
cuenta, es conocer el nicho de mercado el cual aun no esta explorado por la
competencia. Esta falta de exploracion trae como resultado mayor nimero de
clientes y una nueva propuesta de agencia en Ciudad Juarez, ademas de conocer

que los empresarios destinan un monto para invertir en publicidad.

Diaz (2005) describe que la parte externa “releva las oportunidades que

ofrece el mercado y las amenazas claves que debe enfrentar la instituciéon en su
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entorno. Dado que sobre esas condiciones la organizacioén tiene poco o ningun
control directo, implica un reto a la capacidad y la habilidad de los jerarcas el
aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular estas amenazas”

(p.106).

El tercer punto explica las oportunidades de la empresa descritas en base a
una investigacion interna. Esta investigacion detecta que las PyMES
especificamente el area restaurantera y de bares en cuestion de la publicidad no
estd examinada. La empresa detecta este segmento como un area de
oportunidad, por las caracteristicas que se han mencionado; sin embargo, no se

descartan otras areas de oportunidad.

Por dltimo, las amenazas que la empresa detecta es que los competidores
vean las propuestas de la empresa y busquen eliminarla del mercado. Ser una
empresa novicia que no cuenta con suficiente material para la produccion de

publicidad representa debilidad y amenaza frente a la competencia.

5.2 Ventaja competitiva

En las entrevistas realizadas, los empresarios mencionan que nunca han
obtenido visitas de agencias de publicidad. Es decir, nunca han recibido
propuestas por parte de ninguna agencia de publicidad en la localidad. Se llego a
la conclusion que las agencias que existen aqui en la ciudad no han abarcado
este segmento (restaurantes y bares PyMES). Dando como resultado la
propuesta de crear una agencia de publicidad que tendra como objetivo

satisfacer la necesidad del cliente en cuanto a publicidad se refiera.
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Se propone tener acercamiento directo con los empresarios, mantener
buena relacion con estos Ultimos, escuchar sus necesidades para realizar
propuestas e ideas que beneficien a su negocio. Hoy en dia la mayoria de los
consumidores, ademéas de comprar un producto o servicio, buscan experiencias

de compra.

La empresa cuenta con ventajas competitivas, las cuales son un punto
importante de diferenciarse de la competencia. Una de las ventajas es el manejo
de registro de estrategias. Consta en registrar alguna idea o estrategia ante
INDAUTOR. Con el fin, de garantizar al cliente que el trabajo que la agencia
realizard no sera presentado a ningun otro negocio. Ademas de respaldar un

posible plagio por alguna empresa.

La segunda ventaja con la que esta empresa cuenta es un segmento de
mercado especifico enfocado a los restaurantes y bares PyMES de Ciudad
Juérez. Se identific6 que este mercado no se encontraba explotado y tiene
carencias de publicidad. Por lo tanto, representa una ventaja competitiva

importante para la empresa, el tener un enfoque Unico a un solo mercado.

Por dltimo, la empresa propone una estrategia de reduccion de riesgos, la
cual tiene como fin garantizar la efectividad y compromiso a los clientes. La
estrategia consiste en presentar como opcion la remuneracion de un porcentaje
extra, el cual al inicio del proyecto fue descontado. Esta remuneracion se

presentara al finalizar el periodo de trabajo, respaldando con un contrato todas las
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especificaciones y/o cambios dependiendo el cliente y los acuerdos con la

empresa.

Por ejemplo: desarrollar un proyecto que tenga una duracion de cinco
meses; durante ese tiempo se cobrara la cantidad de ($5,000 pesos por
mencionar una cantidad). Esta cantidad no es la que se debe cobrar como tal. Al
estar a punto de concluir el proyecto se hard un andlisis para ver los resultados y
detectar el porcentaje de incremento en ventas que el cliente obtuvo gracias al
servicio que la empresa desarrollé. Si los resultados son positivos, la empresa
cobrara la cantidad restante que no se pagé al inicio del proyecto. Si el proyecto
tiene un costo de $7,000 pesos mensuales y solo se le cobraron $5,000 pesos
mensuales, el cliente tendré que pagar esos $2,000 pesos restantes durante cinco
meses, que fue el tiempo que se estipul6 para el proyecto. Esta tactica a su vez se
convertira en un reto para la empresa, donde se tendrd como desafio aumentar las
ventas del cliente dando come beneficio que la agencia obtenga mayor ingresos

durante un periodo mas largo.

5.3 Estrategia de mercadotecnia
El plan de mercadotecnia de divide en cuatro partes: producto, precio, plaza

y promocion que de desarrollan a lo lardo de este apartado.

Producto

e Fotografia publicitaria.
e Asesoriay estrategias de publicidad.

e Manejo de social media.
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Precio

Plaza

Campafas publicitarias.

Estructura y redaccion de anuncios publicitarios.

Investigacion de la situacion interna y externa del negocio. Detectar la
ventaja competitiva y realizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA) de la empresa.

Estudio del perfil del cliente. Investigacion y recoleccidon de datos con la
finalidad de analizar y determinar cudl es el segmento potencial del cliente.

Logistica y organizacién de eventos publicitarios.

En base a un andlisis financiero.

En base a la proyeccion de ventas.

Corredor comercial Tomas Fernandez: se caracteriza por ser la zona
dorada de la ciudad, el giro comercial que predomina en esta zona son los
restaurantes. Este sector junto con el corredor comercial Manuel Gomez
Morin son los corredores mas seguros de la ciudad segun el presidente
del corredor José Antonio Murguia.

Corredor Paseo Triunfo: el giro comercial que destaca en esta zona son
las agencias de autos. Considerada como una de las avenidas mas
transitadas en la ciudad.

Corredor PRONAF: debido a la desintegracion de la comunidad de este

corredor, no se cuenta con ningun registro del giro comercial predominante
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en esta zona. En base a observacion propia, se detectd que el giro con
mayor influencia son los bares. Sin embargo, este corredor se debilité por
el pasar de los afos y con la entrada de nuevos antros y bares ubicados en
otro corredor comercial (Gomez Morin) hoy en dia se teme a que
desaparezca el corredor PRONAF.

e Corredor Av. Juarez y Manzana 14: aun no esta considerado un corredor
comercial. Esta avenida es el centro histérico de laciudad.

e Corredor Manuel Gémez Morin: Ciudad Juarez paso6 por una situacion de
violencia fuerte que afecto directamente a los comerciantes y empresarios.
Enfrentdndose como consecuencia un declive en la economia juarense.
Los ciudadanos quedaron afectados por la ola de violencia que se vivié
en ese tiempo, tanto los habitantes como los empresarios sentian miedo e
inseguridad. A finales del 2008 un grupo de empresarios se reunieron con
el fin de buscar la reactivacion del comercio y crear acciones para
generar confianza a los ciudadanos con el fin de que plazas,
restaurantes, centros nocturnos, etcétera, volvieran a tener flujo de

clientes.

Para el 2009 se inici6 con el programa de prevencion y vigilancia,
iniciando con el patrullaje de la Secretaria de Seguridad Publica Estatal haciendo
sus recorridos en el Boulevard Manuel Gomez Morin; de esta manera, se

comenzo a generar seguridad y confianza en esta zona de la ciudad.

La informacién que se menciond acerca de los corredores comerciales son

datos proporcionados por el licenciado Martin Luna coordinador del corredor
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comercial Manuel Gomez Morin. Tomando estos datos en cuenta, se llegé a la
conclusién que la plaza 6ptima para la colocacion de la empresa de acuerdo al
segmento establecido seria en el corredor comercial Manuel Gémez Morin. Ya
que es la zona con mayor numero de restaurantes y bares; cuenta con 47
restaurantes y 35 bares. A corto plazo, no se contara con un local pero se tiene
contemplado la colocacion de este proyecto en esta zona de la ciudad por ser el

sector con el mayor giro comercial de interés para la agencia.
Promocion

e Social media.

¢ Relaciones publicas.
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5.4 Cronograma de mercadotecnia

Tabla 5.2 Cronograma de mercadotecnia

Cronograma de mercadotecnia

Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Contrato primer
cliente
Visita segundo
cliente
Busqueda de
clientes
Contacto con
nuevos clientes
(Rock Wings)
Firma de contrato
nuevo cliente
(Kekos)
Tramite para darse
de alta en
hacienda
Creacion de
identidad
corporativa
Estrategia de
venta para la
empresa
Primer decracion
de impuestos
Planeacién
estrategica de
venta para enero.

Fuente: Elaboracion propia.

6. Estructura organizacional

Dentro de la empresa es de suma importancia la organizacion y determinar
roles de trabajo, los cuales se presentan en los siguientes organigramas. El primer
organigrama representa la situacion actual de la empresa y los puestos que se
desempefian. El segundo es la visibn que se tiene para la organizacién y

distribucion de las areas internas y externas de trabajo para la empresa.
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Big Bang

Publiity Solutions.

N

=

Dpt. Cuentas

Dpt. Creativo

) A *Copy writers
Dpt. Relaciones publcas Dpt. De medios
Tabla 6.1 Organigrama actual
Fuente: Elaboracion propia.
Big Bang
Publicity
Director
General ‘
E : o - - 1 _
Dpto. Cuentas q Dpto.
P Dota Creatlvc{ ‘ Administraciél-\
-—l Cliente Produccién Medioppto M%M@m@igacién . Facturacion
| [ Imprentay | § | Compras | |  Planificaciény " »
Cliente Audiovisual P I Control de Contabilidad
Medios
H § X } T * r
| Cliente ‘ Creacién 1 Director de Copy ‘ |  Finanzas
" A

Departamento de Trafico

Tabla 6.2 Organigrama 6ptimo
Fuente: Elaboracién propia.
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Russell (2005) menciona que el director creativo es el encargado de la
revelacién imaginaria y persuasiva de la estrategia que se va a implementar en la
campafia. En conjunto con el departamento de medios, la empresa visualiza
cuales son los méas Optimos de acuerdo al plan de mercadotecnia. La
responsabilidad de este departamento es crear las estrategias creativas de la

campana.

El servicio de cuentas es el encargado de mantener la relacion con el
cliente y es quien se encarga de realizar negociaciones. Ademas, el encargado de
este departamento debe tener conocimientos del negocio con el que se estara

trabajando. Asi como ayudar en la planeacion de la publicidad.

El departamento de marketing es la pieza clave para el desarrollo de la
publicidad. En este departamento se realiza la investigacion de mercado para
conocer quiénes son los clientes potenciales, en dénde se encuentran, cuales son
sus preferencias de compra, etc. Una vez realizada la investigacién, se comienza
con el desarrollo creativo, donde después pasa la informaciébn necesaria al
departamento de medios el cual realiza un trato directo con los diversos medios a

utilizar, donde también este departamento se encarga de la promociéon de ventas.

El departamento de finanzas es el encargado de la parte contable y de
administracion de la empresa. Dentro de este puesto, la persona encargada sera
necesario contar con alguna carrera a fin a administracion, contabilidad o finanzas.

Se necesitan tener conocimientos del tema, ya que es una parte fundamental para
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el apoyo de la empresa. Director de arte se encarga de transformar de manera
grafica el contenido que se desarroll6 en la estrategia creativa junto con el director

creativo, es el responsable de comunicar de manera visual el mensaje.

Por ultimo Copy es quien redacta los textos publicitarios de la campafia sea
cual sea el medio. El encargado de este departamento debe tener la capacidad de
representar de manera textual la imagen mental y visual que el director de arte ha
desarrollado. Todas las areas de una empresa tienen diferentes funciones pero
todas se necesitan unas de otras para poder desarrollar y llevar a cabo una

campafa publicitaria.

7. Gestion de la creatividad

7.1 Objetivos comunicativos
Garcia (2001), sugiere que el proceso de comunicacion externa involucra
los siguientes elementos: “Emisor, objetivos, mensaje, medio, receptor,
interpretacion, efecto, retroalimentacion (p.p. 22-23).
El emisor sera la empresa que transmitird el mensaje por distintos canales
al segmento de mercado establecido.
Los objetivos seran:
e Dar a conocer la empresa.
e Adquirir clientes potenciales.
e Que el publico objetivo se dé cuenta que existe una agencia de publicidad
enfocada a su giro comercial.

e Generar un impacto favorable al segmento elegido.
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e Motivar al receptor.

Medios: los objetivos planteados se utilizaran en los medios elegidos para
Comunicar el mensaje: como empresa nueva en el mercado no se cuenta con un
monto elevado para su anuncio en medios masivos; sin embargo, la agencia estéa
formando una cartera de clientes junto con cartas de recomendacion para la
recomendacion a futuros clientes.

Receptor: publico objetivo PyMES restaurantes y bares de Ciudad Juarez.
Interpretacion: que el empresario perciba la publicidad como el medio que hara
que su negocio prospere. Que confirme que la publicidad es una inversion. Efecto:
actitud favorable del receptor.

Retroalimentacion. Comunicar el mensaje y posterior a ello obtener respuesta

del publico objetivo.

7.2 Estrategia de comunicacioén

El mensaje que se transmitira estard basado en la persuasion. La mision de
la empresa sera adquirir clientes potenciales a corto plazo para convertir la
compariia en una empresa redituable.

Se utilizara un tono de comunicacion formal y dinamica que a su vez genere
empatia con los posibles clientes, que perciban a la empresa como un lugar donde
se les brindara el servicio que requiere para que Su hegocio prospere, se
posicione y obtenga mayor flujo de clientes. Interpretando a Garcia (2001), se
puede decir que para crear posicionamiento se le debe dar valor a la marca; lo que
significa hacer sentir al receptor que necesita el servicio, hacer mencién de los

beneficios principales que obtendra al contratar el servicio de la agencia para
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cautivarlo y llevarlo a la accion. Comunicar que la publicidad es la inversion base
gue necesita para que su negocio genere ganancias, tanto monetarias, humanas y
de espacio.

La originalidad se utilizara como punto de partida. Bernbach (2003) sugiere
que el mensaje debe ser directo y verdadero. Como empresa que se quiere
introducir en el marcado el mensaje a comunicar, debe resaltar la ventaja
competitiva. Para que el mercado logre diferenciar a la empresa de las demas
agencias y no sea percibida como una mas. El trabajo de esta compafiia es
comunicar la importancia de la publicidad y despertar en la audiencia potencial el
deseo de conocer los servicios que ofrece esta sociedad.

De acuerdo a lo que menciona Mariola (2001) respecto a la percepcion, “las
empresas buscan ponerse en contacto con su publico objetivo, para lograr de él
un determinado comportamiento y/o actitud” (p. 126). Por ello, la empresa busca y
reconoce que para el éxito, el mensaje debe ser capaz de posicionarse en la

mente del consumidor y permitir asi un cambio de actitud positiva.

7.3 Tipo de campafa
Se iniciara con una campafia de lanzamiento, ya que la empresa busca
incorporarse en el mercado, donde el objetivo es comunicar al mercado meta la
introduccién de esta nueva empresa en el area de publicidad.
El tipo de publicidad se utilizar4 de acuerdo con lo que menciona Escudero
(2012) “publicidad de marca es aquella que estimula las preferencias del mercado
por un producto o servicio. Publicidad de producto: su propdsito es informar sobre

el producto” (p.p. 240-241).
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El principal motivo sera informar sobre la existencia de esta empresa;
comunicar los servicios que ofrece para que el publico la comience a identificar,
ademas de cambiar la Optica del consumidor. Esto quiere decir que la empresa
sea visualizada como una compafia novedosa que brinda soluciones precisas que
Su negocio requiere en cuanto a publicidad se refiera. El impacto que se desea

logar positivamente es generar ingresos.

8. Gestion de medios

8.1 Plan de medios

De acuerdo con la estrategia de comunicacion previamente establecida, los
medios viables por los cuales la empresa se dard a conocer para acaparar asi a
su mercado, es la realizacion de una fan page en Facebook y relaciones publicas.

Hoy en dia esta red social es considerada un medio de comunicaciéon con
gran nivel de alcance dentro de los diversos mercados. La Asociacion Mexicana
de Internet (2014) menciona que la actividad nimero uno por la cual las personas
utilizan el uso de internet son las redes sociales, de los cuales el 99.3% se
encuentran registrados en alguna red social, con un promedio general de 4.4 afios
de antigiiedad convirtiéndose en usuarios activos.

Continuando con este estudio, la Asociacion Mexicana de Internet
determina que Facebook abarca el 98.3% de usuarios inscritos. Ocupa el
liderazgo dentro de las redes sociales mas utilizadas en el 2014. Tal informacion
ayudd en la elecciéon de los medios para anunciar la empresa. Por otro lado, se
busca penetrar al mercado que cuenta con un registro dentro de esta red social y
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comunicarles la existencia de la agencia, ademas tener comunicacion con los
clientes de manera rapida y flexible.

Las relaciones publicas juegan un rol significativo en la empresa, ya que es
considerado uno de los medios de comunicacion factibles para dar a conocer
ideas, propuestas y establecer lazos de confiabilidad. Rios (2003) define la funcion
de relaciones publicas como “el conjunto de actividades efectuadas por cualquier
organizacion para la creacion y mantenimiento de buenas relaciones entre los
miembros de la organizacion, y entre la organizacion y los demas sectores de la
opinion publica, o publicos, tales como proveedores, clientes, inversionistas,
gobierno y publico en general, a fin de proyectar ante ellos una imagen favorable
de la organizacion que contribuya al alcance de los objetivos de ésta” (p. 13).
Tomando en cuenta lo mencionado la agencia pretende a través de las relaciones
publicas dar a conocer los servicios en el entorno empresarial donde se busca
establecer lazos de comunicacién con los empresarios del gremio restaurantero,
bares y otras areas de oportunidad para formar una cartera de clientes potenciales

ademas de crear portafolio profesional.

8.2 Grupo objetivo
En base al tipo de comunicacién establecida, la empresa ve la posibilidad
de adentrarse en un grupo objetivo. El segmento al cual la agencia se dirige, se
delimita en este momento sélo a restaurantes y bares PyMES en Ciudad Juarez,
Chih. Pero dejando la oportunidad a otro tipo de mercado, el cual llegue a requerir

los servicios publicitarios de esta empresa. En base a esto, el perfil denota ciertas
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caracteristicas que forman parte esencial para cumplir con las estrategias de

comunicacion.

Los empresarios y duefios de estos establecimientos en su gran mayoria
tienen actividades diarias en relacién a su negocio. Sin embargo, determinan un
tiempo para manejar sus redes sociales con publicaciones, noticias y comentarios,
debido a la gran utilidad de esta red social. Lo que significa que el manejo de
redes sociales es viable para introducir a la empresa y estar presentes con el

grupo objetivo.

8.3 Cobertura
El alcance que tendra cada uno de los medios a utilizar para dar a conocer

esta empresa. A continuacién se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 8.1 Cobertura

Medio Alcance Tiempo
Alcance por
Facebook publicacion organica a 1 mes

publico segmentado.

Relaciones

e De una a tres visitas. 1 mes
Publicas

Fuente: Elaboracion propia.

77



8.4 Estrategia de medios y timing

Tabla 8.2 Estrategia de medios y timing

Estrategia de medios y timing

Tiempo Medio Pauta Contenido
Semana 1 Siete publicaciones inflg:;gaec?;rféj:la
26 Oct—1 Oct. Facebook (Una diaria). -
empresa, mision
vision objetivos.
Siete publicaciones Presentacion de
Facebook (Una diaria). trabajos (parte de
Semana 2 paortafalio).
2 Mov-8 Mov.
Relaciones Busqueda de mas Presentar plan de
Publicas. clientes dos. trabajo.
Semana 3 Diez publicaciones intereggmeenrltg; ecto
9 Mov—-15Oct (Una diaria mas un al mercadnp
' Facebook vinculo los lunes, Interaccion d.e
miércoles y viernes). ) . .
medios multimedia.
Imagenes con
Ciez publicaciones Létgli?]%ﬂunn ;jcillc:[i?ﬁr:]
(Una diaria mas un Uso d i '
Facebook vinculo los lunes, 50 ? me. 105
Semana 4 Sreol ) multimedia.
16 Mov — 22 Nov. miercoles yviemes). | \ o< interesantes
acercala empresa.
Relaciones Busqueda de mas Presentar plan de
Publicas. clientes dos. trabajo.
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Fuente: Elaboracion propia.

9. Operacion actual de la empresa

La empresa logra adentrarse al mercado de Ciudad Juarez en union con el
corredor comercial Gdmez Morin. De esta forma, se logra tener el contacto directo
con el empresario José Murguia duefio de lo que seria la primera empresa Yogus
Yogurt. El trabajo dio inicio el dia 17 de junio de 2015. Primero se realiz6 una
investigacion para visualizar las necesidades del cliente. La herramienta que se

utilizé para la investigacion fueron encuestas a los clientes en el establecimiento.

En base a los datos que se obtuvieron se detecté que Yogus Yogurt estaba
bajando de posicionamiento, sus clientes potenciales se estaban retirando hacia la
competencia y no estaban adquiriendo nuevos clientes. Ademas, tenian una
confusion de marca debido al nuevo producto que implementaron con un logo y
nombre distinto al de Yogus Yogurt. Esto provoc6 confusion en la identidad del
negocio. Tomando en cuenta estas necesidades, se realiz6 un plan de
mercadotecnia que ayudo a solucionar sus necesidades. En ella se implementaron
promociones y se introdujo un nuevo producto propuesto por la agencia. También
se desarrollé un plan estratégico para revista impresa y un plan de publicaciones

para social media.

Los objetivos de la campafia era reposicionamiento, adquirir nuevos clientes
y unir las dos marcas. Los medios que se utilizaron fueron revista Weekend, redes

sociales como Facebook, Instagram y Blog. De los cuales se tuvo la respuesta
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esperada. El publico atendio las promociones que se anunciaron en la revista y en
la pagina de Facebook. Ademas, se incrementd la venta de la hamburguesa y se

logré adquirir mas clientes.

Por otra parte, también se estd trabajando con Kekos; esta empresa no
tenia un problema como tal. Se esta manejando su imagen y estrategias de
mercadotecnia como promociones, entre otros. Los medios que se estan utilizando
son las revistas VAMOS!, Paladar y préximamente radio. Se encontré un area de
oportunidad en una madereria la cual aln se esta haciendo el trato. Asimismo con

otros negocios como Rock Wings y El Remedio Restaurante Café. 16

Tabla 9.1 Clientes actuales, clientes potenciales y area de oportunidad

Clientes Clientes Areade
actuales potenciales oportunidad
Restaurante

Yogus Yogurt / "Remedios"
Red Cow Restaurante
"Rock wings" Madererias "La
Bar "The sierra"
Kekos Hangout
Bar "La Barrita"

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion se presentan de manera grafica algunos de los trabajos y

proyectos implementados Yogus Yogurt y Kekos.

16 Para ver contratos consulte CD carpeta Contratos.
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Imagen 9.1 Promocion

&=

eDoono

LUunes Y marve

@@AND@@O

iPregunta por la promocion!

En la compra de un yogurt chico, te lo servimos en
un vaso mediano.

En la compra de un yogurt mediano, te lo servimos
en un vaso GRANDE

Aplica restricciones. En la compra de un
yogurt chico solo incluye 1 ingrediente.
Valido solo lunes y martes de 12:00 p.m a
4:00 p.m.

Fuente: Elaboracién propia

Se implementd un nuevo producto para
nifios en base a una estrategia de

mercadotecnia.

Se implementé esta promocién en Yogus
Yogurt con el fin de generar ventas en los

dias con menor flujo de clientes.

Imagen 9.2 Yogus Kids

Yogus Yosur‘t ha creado un nuevo Fro&ucto Fernsa’r\&o

en los Fe@ueﬁos del Aogar.

Yogus Kids

,.;? ‘e
o L ’éf’:ﬂ‘. .‘:Q
¢ VS sy

Fuente: Elaboracion propia.
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Imagen 9.3 Anuncio de periddico

Fuente: Elaboracién propia

Se colocaron distintos disefios para la
revista Weekend con el fin de unir dos

marcas (Yogus Yogurt y Red Cow) por

medio de promociones.

Imagen 9.4 Promocién de periddico

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 9.5 Anuncio de periédico
Kekos

Fuente: Elaboracion propia.

Se redisefio el anuncio de periddico de
Kekos con el fin de comenzar a

generar una identidad.

Imagen 9.6 Anuncio de periédico parrillada

_CINE COMENTADO g

Te Ileva a El Baile

Fuente: Elaboracién propia.
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Imagen 9.7 Social media
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4
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Por fin es viernesi!!
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un radio de 2 kilometros de Ciudad
Judrez -

)
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INFORMACION > F R, DAY
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FUENTES DEL 805QU
VALLE p
MC

Imagen 9.8 Social media Yogus

Fuente: Elaboracién propia .3
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Fuente: Elaboracién propia



CONCLUSIONES

Por medio de investigacion propia la empresa descubrié que Ciudad Juérez
carece de publicidad y sobre todo de profesionistas certificados en el &rea. Sin
embargo, no quiere decir que no exista publicidad en la localidad. Se detectd que
la publicidad que se realiza en la ciudad es desempefada por personas que en su
mayoria cuentan con conocimiento en el &rea de publicidad por la experiencia de
trabajar en areas como disefio gréafico, mercadotecnia o porque recibieron alguna
investigacibn o capacitacion por su cuenta sin llegar a tener algun titulo

comprobable a sus conocimientos.

La empresa que en el transcurso de este documento justifica y presenta
como proyecto de titulaciobn para la disertacion de grado en licenciatura,
demuestra la rentabilidad que implica el crear una agencia de publicidad. Teniendo
como respaldo un modelo de negocios, el cual permitira adentrar a la agencia a la
bdsqueda de un proximo financiamiento. Con este apoyo econdmico, se pretende

cubrir la estabilidad y ser el impulso para el crecimiento de la empresa.

La agencia considera que a largo plazo las PyMES especialmente los
restaurantes y bares visualicen los servicios de la agencia como una necesidad.
Se presenta la propuesta de restaurantes y bares, por ser el nicho de mercado

gue la empresa detectd como area de oportunidad.

Las relaciones publicas forman parte esencial en el desarrollo de este
proyecto, siendo parte de la busqueda de empresarios, los cuales la compaiiia ha

visto el interés y entusiasmo con el que los duefios responden al presentar los

85



servicios y propuestas para sus negocios. Los comentarios que resaltan por parte
de estos empresarios son la necesidad de expertos en el &rea de publicidad.
Algan apoyo que oriente y aporte novedosas opciones para permitir invertir en
publicidad. Aunque no tienen conocimiento amplio sobre el trabajo que
desempefia el publicista, saben que son los indicados para que su negocio se dé
a conocer, adquiera mas clientes y aumente las ventas. Gracias a la relacion que
se esta estableciendo con los empresarios, se va creando conocimiento acerca
de la labor que desempefia el publicista y el gran apoyo que serd para su

negocio.

Por otra parte, el trabajar con Yogus Yogurt y Kekos ha brindado a las
colaboradoras de esta empresa un gran aprendizaje. Al aplicar los conocimientos
adquiridos en la universidad y llevarlos a cabo de manera real y con una gran
compromiso, no es trabajo sencillo. Involucra nuestra responsabilidad y ética
profesional, ademas de ser un reto tanto personal como profesional. Ambas
empresas (Yogus Yogur y Kekos) han brindado gran satisfaccion por haber dado
a la agencia la oportunidad de implementar los conocimientos adquiridos a lo
largo de la carrera. Sobre todo, el obtener resultados favorables para el
crecimiento de este negocio. El cual continuara con las metas y objetivos

planteados anteriormente.

Kekos es una empresa con la que poco a poco se van cumpliendo los
objetivos establecidos. Cubriendo las necesidades a través de los servicios con

los que la empresa proporciona.
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La agencia tiene la confianza de tener mayor fuerza y pueda permanecer
en el mercado de Ciudad Juarez. Se visualiza entrada de nuevos proyectos cada
vez que un nuevo establecimiento de comida o apertura de algun bar se hace

visible en cualquiera de los actuales corredores comerciales.

El proyecto de la realizacion de esta empresa no concluye al presentar
este documento sino todo lo contrario: se seguira trabajando, buscando nuevos
clientes y generando nuevas estrategias de trabajo. Una de las expectativas
préximas a cubrir es el registro para el apoyo de financiamiento. Con ello se
pretende contar con el recurso para contratar a un disefiador gréafico, buscando
poco a poco ser un equipo de trabajo multidisciplinario y lograr asi una mejor
calidad y superacién para la empresa. Por otra parte contar con un local con el
objetivo de que los clientes puedan tener mayor facilidad en contactar a la

agencia y lograr un mejor posicionamiento en el mercado.

La empresa reconoce que el emprender no es tarea facil. Sin embargo,
con perseverancia y paciencia se lograran alcanzar las aspiraciones personales y
colaborativas. La experiencia de ser parte de nuevos emprendedores,
generadores de futuros empleos y activistas en la economia de la cuidad. Es un
peso muy grande y con gran responsabilidad. EI emprender un nuevo negocio no
es tarea facil, se necesita dedicacion, pasion y respeto por lo que se quiere
luchar. Esta empresa considera estos conceptos como pieza clave, para
perseverar por lo que comenz6 como una idea hace un tiempo. Después de
afrontar buenos, malos, faciles y dificiles tiempos, forman parte de la experiencia

del emprendimiento.
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La satisfaccion que las personas colaboradoras del proyecto llegan a
externar es sumamente significativa. En gran parte, por la respuesta que se ha
visto reflejada a través de los resultados obtenidos en la implementacion de
diversas estrategias para los clientes con los que la agencia cuenta. El
compromiso hacia el trabajo es una de las caracteristicas con las que la empresa
y sus colaboradoras buscan externar. Nuevas mentes emprendedoras con vision
a un futuro lleno de nuevas ideas creativas e innovadoras en areas de trabajo

aun no explotadas en su totalidad.
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Anexos

Registro en El sistema de Administracion Tributaria (SAT)

La constitucién de la empresa es un requisito para las empresas, ya que es
importante incorporase a un régimen y cumplir con obligaciones fiscales que
marque la ley. Uno de los beneficios es la facturacion de los clientes, ademas de
ser percibida como un negocio formal y no como un proyecto temporal. El tramite
se realiz6 por via internet en el sitio oficial del SAT. La empresa esta constituida
como persona fisica con actividad empresarial. Se establecié bajo este régimen
porque primero se tiene que garantizar que la empresa es rentable y con el pasar
del tiempo se puede cambiar de persona fisica a moral. Esto se dara con el pasar
de los afios y conforme a los clientes que se vayan adquiriendo. La constitucion
como persona fisica tiene como caracteristica no tener ningln costo y facil de
tramitar. En comparaciéon con la persona moral el costo para darse de alta y ser
constituida como tal tiene un costo de $30,000.00 pesos aproximadamente, que
incluye trdmites legales y contratacion de un contador. El costo por pertenecer
como figura moral tiene un costo elevado que, por el momento, la agencia no
puede solventar. Ademas, es recomendable inicial como persona fisica, visualizar
como va funcionando el negocio y una vez que esté dando resultados se puede

cambiar de régiment’-%8,

17-18 Para ver registro en el SAT consultar CD carpeta Marco legal anexos 17 y 18.
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