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ABSTRACT

En el presente trabajo se aborda la experiencia del sitio web “resultados-ya” para ingresar al mercado en
México, donde se hace primeramente el analisis del macroambiente a través del anélisis del ciclo de vida
del producto, seguido por la herramienta del modelo de las 5 Fuerzas de Porter cerrando con una
investigacion cualitativa, donde a través de fuentes secundarias se investiga el incremento de personas
que acceden a Internet, datos de ventas publicados por prondsticos deportivos asi como cuales son los
estados de la Republica Mexicana que se venden mas las quinielas. Se les recomend6 a resultados-ya
elaborar una investigacion cualitativa a fin de detectar las caracteristicas de sus visitantes como edad,
sexo, ocupacion, desde que dispositivos prefieren conectarse, asi como también que otros sitios web
similares conocen, su percepcion hacia ellos, incluyendo el sitio en estudio. Ademas, la organizacion
realizé entrevistas profundas a expertos en redes sociales para conocer la importancia de éstas hoy en
dia, ademas entrevistas de experiencia hacia usuarios para detectar su percepcion al sitio. Con los
resultados obtenidos se evalla si la estrategia de segmentacion ha sido la correcta de acuerdo con la
respuesta de los usuarios, asi como conclusiones y recomendaciones que son pertinentes para la

organizacion.

Palabras Clave: Quinielas, resultados, futbol, prondsticos, 5 fuerzas de Porter.
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INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas tienen que ser mas competitivas para poder mantenerse en en el mercado al que
pertenecen, por lo cual es de vital importancia que los directivos estén mejor capacitados para que las
empresas vayan aprovechando las oportunidades que se van generando, o al menos no vayan perdiendo
fuerza ante un entorno de globalizaciéon cada vez mas competitivo. Existen varias herramientas de
diferentes autores que ayudan a que un responsable de una empresa conozca su medio ambiente, lo

analice y asi poder tomar decisiones correctas que ayuden a mejorar la posicion de la organizacion.

Es de vital importancia primeramente el conocer ¢l ciclo de vida del producto, que esta técnica nos ayuda
a identificar en cual de las cuatro etapas se encuentra y tomar la decision si seguir con el proyecto,
abandonarlo o llevar a cabo acciones para relanzarlo. Esta herramienta es muy facil de llevar a cabo y
sobre todo que con un costo muy bajo podemos tomar decisiones muy importantes en cada empresa.
Después es muy recomendable hacer un analisis de la industria en el marco del modelo de las 5 fuerzas
de Porter donde se analizan 5 aspectos muy importantes como lo son: competidores, clientes,

proveedores, barreras de ingreso y productos sustitutos.

La investigacion de mercados es un punto muy importante en nuestros dias y muy poco utilizada en
nuestro medio donde se obtiene informacion muy valiosa para tomar decisiones sobre todo para conocer
a los clientes, como son, qué desean, qué opinan, etc. Dentro de una investigacion cualitativa hay que
resaltar herramientas como las entrevistas profundas y las sesiones de grupo donde la informaciéon que
se obtiene de los clientes o entrevistados es muy importante y tomar las decisiones correctas. Sin olvidar

la importancia de un correcto analisis de la informacion obtenida.

Tenemos otra herramienta conocida como Business model Canvas donde a través de un formato de 9
aspectos se puede visualizar los pilares de una empresa y asi poder llevar acciones para controlar y no
tener ningun inconveniente en la entrega del valor con el cliente. Ademas, con otra herramienta conocida
como mapa de empatia que nos ayuda a conocer mas a nuestros clientes al evaluar aspectos como qué
oye, qué piensa, qué ve y qué dice y a fin de analizar sus deseos y sus miedos. Con lo anterior se tiene
mas informacion sobre nuestro cliente y asi podemos ofrecer productos o servicios mas acordes a las

necesidades de los clientes.



Es muy importante realizar un analisis con la matriz de necesidades de Max-Neef donde se clasifica en
9 las necesidades humanas fundamentales y donde cruza con 4 categorias existenciales a fin de analizar
las necesidades de los clientes, pero ahora desde la perspectiva de esta matriz. Por tltimo, que la empresa
tenga todos los elementos para formular e implementar su estrategia en el marco de lo propuesto por
Michael Porter donde se divide en: a) estrategia de costo, b) estrategia de diferenciacion o ¢) estrategia

de enfoque.

Por lo que hay muchas opciones para que una empresa analice a sus clientes con el fin de conocerlos lo
mas profundo que sea posible con el proposito de crear productos o servicios de acuerdo con sus
necesidades especificas, el tener la informacion de ellos, el por que actian como lo hacen, hara que una

organizacion sea mas capaz de satisfacer las necesidades de sus clientes.



1.- PRESENTACION DEL CASO

En los siguientes parrafos se comentard la presentacion del caso a analizar que es el sitio web

www.resultados-ya.com. Desde su lanzamiento en 2008 al mercado y hasta la fecha, se revisard las

estratégicas mercadologicas que se han llevado y los resultados que se han ido obteniendo, asi como

recomendaciones para seguir creciendo aun mas.

Por lo que tenemos el siguiente objetivo del presente proyecto:
Objetivo General: Conocer el medio ambiente de la organizacion Resultados-ya a fin de que
implemente estrategias en la segunda mitad del afio del 2019 y se incremente su facturacion un 20% en

el 2020.

Objetivos Especificos:

e Evaluar la experiencia de Resultados-ya desde su creacion a la fecha.

e Hacer el analisis del ciclo de vida del producto a fin de conocer en que etapa esta la industria.

e FElaborar un analisis con el modelo de las 5 Fuerzas de Porter.

e Realizar un analisis FODA.

e Elaborar una investigacion cualitativa con expertos en redes sociales haciendo entrevistas
profundas a fin de conocer los beneficios de estas.

e FElaborar entrevistas profundas hacia usuarios a fin de conocer su experiencia en el sitio de
resultados-ya ademas de conocer sus propuestas de mejoras.

e Recomendar estrategias a seguir.

1.1 Contexto del proyecto

Sitio www.resultados-ya.com es una pagina muy singular, sobresale del comun, Ofrece informacion de

los resultados de futbol con marcadores en tiempo real a través de Internet.

Resultados-ya es un sitio web que se lanza al mercado desde el 22 de enero del 2008, como prueba se

anexa el whois que es informacion publica disponible a través de Internet para cualquier persona.’

1 Porlo que ya se tienen 11 afios consecutivos de operacion.
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La informacion que resultados-ya proporciona a los visitantes son marcadores en vivo de partidos de
futbol nacional e internacional que basicamente participan en las principales quinielas del mercado
mexicano como Progol, Progol Media Semana y Mi Progol ademas de partidos internacionales que
pueden interesar a los visitantes. También se muestran fechas y horas de esos partidos, asi como
estadisticas de las diferentes ligas como la de México, Estados Unidos, Brasil, Argentina, Chile,
Colombia, Liga Libertadores, ademas de Europa como de Alemania, Austria, Espafia, Francia, Inglaterra,
Dinamarca, Holanda, Portugal y Suiza al igual que la liga europea de Champions, asi como los mundiales

de futbol.

Se puede catalogar la actividad de resultados-ya dentro del Sistema de Clasificacion Industrial de
América del Norte (SCIAN) bajo el cédigo 519130 que clasifica Edicion y difusion de contenido
exclusivamente a través de Internet y servicios de busqueda en la red. Obtenida de la pagina web del

INEGL

Resultados-ya.com es una marca registrada ante el IMPI desde el 11 de noviembre del 2014 bajo el
numero de expediente 1547397 como titular de la marca Erasmo Ruiz Torres. Fiscalmente no se esta
registrado ante la autoridad fiscal como persona moral, sino como como persona fisica donde el domicilio
fiscal esta en el municipio de Zapopan, Jalisco, México; que esta en el centro de la entidad colindando
con el municipio de Guadalajara. Los ingresos a estas fechas se encuentran entre los rangos de 65 mil a
80 mil pesos mensuales. Actualmente tiene 4 empleados; dos de tiempo completo y dos de tiempo parcial.

Se tiene entonces el siguiente organigrama:

Organigrama Resultados-ya

Gerencia

[ Capturista 1 ] [ Atencioéon a Clientes J [ Capturista 2 J

Figura 1. Organigrama de la empresa Resultados-ya. Elaboracion propia.
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La organizacion tiene solo 4 personas siendo la gerencia, dos personas que capturan la informacion, asi
como una persona encargada de atencion a clientes que se dedica a cambiar y/o modificar los anuncios
a solicitud de los clientes, enviarles reportes, asi como llevar el control de los cobros hacia los

anunciantes.

En cuanto a los clientes, que son la parte importante para cualquier organizacion debido a que con los
servicios que se ofrecen, se obtienen los recursos monetarios necesarios para que la empresa cumpla con
sus funciones, por lo que se numeran las empresas actuales con los cuales hay un acuerdo comercial
entre resultados-ya y cada uno se nombra a continuacion:

e (Google de USA.

e Bet365 de Inglaterra.

e The Moneytizer de Francia.

e Cmillonario de México.

e (Caliente de México.

Problematica: Esta parte se describira a continuacion mas detallada, pero resultados-ya estd en un
entorno muy competitivo sobre todo por que varios participantes son empresas reconocidas a nivel
mundial y por lo tanto presencia en varios paises, ademas de que consumidores son cada vez mas
exigentes, pero aun asi, resultados-ya tiene al menos una pequefia participacion en el mercado y el interés

de al menos 5 empresas de anunciarse y llegar hacia las personas que visitan nuestra pagina web.

Por lo que podemos decir que la problematica al inicio del proyecto es el ingresar y mantenerse en el
mercado ante variables que a groso modo se describen en el parrafo anterior ademas cabe resaltar que la
tecnologia web, asi como los dispositivos con los conectamos a Internet mejoran constantemente por lo
que hay que estar atento a este aspecto para no desactualizarse en este aspecto y los visitantes reduzcan

su interés y con el tiempo salir del mercado.

1.2 Intervencion y alcance del proyecto

Al inicio del presente proyecto se tiene como principal alcance u objetivo en aquel tiempo: Crear una
estrategia para que resultados-ya ingrese y vaya creciendo en la participacion de mercado de informacion
de resultados de futbol a través de Internet en los siguientes 5 afios, lo cual a la fecha se ha logrado ya

que se esta con presencia ya 11 afios cumplidos.



En su tiempo se ha llevado una estrategia clara de segmentacion a fin de lograr el objetivo principal
propuesto; que es el ingreso al mercado, lo cual se busco llegar al nicho de mercado o personas que
juegan quinielas y quieren estar informados con los resultados de sus partidos favoritos en el momento
que ocurre dicho encuentro de ftbol ya que en ese momento no habia esa propuesta en el mercado en

Meéxico, por lo cual se vio la oportunidad de ingreso ante un segmento no atendido especificamente.

Ademds, se propone para este trabajo también un primer acercamiento a través de una investigacion
cualitativa para evaluar que resultados-ya ingrese a otros mercados como Pert1 y asi que inicie presencia

en algunos paises latinoamericanos como parte del crecimiento de la organizacion.

1.3 Diagnostico y analisis de mercado
En este apartado se analiza la situacion de la organizacion y su entorno. Se realiza principalmente a través
de varios instrumentos de analisis, ampliamente difundidos en el &mbito comercial, estos son:

a) Analisis de ciclo de vida del producto.

b) Las 5 fuerzas de Porter o analisis del sector

€) Analisis FODA.

La primera consiste en conocer en cual de las 4 etapas esta el producto a fin de tomar decisiones correctas.
(MAKKY, 2016), las 5 fuerzas de Porter consisten en analizar el entorno de una organizaciéon en 5
aspectos: competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos y nuevos competidores (PORTER,
2001) y, por ultimo, el andlisis FODA consiste en detectar las fuerzas y debilidades, asi como también

oportunidades y amenazas de una empresa (HUMPHREY, 1970).

A continuacion, se desarrolla el analisis de estos instrumentos para la empresa resultados-ya.com

1.3.1 Ciclo de vida del producto®

De acuerdo con Makky, todo producto o servicio también tiene su vida 1til en el mercado lo cual se tiene

4 etapas:
e Introduccion.
e Crecimiento.
2 Makki, L (2016), El ciclo de vida del producto: Optimice el desarrollo de sus productos en el

mercado, Espana, 50Minutos.es



e Madurez.

e Decrecimiento.

La etapa de introduccion se refiere a cuando un producto nace e ingresa al mercado, por lo cual muy
pocas personas lo conocen y entonces hay que invertir publicidad. Las empresas tienen que invertir

mucho y no hay utilidades.

Crecimiento: Hay muy pocas empresas que ofrecen este producto o servicio, las personas ya empiezan
a conocerlo y a comprarlo y por ende empiezan haber utilidades para las empresas que participan en la
industria. No hay tanta competencia debido a que hay cada dia mas personas interesadas en el producto.
En esta etapa se recomienda ingresar con nuestro producto o servicio al mercado.

Madurez: En esta etapa ya casi todas las personas tienen el producto, la competencia es muy fuerte por
lo que las empresas ya tienen que quitar clientes a los sus competidores. Hay algunas empresas que se
declaran en la quiebra.

Decrecimiento: El producto demuestra una clara baja en sus ventas debido a que ya el mercado cada

vez lo necesita menos.

A continuacion, se muestra el grafico del ciclo de vida del producto:

Introduccién Crecimiento

Madurez 2 Decrecimiento

Ventas

Tiempo

Figura 2. Etapas del ciclo de vida del producto. Elaboracién propia con informacion del autor Makki, L.
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Ahora bien, a continuacion, se analizara el ciclo de vida de la industria tomando en cuenta la cantidad de
equipos que se adquieren para conectarse a Internet también conocidos como modem con informacion

proporcionada por la empresa Google:

< (& & https://www.google.com.mx/publicdata/explore?ds=d5bncppjof8fo_&met_y=it_net_user_p2&hl=es&dl=es#!ctype=|&strail=False&bcs=d& b4
i Aplicaciones En vivo Progo! M Importado des <& Raftwars 2-P = Alfaomega E§ Core Design A @ Ubuntu How T B Perfil - Mi Aula
Google ‘ raria v o n I
Public Data < Abonados a Internet de banda ancha fija = b o @ L e - et
20 M

Solicitudes de marcas comerciales
Solicitudes de patente

Suscripciones a telefonia movil 175 M
Suscripciones a telefonia mévil (p.. Mexico
Transporte aéreo, salidas de linea... 15 M

Transporte de mercancias (millon..
Trafico portuario de contenedores .

Técnicos en el area de investigaci... SEE
Usuarios de Internet como porcen ..
Wehlculos (por kilbmetro de carret.. oM
Vehiculos de motor (por cada 1.00...
Vehlculos de pasajeros (por cada ... 75M
indice de conectividad del transpo...
Medio ambiente
50

»
» Pobreza

»  Politica economica y deuda

» Sanidad 2.5M

»  Sector financiero

» Sector privado y comercio o

» Sector publico 2000 J 2001 J 2002 J 2003 J 2004 J 2005 J 2006 J 2007 J 2008 J 2009 J 2010 J 2011 J 2012 J 2013 J 2014 J 2015 J
+ Trabajo y proteccion social qd

Borrar 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Datos de Banco Mundial  Ultima actualizacion: 6 jul. 2018

Comparar por | Regién ~ ©2014 Google - Ayuda - Condiciones del servicio - Privacidad - Renuncia de responsabilidad - Debate

Figura 3. Crecimiento en adquisiciones de equipos para conectarse a internet. Obtenido de google public data.

El grafico anterior nos muestra un claro crecimiento de equipos contratados para conexion a Internet
desde el 2000 al 2016 en México, por lo que podemos determinar que se encuentra en la segunda etapa

denominada crecimiento.

Debido a que con el tiempo es mas comin que haya mas personas que se conectan a Internet en nuestro
pais, esto hace que este mercado crezca cada vez mas por lo que ingresar en esta etapa, hace que sea mas

facil que en etapas con madurez o cuando se esta en decrecimiento.

1.3.2 Andlisis de la industria a través de las 5 fuerzas de Porter
Una vez que se conoce el ciclo de vida de la industria al que se quiere ingresar, esta en una etapa idonea
para ingresar, es necesario hacer un analisis de la industria a través del modelo de las 5 Fuerzas de Porter

(PORTER, 2001).
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El objetivo del Modelo de las 5 fuerzas fue creado por Michael Porter donde el objetivo principal es
enumerar y conocer la situacion a fin de analizar el entorno de una industria donde se toma en cuenta 5
aspectos®:

1. Competidores.

2. Clientes.

3. Proveedores.

4. Nuevos competidores.

5. Productos sustitutos.

Por lo que Michael Porter lo menciona con el siguiente diagrama:

Competidores

Potenciales

l

Proveedores —> Competidores - Compradores

\

Sustitutos

Figura 4. Modelo de las 5 fuerzas de Porter. Tomado del autor Michael Porter.

Por lo que haremos un anélisis previo.

a) Competidores:
En este apartado Porter nos comenta que debemos enumerar cuales son las empresas que

actualmente son nuestros competidores, asi como las caracteristicas de sus productos o servicios.

3 Porter, M (2001). Ventaja Competitiva, Creacion y sostenimiento de un desemperio superior, México,
CECSA.
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ESPN: Es una empresa estadounidense con fuerte presencia en television incluyendo también

en su portal de internet a través de la direccion web:

— 8 & http://www.espn.com.mx/. Tiene informacion deportiva de diferentes

partes del mundo. ESPN junto con Fox Sports concentran el 80% de

contenido de Television de paga en México?.

Ventajas: Empresa transnacional especializada en informacion deportiva principalmente por

television y en menor grado por internet.

Desventajas: A través de la television practicamente no tiene desventajas, pero por internet la

informacién no fluye conforme ocurre por lo que no se muestra en tiempo real.

Mismarcadores.com: Sitio web con sede en Malta por lo que ofrecen
\.,, informacion en diversos paises en su idioma. Este sitio es parte del grupo

MISMarcadOI'eS LiveSport Media LTD®, que tiene presencia en varios paises a través de

diferentes marcas principalmente la de FlashScore.

Mencionamos algunos de los sitios web de este grupo:

= www.flashcore.com (Mundial en idioma inglés)

= www.resultados.com (Principalmente hacia Brasil y Latinoamérica)

= www.mismarcadores.com (Espafia y paises de habla hispana).

= Www.flashscore.ca (Dirigido al mercado de Canada)

Es un gran competidor para resultados-ya ya que también ofrece resultados de partidos de futbol en
cuanto ocurre, de hecho, en muchas ocasiones ellos tienen la informacion hasta 1 a 2 minutos antes que
nuestra organizacion, pero también hay que reconocer que también nosotros les ganamos en tener la

informacion primero, sobre todo en encuentros realizados en México y Latinoamérica.

4 CASTANARES, I., 2019, Fox Sports y ESPN concentran el 80% de contenido deportivo en TV de paga: IFT,
Meéxico: El Financiero, Recuperado de https://www.elfinanciero.com.mx/economia/fox-sports-y-espn-
concentran-el-80-de-contenido-deportivo-en-tv-de-paga-ift

5 Bloomberg Overview, 2019, Company Overvoiew of LiveSport Media LTD, Estados Unidos: Bloomberg,
Rescuperado de: https://www.bloomberg.com/research/stocks/private/snapshot.asp?privcapld=275083722
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Ventajas: Especializado en futbol, rapidez en publicar la informacion y presencia en diversos paises

sobre todo latinoamericanos.

Desventajas: Debido a que quieren a abarcar un mercado grande, el usuario tiene que buscar la

informacion especifica que desea.

ediol =1’
mediol . o

Mediotiempo.com: En el 2008 cuando se ingresé al mercado, este
portal era un competidor muy fuerte por la fuerte presencia en el

'med’ el l=pp)oledcrcado mexicano y también mencionaban en su pagina principal los

'marcadores de partidos mas importantes en ese momento. Hoy en dia

han cambiado de estrategia y se enfocan mas a reportajes deportivos.

En su inicio fue una organizaciéon mexicana quien fundé este sitio en el afio de 1999. Crecieron muy
rapido por lo que muchas personas ingresaban y con gran popularidad en el medio. En diciembre del
2017 se anuncio® que este sitio fue adquirido por Grupo Multimedios y Mileno para que la marca La
Aficion incremente la presencia sobre todo por Internet. Cabe sefalar que de acuerdo con los registros,

se manifiesta un domicilio en Paris, Francia.

Ventajas: Muchos visitantes diarios, trayectoria.
Desventajas: Es un sitio que le ha dado mas importancia a las noticias y han bajado el interés en mostrar
en su pagina principal marcadores de fitbol en tiempo real. Por lo que da cierta oportunidad a resultados-

ya ya que no muestra marcadores al instante.

Otros competidores
Catalogaremos en este apartado a competidores que no representa un riesgo muy importante para
resultados-ya debido a que la informacion que ofrecen es de poco interés para el mercado que se busca

llegar.

i) Azteca Deportes: Este portal www.aztecadeportes.com pertenece a la televisora TV Azteca

que de manera general ofrece noticias de futbol tanto a nivel nacional como del futbol internacional,

principalmente de Europa.

6 Editorial MedioTiempo, 2017, Milenio y Multimedios adquieren el portal mediotiemo.com, México:
MedioTiempo.com.  Recuperado  https://www.mediotiempo.com/futbol/milenio-multimedios-adquieren-
portal-mediotiempo-com
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ii) Goal.com: Este sitio web www.goal.com es muy reconocido a nivel internacional pero
también da mas importancia a las noticias deportivas de las ligas de futbol mas importantes como paises

europeos principalmente de Espafia, Inglaterra, Francia, Italia ademas de torneos internacionales.

b) Clientes
En este apartado, se debe describir de manera general el poder de negociacion de los clientes por lo que

también incluye quien es, que busca, como interactiua, comportamiento del consumidor (PORTER, 2001).

Se tienen dos tipos de clientes en la organizacion:

e Visitantes o internautas: Aquellas personas que ingresan a resultados-ya a fin de obtener
informacion al momento. A través de algunas entrevistas profundas se detectd que los usuarios
buscan que la informacion sea rapida y que se muestre en cuanto se genere. Prefieren el portal
que lo haga mas rapido.

e Anunciantes: Aquellas empresas que anuncian sus producto o servicios en la web de resultados-
ya. También detectado por observacion, los anunciantes buscan que sus banners sean rentables,

a través de llegar a su segmento de mercado y sobre todo que su anuncio sea lo mejor visible.

¢) Proveedores
Para Porter este apartado nos recomienda que se debe mencionar a los proveedores de la industria, asi

como las caracteristicas de su oferta como precios, descripcion de su producto o servicio.

Para que funcione un portal web se debe tener basicamente un servidor; entendiéndose a una
computadora que esta encendida todo el dia y con conexion a Internet, y que contiene los archivos que
hacen que aparezca una pagina web, también conocido como servicio de hosting o de hospedaje, pero
hay muy pocas empresas que ofrecen el servicio en México y por experiencia propia, las empresas
nacionales que ofrecen este servicio son poco competitivos, por lo que hay voltear a ver a otros paises
como Estados Unidos, donde tienen una mejor infraestructura a precios mas competitivos que en nuestro
pais, pero sobre todo, el servidor practicamente esta en linea las 24 horas. Organizaciones como Godaddy,
Hostgator y landl son de los mas representativos y la contratacion y pago es tan simple ya que es por

Internet.
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Podemos decir que en el mercado hay oferta suficiente pero que estan ubicados otros paises, pero este
aspecto de distancia de ubicacion del servidor no es tan importante ya que la carga de las paginas web es
practicamente la misma si el servidor se encuentra en un mismo continente y si se tiene una muy buena

conexion a Internet, puede estar el servidor en cualquier parte del mundo y sin diferencias importantes.

En resumen: Suficiente oferta en otros paises sobre todo en Estados Unidos y con gran facilidad para

contratar por Internet y una tarjeta bancaria.

d) Nuevos competidores
En este apartado, (PORTER, 2001) consiste en que tan fécil o dificil es el ingreso de nuevas empresas o

personas a la industria y se conviertan en nuevos competidores.

Ingresar al mercado es muy facil, tan s6lo contratar el servicio de hospedaje web y contratar a un
programador web que con una inversion de al menos de 25 mil pesos se puede iniciar, pero cabe
mencionar que una barrera de ingreso muy importante es que se necesita tiempo y recursos por que las
ventas no llegan inmediatamente y es esperar varios meses, sino que hasta afios para que haya buena

cantidad de visitantes para generar el interés por los anunciantes.

En resumen: Facil poner un sitio web. Dificil que lleguen los visitantes y/o anunciantes.

e) Productos sustitutos

Aquellos productos que son diferentes, pero ofrecen lo mismo (Porter, 2001). En este caso tenemos a la
radio, television y prensa, que hay empresas que ofrecen la informacion a través de este medio de
comunicacion.

Radio: La estacion de radio de deportes mas importante en México es W Radio, pero resaltando que
también cubre otro tipo de noticias como politica, sociedad, actualidad. Cabe mencionar que muchas
estaciones tienen dentro de su tiempo aire, programas deportivos como es el caso en Guadalajara de
Canal 58 y en muchas ocasiones la narracion en vivo de algun partido de futbol.

Television: Tenemos a TV Azteca, Televisa principalmente a TDN, Fox Sports, ESPN, TVC Deportes.

Prensa: Principalmente son diarios con segmentos deportivos como La Aficion de Milenio, Récord, Esto.

En resumen: Gran variedad de productos sustitutos, pero altos costos y poca rentabilidad para cubrir

muchos partidos al mismo tiempo.
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Por lo que nos da a grandes rasgos el modelo de las 5 fuerzas de Porter que es una industria altamente
competitiva sobre todo por empresas grandes varias de ellas con presencia en varios paises y visitantes

muy exigentes cada dia.

1.3.3 Analisis FODA
Basicamente a través de esta herramienta nos daremos cuenta de las Fuerzas y Debilidades; que es hacia
el interior de la empresa y con las Oportunidades y Amenazas que es hacia el exterior de la empresa

(HUMPHREY, 1970).

Objetivo:

Detectar debilidades y amenazas para resultados-ya a fin de conocer el entorno.

Cuadro 1
Analisis FODA de Resultados-ya
Febrero 2019
Fuerzas Debilidades

o Ingresos monetarios constantes logrados e Falta de una empresa o persona

con el tiempo. constante que atienda cambios en
e Presencia en el mercado mexicano. programacién web avanzada.

Personal con conocimientos en e Falta de una app.

mercadotecnia estratégica.
e Resultados-ya.com registrada ante el IMPI.

Oportunidades Amenazas
e Ingresar a otros mercados e Cambios constantes en la tecnologia
latinoamericanos. web y dispositivos para ingresar a la
e Mayor acceso al Internet de personas web.
conforme pasa el tiempo. e Incremento en regulaciones a empresas
e (Cada vez mayor interés de mujeres en el por Internet.

fatbol.

Elaboracién propia con el formato de analisis FODA de Humphrey.
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2.- PROPUESTA

Primeramente, tenemos que definir que macroambiente es el medio ambiente externo de la empresa y
que ésta no puede influir en estas variables, como por ejemplo crecimiento demografico, comportamiento
de los consumidores, aspectos legales, etc., y donde también tenemos un microambiente que son las
variables dentro de la empresa como, por ejemplo: la marca, el producto, lema o frase publicitaria, etc.

(KOTLER, 2016).

Tenemos un macroambiente de la empresa resultados-ya que, en resumen, con la informacion
sistematizada con las herramientas de analisis del ciclo de vida del producto, las 5 fuerzas de Porter y el

analisis FODA:

e Una industria de la publicacién de informacion y ya mas especificamente de datos deportivos a
través Internet en una etapa de crecimiento. Esto nos da la oportunidad de que cada dia hay
mas personas que se van incorporando o al menos que la gente tiene mayor acceso a la web.

e Através de la herramienta de las 5 fuerzas se tiene:

° los competidores existentes son empresas que tienen presencia en varios paises
principalmente mismarcadores.com, espn.com.mx.

o Suficiente oferta de los proveedores, pero ubicados principalmente en Estados
Unidos con facilidad de contratacion y de pago via Internet.

o Facilidad para entrar a la industria, pero una alta barrera de ingreso para empezar a
tener remuneracion econdomica ya que se necesita tiempo para darse a conocer y
tener visitantes a cada pagina web.

o En cuanto a productos sustitutos, existe una gran variedad de medios que pueden
ofrecer la informacion, pero con ciertas desventajas si quiere cubrir varios partidos
en tiempo real, pero resultados-ya tiene la desventaja si quiere transmitir video en
vivo de un evento deportivo.

o Los clientes se tiene dos tipos, a) anunciantes que buscan que su mensaje sea visto
lo mejor posible en los dispositivos electronicos y b) visitantes que son los que
ingresan a la web a fin de obtener informacion y buscan rapidez en los datos, asi

como facilidad para ingresar.
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Ademas a través del analisis FODA se tiene como principal fuerza la presencia que ya se tiene en el
mercado nacional, ademas con la oportunidad de que aun sigue creciendo las personas que se conectan
a la red, pero con principal desventaja que no se tiene de manera estable personal profesional en el area
de programacion web y como principal amenaza es una mayor regulacion a empresas por Internet que
Europa al dia de hoy es quien mas regulaciones ha hecho tanto para pedir permiso al usuario para
presentar publicidad como también gobiernos legislan para cobrar impuestos aunque esa empresa no esté

ubicada en ese pais, pero si las personas que visitan esa pagina web.

Por lo que tenemos que resultados-ya.com tiene un macroambiente muy competitivo con presencia de
empresas transnacionales y visitantes exigentes, pero con la oportunidad que da una industria con un
ciclo de vida en la etapa de crecimiento. Por lo que se tuvo que desarrollar la estrategia de mercadotecnia,

por lo que tenemos:

2.1 Teéricos de la Estrategia

Para iniciar este apartado, se define el concepto de estrategia lo cual son el conjunto de actividades que
llevan a una empresa en una situacion dificil de llegar para los competidores a través del tiempo’. Es
vital importancia el tema de las Estrategias Genéricas de Porter®, donde en su libro menciona lo

siguiente:

a) Estrategia de Liderazgo en Costos Globales: Consiste en que la empresa tiene el mejor
costo en el mercado y tiene que aprovechar esta ventaja competitiva, cabe resaltar que, si una
organizacion se decide por esta estrategia, no debe tener relativos costos de mas por que sino sus

ganancias pueden ser mermadas, sino hasta puede tener pérdidas.

b) Diferenciacion: Aquella organizacion que no puede ser lider en costo, no se debe preocupar,
ya que la empresa debe buscar ofrecer en su producto una diferenciacion, esto es, que su oferta tenga un
plus, una caracteristica extra que otros no lo hagan, una innovacién, un servicio extra, etc., pero
resaltando que sea valorada por los consumidores y estos acepten pagar un precio mas alto. Esta

estrategia es muy amplia y hay muchos aspectos que se pudieran diferenciar.

7  Concepto tomado en clase del maestro José Luis Orozco.
8 Porter M (2002), Estrategia Competitiva: Técnicas para el andlisis de los Sectores Industriales y de la
Competencia, CECSA, México.
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c¢) Enfoque o concentracion: Las dos estrategias genéricas de Porter anteriores llegan a toda la
industria, lo cual esta estrategia de enfoque busca llegar a un segmento de mercado, no a todos sino a
personas con gustos y preferencia muy similares. Ademas, dentro de esta misma estrategia, se subdivide

en dos:

e Enfoque con liderazgo en costo: Que bésicamente se busca el enfoque y un liderazgo en costo
al mismo tiempo.

e Enfoque con diferenciacion: Resumiendo es un enfoque y ofreciendo una diferenciacion.

Cabe resaltar que es muy dificil llevar a cabo dos primeras estrategias genéricas a la vez, esto es,
implementar al mismo tiempo un liderazgo en costo y una diferenciacion al mismo tiempo, por que, al
buscar el plus, se tendria mas costos y por lo tanto no se podria ofrecer el producto mas econéomico en el
mercado. Implementar una estrategia requiere sacrificio, que significa que se va a dejar a personas o

nichos de mercado que no vamos a poder atender.

Ahora bien, también es necesario comentar a otro autor muy importante que es Kotler que nos menciona

sobre la segmentacion:® “Dividir un mercado en grupos mds pequeiios con distintas necesidades,

caracteristicas o comportamientos, y que podrian requerir estrategias o mezclas de marketing distintas.’

Todo empresario debe tener claro que hoy en dia es primordial que todo producto debe estar segmentado
a fin de satisfacer necesidades especificas de un nicho de mercado, ya hay pocas posibilidades de
resultados interesantes de productos no segmentados. Por ejemplo, empresas automotrices NO ofrecen
un mismo modelo para toda una poblacion, sino que disefian vehiculos de diferentes precios,
caracteristicas y hasta usos; entonces cada persona segun su presupuesto y gusto busca un automovil.
Otro ejemplo, Bimbo, ya ofrece diferentes opciones para su pan de caja conocido popularmente como
Pan Bimbo lo cual es posible encontrar diferentes opciones de su pan, como, por ejemplo, doble fibra,
linaza, integral, blanco, multigrano, etc. con el fin de que persona decida el producto que mas necesite y
no se ofrece un mismo pan de caja para todo el mercado. Todos somos diferentes y buscamos articulos

diferentes.

Ejemplos de variables de segmentacion (KOTLER, 2012):
e Segmentacién geografica: Consumidores en un mismo territorio elegido, como por estado,

nacion, estado, municipio, colonia, etc.

9 Kotler P (2012), Marketing, Pearson, Mexico, p 190.
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o Segmentacion demografica: Kotler nos menciona que es por edad, genero, tamafio de la familia,

ingresos econdémicos, ocupacion, religion, etc.

e Segmentacion psicografica: Por clase social, estilo de vida (luchadores, esforzados, exitosos,

etc.) y por personalidad del consumidor.

e Segmentacion Conductual: Por ocasion (vacaciones, una fecha especial, por temporada), por
beneficios (Rapidez, economia, servicio, Calidad, etc.), frecuencia de uso (usuario profesional,

usuario ocasional, usuario de uso intermedio).

Varias bases de segmentacion: Kotler nos resalta que en verdad se puede segmentar por una variable,
pero también es posible hacerlo por dos 0 més variables al mismo tiempo, por ejemplo, un servicio para
mujeres son mamds y a la vez trabajan, servicios para personas jubiladas y con ahorro importante.
Textualmente nos dice'®: “Los mercadélogos rara vez limitan su andlisis de segmentacién a una o unas
cuantas variables”. Por lo que es altamente recomendable hacer una segmentacion, sobre todo en
mercados cada vez mas competitivos. Pero este autor también nos menciona que para que la

segmentacion sea eficaz debe tener las siguientes caracteristicas:

e Medibles: Que sea posible saber el poder adquisitivo, perfiles de los segmentos y sobre todo el

tamafio del segmento de mercado.

e Accesibles: Que el producto disefiado para cada segmento satisfaga sus necesidades

adecuadamente.

e Sustanciales: Que el nicho de mercado sea rentable para la empresa.

2.2 Diseiio de la estrategia de marketing para Resultados-ya
Para poder disefar una estrategia para una organizacion, es necesario saber el entorno de la empresa, de
lo contrario las posibilidades de éxito son muy bajas debido a que no se conoce el medio ambiente que

rodea a nuestra organizacion. Por lo que tenemos el siguiente analisis:

10 Kotler P. (2012), Marketing, Pearson, Mexico, p 198.
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Rivalidad Existente de este tiempo: Casi no ha cambiado los jugadores al afo actual que es 2019 al
2008, que es la fecha que se analizo la industria fin de este estudio, a excepcion de la tnica diferencia
que mediotiempo.com en ese tiempo (2008) si mostraba resultados al instante en su pagina principal, lo
cual el dia de hoy no lo hace. La fuerte presencia de mismarcadores.com y de espn.com.mx por lo que
se busco un nicho de mercado no atendido en ese momento por las empresas participantes por lo que la

gerencia de resultados-ya tomd la decision de buscar el siguiente:

Nicho de mercado para atender: Personas que gusten de jugar quinielas deportivas ubicados en México

y busquen informacién via Internet al instante.

Este nicho de mercado no era atendido por ninguna empresa, por lo que las personas tenian que buscar
en diversas webs o en diferentes secciones de una misma pagina web la informacion de partidos de futbol

que necesitaba.

El nicho de mercado se estima®! que la venta de quinielas de prondsticos deportivos en México durante
el periodo 2012 a 2018 5,787.5 millones de pesos, lo cual si dividimos entre 6 que es el numero de afios
del periodo informado no da un total de venta de 964.58 millones de pesos al afio, ya ahora dividimos
entre 12 que son los meses en un afio que nos da 80.38 millones en un mes; y ahora por ultimo entre 4
que son las semanas en un mes nos da un aproximado 20.05 millones de pesos cada semana. Cada
quiniela cuesta 20 pesos por lo que tenemos que se venden un millon de quinielas aproximadamente a la
semana. En cierto que hay personas que compran mas de una boleta por semana, pero entonces se tiene

una estimacioén que maximo un millon de personas compran quinielas en México.

La decision anterior en base a la aportacion de Porter y Kotler que el primero nos recomienda con sus
tres estrategias genéricas: En cuanto a Porter, se decidio la estrategia genérica de enfoque, que también
lo recomienda Kotler, que en palabras de un mercadélogo es una segmentacion y a su vez buscando una

diferenciacion ofreciendo informacion especifica para este grupo de personas.

Ahora bien, para lograr lo anterior es necesario analizar nuestras 4’p del marketing a fin de planear el

ingreso teniendo como camino nuestra estrategia de marketing (KOTLER, 2012).

11 Dato tomado de:

https://www.pronosticos.gob.mx/Documentos/Transparencia/RendicionCuentas/2012_2018_Consolidado3.p
df
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2.3 4 P’s de Marketing
Se conoce como 4 principales variables que un consumidor toma en cuenta para evaluar si compra o no
un producto por lo que tenemos a producto, precio, promocién y plaza y a continuacién los detallamos

cada uno.

2.3.1 Producto o servicio
Esta variable se entiende como a cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su uso o consumo

0 adquisicion, que podria satisfacer una necesidad. (KOTLER, 2012, p 224)

Producto: Informacion en tiempo real de marcadores de futbol que vengan en quinielas y provista via
Internet. Por informacién provista por algunos usuarios a través del chat que se tiene en la web de
resultados-ya se detectd que los datos se deben publicar en cuanto sucede, y para algunos tardarse mas

de 1 minuto después, se puede perder competitividad.

Marca o nombre: resultados-ya.com
Se determind esta marca comercial ya que, al ponerla en un navegador, se accede a la web de la empresa

en estudio y eso hace mas facilidad para recordar.
Frase o slogan: Los resultados al instante.

Se tomo la decision de esta frase ya que da a conocer al visitante que la informacion se tendra

practicamente en cuanto sucede.

Logo:
Es el dibujo para que los consumidores los asocien con la marca comercial, lo cual se muestra

y cabe resaltar que es el registrado ante el IMPL

Resultados-ya.com

Figura 5. Logo de la empresa resultados-ya. Proporcionado por la empresa.
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Por lo que el nombre y el logo se encuentra registrado ante el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial (IMPI) dentro de la clase 35 bajo el nimero de expediente 1547397 y nimero de registro
1526921 del 11 de noviembre del 2014.

Dentro del producto personal directivo de resultados-ya decidié agregar un chat para que los visitantes
intercambien opiniones dando un plus que los demas rivales no lo tienen y esto hace que las personas
ingresen mas y también estén mas tiempo en la web de resultados-ya. A continuacion, se muestra una

imagen de la pagina principal de resultados-ya:

Pagina Principal de Resultados-ya.com'?

ww.resultados-ya.com

Mexico ~ Continente ~ Europa ~ Libertadores ~ Champions League ~ Kifias ~ Servicios Contacto

Resultados-ya.com

Juegos del Dia

25enlinea mostrar todos...
PROGOL-1987-12-ACIERTOS
. 106 Fc Ufa vs Orenburg - 06:00 hrs —imgbb.com
110 Levante vs Atl Madrid - 06:00 frs . 4NGEL182: ahora el gatolobo se
disfrazo del azul
111 Carl Zeiss Jena Vs 1860 Munich - 06:30 hrs
12 Eintracht Braunschweig vs Energie Cottbus = 06:30 hrs CHUCK BLAZER: Para el Domingo
346 LECHIA GDANSK VS
13 Kaiserslautern vs Sv Meppen - 06:30 hrs JAGIELLONA EMPATE PAGA 3.
114 Fortuna Koln vs Sg Sonn. Grossaspach = 06:30 hrs CHUCK BLAZER: DOMINGO 352
ROSTOV VS ZENIT EMPATE PAGA 2.
115 Fsv Zwickau vs Preussen Munster - 06:30 hrs 85.
e Warlsruher S e Hallesener Fe - 0630hes CHUCK BLAZER: DOMINGO 255
. NORDDJAELAND VS ODENSE
120 Uerdingen 05 Vs Wehen - 06:30 hrs EMPATE ¥ PAGA 3.10.
121 Sportfreunde Lotte vs Wurzburger Kickers - 06:30 hrs 7

CHUCK BLAZER: DOMINGO REAL

122 Osnabruck vs Spvgg Unterhaching - 06:30 hrs MANDRIL V5 BETIS, GANA
MANDRIL PAGA 1.50.

Figura 6. Pagina principal del sitio resultados-ya. Pantalla tomada en mayo del 2019.

2.3.2 Precio

Se refiere a la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio para poderlo tener o usarlo
(KOTLER, 2012, p 290). Esta variable en esta industria se determina por la cantidad de visitantes que se
tienen en un mes, no se puede iniciar y pedir grandes cantidades por concepto de publicidad. Por lo que

es necesario hacer una planeacion que durante varios meses no tener ingresos hasta lograr las suficientes

12 Imagen tomada el dia 17 de mayo del 2019
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visitas que busque un anunciante. Que de manera general una pagina con al menos de 10 mil personas

diferentes al mes puede empezar a tener algunos ingresos.

2.3.3 Promocion

Es una de las variables tan importante como las demdas donde es el uso de herramientas promocionales

que la compaiiia utiliza para comunicar de manera persuasiva valor a los clientes y establecer relaciones

con ellos (KOTLER, 2012, p 408), por lo que tenemos:

Debido a recursos limitados en esta etapa y practicamente a los nulos ingresos la empresa resultados-ya

opto por los siguientes medios para darse a conocer:

Anunciarse a través de Adwords de Google: Cuando una persona ingresa por Internet al
buscador de esta empresa y teclea palabras claves de lo que busca y si esas misma palabras o
frases una empresa anunciante las puso para que se active su anuncio, entonces aparece un
mensaje generalmente en los primeros lugares. Uno de los puntos llamativos de adwords es que
cobra por clic y no por las veces que aparezca el anuncio. Por esta cualidad decidieron a Google
con un presupuesto diario maximo de 100 pesos y por lo tanto un gasto maximo de 3 mil pesos

mensuales en 2008, que no era un presupuesto grande, sino modesto, pero relativamente efectivo.

Publicidad de boca en boca: La organizacion busco que los usuarios que iban ingresando fueran
recomendando a resultados-ya con amigos y familiares por la novedad de segmentar la
informacién a un mercado no atendido en esas fechas. Se obtuvo como resultado que algunos

visitantes si lo hicieron y poco a poco fueron incrementando las visitas.

Trafico organico: Se le conoce a este concepto a una web que la informacioén que contiene un
sitio de Internet pueda ser leido por los diferentes robots de las paginas de bisqueda como
Google, Yahoo, y de acuerdo con las palabras que teclea un usuario, aparezca la liga en los
primeros lugares de manera gratuita por lo que lo logro y estas empresas referian visitantes sin

costo alguno.

Mensajes de SMS: En el 2008, los planes de Internet para celular eran menos accesibles a los
ofrecidos en estas fechas, lo cual muchas personas deseaban tener los resultados de los partidos
de futbol, por lo que una via econdmica era mandar la informacion via mensaje de SMS
publicitando la web de resultados-ya. El visitante mandaba via correo electronico los datos de

su numero de celular y le mandaban la informacion sin costo.
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2.3.4 Plaza
Se entiende por esta variable al conjunto de organizaciones interdependientes que participan para que un

producto o servicio esté a disposicion del consumidor (KOTLER, 2012, p 341)

Por lo que para este proyecto que es informacion entregada via Internet necesitamos lo siguiente:

e Registrar la URL o direccion de pagina web, en nuestro caso es el registrar www.resultados-

ya.com para que la red se dirija al servidor donde este alojado el sitio web. Costo actual: 13.00

USD por afio.

e Servicio de hosting o alojamiento web que basicamente es una computadora con conexion a
Internet las 24 horas los 365 dias de afio y en esta se tienen los archivos que hacen que aparezca
una web cuando una persona accede a ello. Este servicio depende de la capacidad que se debe
tener en funcion de los usuarios que se tenga. Hoy en dia se tiene un costo promedio de 1,700
pesos mensuales mencionando que se tiene capacidad usada aproximada del 20% de la
contratada, pero es preferible tener recursos de sobra, por que de lo contrario en muchas
ocasiones los visitantes tendran problemas para acceder, o también se puede tener el sintoma de
los dispositivos mostraran la informacion demasiada lenta causando que muchos visitantes no

regresen a visitar una pagina web.

e Programacion web: Debido a los pocos recursos disponibles, la empresa buscod aprender algo

sencillo pero suficiente para tener una pagina web basica.
e Personal para capturar la informacion a mostrar que también a la poca disponibilidad de recursos,

la persona que fundo6 esta web tuvo que hacer el recabar y subir los datos al servidor para que

los visitantes la tuvieran tan pronto fuera generada.

26


http://www.resultados-ya.com/
http://www.resultados-ya.com/

3.- ANALISIS DEL MERCADO

En base a las acciones y resultados obtenidos expuestos en capitulos anteriores, se proponen lo siguiente
a fin de incrementar los resultados obtenidos. El realizar una investigacién de mercado a fin de conocer
mas el comportamiento del consumidor y mas especificamente evaluar su experiencia de quienes son
visitantes, conocer que le gusta y en que no est4 de acuerdo, la informacion es la que necesita o requiere
otra o la que se tiene se debe complementar; y de acuerdo con los resultados dirigir futuras acciones a
seguir a fin de incrementar la participacion con una estrategia mercadologica adecuada. Esa es la
importancia de una investigacion de mercado que nos dara los elementos para una acertada toma de
decisiones. McDaniel y Gates nos comentan en su libro: “El uso de de la investigacion de mercados es

para encontrar y evaluar nuevas oportunidades™®

3.1 Etapas de la Investigacion de mercados
En este apartado se comentard un resumen del proceso de investigacion de mercado por lo que tenemos

lo siguiente:

INVESTIGACION DE MERCADOS

Objetivo

!
' y

Investigacion Investigacion

Cualitativa Cuantitativa
Investigacion
Exploratoria

Encuestas con valor estadistico

A Obtener Muestra a través de férmula
- P
]:Ifmrmactmn en Entrevistas Profundas Observacié Encuestas sin
uentes _ ‘ PREYRESSEH Valor estadistico
secundarias * Sesiéon de Grupos

Figura 7. Resumen de la investigacion de mercado. Tomado de clase con la maestra Lizbeth Islas Gomez.

13 McDaniel K (2011), Investigacion de mercados, 8 edicion, Cengage Learning, México, p 67.
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3.1.1 Formulacion del Problema

Podriamos decir que esta etapa pareciera la mas sencilla, pero tiene su gran importancia debido a que
hay que tener claro que es lo que necesitamos investigar. Mc Daniel comenta en su libro que
primeramente hay que reconocer el problema o la oportunidad al evaluar los productos o servicios y las
alternativas de promocion. Por lo que se hay que tener muy claro que informacion es la que se desea

obtener a través de la investigacion de mercados.

Una vez que se tiene lo anterior, se debe planear a través de que herramientas se va a obtener la
informacion, esto es, elegir a que personas se va a investigar, saber cuantos son, como se va a localizar
a esas personas, que fuentes secundarias existen, sesion de grupos, entrevistas profundas que son parte

de la investigacion exploratoria.

3.1.2 Investigacién Cualitativa

Entendemos por investigacion cualitativa a aquella cuyos resultados no estan sujetas a un analisis
cuantitativo, esto es, no se utiliza un método que la ciencia de la estadistica a fin de obtener una
representacion de la poblacion, lo que quiere decir que los resultados obtenidos pueden ser diferentes de
lo que realmente es una poblacion. Una de las caracteristicas de este tipo de investigacion es que NO se
obtiene informacion a la cantidad de personas que nos diga una formula, sino que son a menos integrantes
de una poblacion a consideracion del investigador. (McDaniel, 2011). En otras palabras, los resultados
obtenidos no tienen validez cientifica por que no se obtuvieron lo que la estadistica menciona, pero si

nos dan una idea de lo que puede estar pasando.

Ventajas:
e Como no es necesario obtener a las personas que nos determine una formula que la
estadistica nos indique, es menor el costo.
e Nos ayuda a evaluar un cuestionario, por ejemplo, si esta redactado correctamente.
e Nos ayuda a determinar principales caracteristicas que un consumidor le da valor.

e Nos da elementos no contemplados por el investigador en un inicio.

Desventajas:
e Los resultados no se pueden considerar que son representativos de una poblacion.

e Los resultados no se pueden medir.
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Dentro de la investigacion cualitativa tenemos la investigacion exploratoria, que de acuerdo a McDaniel
consiste “una investigacion previa que se hace para incrementar la comprension de un concepto™”, 1o
cual podemos comentar que, a través de herramientas, que se comentan en los siguientes parrafos, un

investigador obtendra informacion que puede acercar a la informacion que se busca.

3.1.3 Herramientas de la investigacion Cualitativa

a) Sesion de grupos o Focus Group: Consiste en la invitacion de entre 8 a 12 personas a un
salon o espacio adecuado donde una persona entrevistara, previa guia preparada, a cada uno de los
integrantes ¢ ird buscando informacion de acuerdo con las respuestas de la persona y del objetivo de la

investigacion. La entrevista dura de 30 minutos a una hora (McDaniel, 2011).

b) Entrevista Profunda: Es muy similar a lo anterior con la tinica diferencia que se hace la
entrevista a una sola persona donde se busca obtener la mayor informaciéon que se pueda obtener de esa
persona con base a la guia preparada por el investigador. También el tiempo es de 30 minutos a una hora

(McDaniel, 2011).

¢) Fuentes secundarias: Consiste en buscar informacion ya recopilada por algin medio como
por ejemplo revistas especializadas, organizaciones, dependencias de gobierno, estudios publicados con

validez cientifica, etc. Son datos que han sido recabados previamente (McDaniel, 2011)

d) Observacion: Consiste en ver como reacciona o como es el comportamiento de un
consumidor. Muchas veces esta observacion es a través de camaras o similares. El investigador se limita
a ver y analizar las acciones y hechos que le interesan, sin establecer comunicacion con las personas

(BENASSINI, 2009).

¢) Encuestas sin valor estadistico: Se llevan a cabo algunas encuestas a fin de probar que el

cuestionario sea claro para el entrevistado y en su caso hacer las correcciones pertinentes®®.

3.1.4 Investigacion cuantitativa
Esta investigacion generalmente se hace a través de encuestas, pero con la caracteristica que nos debemos

sujetar a al método cientifico que nos ofrece la estadistica, esto es, conocer el total de una poblacion que

14 McDaniel K (2011), Investigacion de mercados, 8 edicion, Cengage Learning, México, p 416
15 Tomado de Clase con el maestro Jose Habvi Espinoza.
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se busca investigar y obtener a través de una formula, el nimero de encuestas a fin de obtener una muestra

representativa de lo que conocemos como poblacion.

De acuerdo con McDaniel comenta los siguientes pasos para el disefio de muestreo®®:
1.- Definir la poblacion
Se debe tener claro las caracteristicas de las personas que son parte del estudio, donde estan y

elegir los lugares para llegar a ellos.

2.- Elegir un método de recoleccion de datos

Como vamos a recolectar la informacion.

3.- Identificar un marco de muestreo

Es una lista de los elementos de la poblacion.

4- Seleccionar un método de muestreo

Determinar como se va a elegir a cada miembro de la muestra que todos deben tener la misma
oportunidad de ser elegido y que no se caiga en el error de una seleccion arbitraria a quien encuestar. Un
método muy utilizado es el muestreo aleatorio simple (por ejemplo, elegir al azar un numerode 0 a9y
todas las casas que terminen con ese numero se lleva a cabo la encuesta). Muestreo Probabilistico:
sistematico, estratificado, de conglomerados o clusters, aleatorio simple. Muestreo no Probabilistico:

conveniencia, bola de nieve, de criterio o juicios y cuota.

5.- Determinar el tamaiio de l1a muestra

El investigador a través de formulas debe determinar el tamafio de la muestra.
Tenemos las siguientes formulas para determinar la muestra®’:

Para Poblaciones finitas:

Para poblaciones menores a 50 mil

Z*N (P) (Q)

e (N-)+Z*(P)(Q)

16 McDaniel K (2011), Investigacion de mercados, 8 edicion, Cengage Learning, México, p 416.
17 Tomado de clase de la maestra Lizbeth Islas.
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Donde:

n = Tamafio de la muestra.
Z = Nivel de confianza.

P = Posibilidad de cierto.
Q = Posibilidad de falso
N= Poblacion.

e = Error muestral.

Para poblaciones infinitas:

Para poblaciones mayores a 50 mil

Z2 (P) (Q

e2

Donde:

n = Tamafio de la muestra.
Z = Nivel de confianza.

P = Posibilidad de cierto.
Q = Posibilidad de falso.

e = Error muestral.

6.- Desarrollar procedimientos para seleccionar los elementos de la muestra
Basicamente los pasos operativos para seleccionar a quien vamos a encuestar por lo que es necesario

desarrollar y especificar los pasos operativos que se van a utilizar para seleccionar a la muestra en la

etapa de recoleccion de datos.
7.- Levantar el muestreo

Llevar a cabo las encuestas, para esto debemos tener cuidado en no caer en errores como que el

encuestador no siga los procedimientos, inventar las respuestas, etc.
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3.2 Propuesta para mejorar los resultados obtenidos

Se propone realizar una investigacion de mercados con el propdsito de conocer la experiencia de los
visitantes de resultados-ya.com con el fin de conocer que opina sobre el sitio, si la informacion que se
tiene si es de interés para los visitantes o que tipo de informacion se deberia agregar a la ya existente, de
que sexo y edad son, si los colores del sitio web son de su agrado, opinion sobre los competidores, sus

comentarios para mejorar, etc. por lo que tenemos los siguiente:

3.2.1 Investigacion en fuentes secundarias
Buscar informacion que nos puede ayudar y ya existe. Una fuente muy importante en nuestro pais

tenemos a INEGI con lo cual presentamos la siguiente tabla.

Tabla 2. Encuestas anuales sobre disponibilidad y uso de tecnologias

Indicador 2015 2016 2017 2018
Hogares con computadora como proporcion del total de 44.9 45,6 454 449
hogares
Hogares con conexion a Internet como proporcion del total de 39.2 47.0 50.9 52.9
hogares

Hogares con television como proporcion del total de hogares 93.5 93.1 93.2 92.9

Hogares con television de paga como proporcion del total de 43.7 52.1 49.5 45.0
hogares

Usuarios de computadora como proporcion de la poblacion de  51.3 47.0 453 45.0
seis afios 0 mas de edad

Usuarios de Internet como proporcion de la poblacion de seis 57.4 59.5 63.9 65.8
afnos o mas de edad

Usuarios de computadora que la usan como herramienta de 51.3 522 46.8 46.7
apoyo escolar como proporcion del total de usuarios de

computadora

Usuarios de Internet que han realizado transacciones via 12.8 14.7 204 237

Internet como proporcion del total de usuarios de Internet

Usuarios de Internet que acceden desde fuera del hogar como 29.1 20.5 16.7 13.4
proporcion del total de usuarios de Internet

Fuente Inegi.

De acuerdo con informacion publicada por el INEGI, en nuestro pais un 45% aproximadamente de
hogares que cuentan con Internet; y de estos, el 46.7% tienen su computadora como herramienta de
apoyo escolar. Otro dato interesante es que solo el 13.4% de lo que tienen Internet, acceden también a la

red cuando estan fuera del hogar.
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También con informacion del INEGI con base al comunicado de prensa 179/19 del 2 de abril del 2019
nos dice que el 73.5% de los mexicanos tienen un teléfono celular, de los cuales un 80% de estos,
contaban con un celular inteligente que les permite acceder a Internet. Por lo que tenemos que hay un

poco mas 50 millones de personas con un smartphone.

De acuerdo al diario el universal del dia 8 de febrero del 2019 y citando al estudio’® de We are social la
velocidad en conexiones fijas es en promedio mundial es de 54.3 mbps y en México el promedio es de
26 mbps y en conexiones madviles es de 20.8 mbps, por lo que podemos decir que la velocidad en México
es mucho menor al promedio mundial, ademas de acuerdo a lo publicado por el diario El Sol de México®®
del dia 29 de Octubre del 2018 se comenta que en México la velocidad promedio es de tan s6lo 7.5 mbps
por lo que es recomendable no construir sitios web de contenido muy pesado que haga que para el usuario

sea muy tardado la carga el sitio.

Con relacion a las ventas de Pronosticos Deportivos en México se tiene la siguiente informacion que se

tiene en su sitio web de manera publica®”

Tabla 3. Boletos vendidos por prondsticos deportivos en México

Afio 2008 2009 2010 2011 2012
Boletos 1,208°277,412 1,185°835,713 1,257°829,616 1,182°377,817 1,239°026,796
Vendidos
Afio 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Boletos 1,331°020,558 1,293°009,111 1,333°841,553 1,364°571,498 1,392°403,906 1,461°682,002
Vendidos

Fuente: Pronosticos Deportivos.

18 https://www.eluniversal.com.mx/columna/octavio-islas/techbit/estudio-global-digital-2019

19 https://www.elsoldemexico.com.mx/doble-via/ciencia/data-la-velocidad-del-internet-en-mexico-a-media-
tabla-2429073.html

20 http://www.pronosticos.gob.mx/Documentos/datos Abiertos/Participaciones-Anuales-

ler%?20trimestre%202019.xls
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Las cantidades arriba mencionadas se ve que las ventas son constantes y que no crecen mucho ya que si
comparamos el afio 2008 y el 2018 los ingresos de prondsticos deportivos han crecido un 21.07% en 11

afos. Ahora la grafica de la tabla anterior.

Ventas en México de Prondsticos Deportivos

1,600,000,000
1,400,000,000
1,200,000,000
1,000,000,000
800,000,000
600,000,000
400,000,000
200,000,000

0

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Afo

Boletos

Figura 8. Ventas la empresa pronosticos deportivos. Elaboracion propia con datos de pronosticos.gob.mx

Ahora bien, también se muestra la siguiente informacion de ventas de la empresa Pronosticos Deportivos
por estado para dar cuenta donde se puede dirigir los esfuerzos de publicidad de resultados-ya a fin de

buscar mas clientes por lo que tenemos la siguiente grafica:

Tabla 4. Ventas de pronosticos por estados de

la Republica Mexicana en el 2018

Estados Cantidad boletos vendidos
Yucatan 188°113,869
Cd. de México 158°014,634
Jalisco 124°274,629
Tamaulipas 121°867,842
Veracruz 111°521,244
Tabasco 101°321,314
Estado de México 75°889,290
Nuevo Ledn 67°567,219
Quintana Roo 65°727,720
Coahuila 49°991,267
Sonora 41°935,505

Fuente: Pronosticos.gob.mx
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La tabla anterior se muestra los primeros 10 estados de la Republica Mexicana con mayores ventas para
Pronosticos Deportivos donde se resalta como primer lugar la entidad de Yucatan siguiendo la Cd. de
Meéxico y en tercer lugar el estado de Jalisco. La informacion anterior da direccion donde esta la

poblacion que mas consume este producto para dirigir esfuerzos publicitarios.

3.3 Entrevistas Profundas
Se le recomienda a la organizacion hacer al menos 5 entrevistas profundas a usuarios que hayan visitado

el sitio web de resultados-ya.com bajo el siguiente formato:

Guia de entrevista profunda de experiencia

Buen dia, mi nombre es , vengo del area de egresados del ITESO. Actualmente estamos realizando

un caso de estudio académico acerca del funcionamiento de las paginas web y las redes sociales. Su
punto de vista es muy importante para esta investigacion. ;Nos podria dar su retroalimentacion de la

siguiente pagina web? La entrevista dura aproximadamente 20 minutos.

Iniciaré la charla con una serie de instrucciones, sus aportaciones son valiosas.

e Ingrese por favor a resultados-ya.com (dejar que ingrese desde su dispositivo,
tablet o Computadora) lo que el participante prefiera.

e ;Qué opinas del proceso de acceso a resultados-ya.com? ;Cual es tu opinidén de
la pagina? ;Qué aspectos debe mejorar?

e De acuerdo con lo que ves, ;qué aspectos consideras positivos? jcomo evaltas
la navegacion en el sitio?

Ahora, puedes ingresas desde otro dispositivo electronico.

e /Qué opinas ahora de lo que ves? ;Cual es tu opinion de la pagina? ;Qué aspectos
debe mejorar? ;como evallas la navegacion en el sitio?

e ;Qué otros sitios web de resultados de futbol conoces? ;Cual es tu preferido?
(Qué es lo que mas te gusta?

e Mostrar las paginas de otros competidores, ;Qué opinas? ;Qué aspectos
positivos resaltas de cada pagina? ;Qué aspectos no tan positivos resaltas de cada

pagina?
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e De la pagina “X”, “Y” y “Z” En una escala del 1 a 10, ;Que tan répido se
actualiza la informacioén?

o /Esutil la informacion que se muestra? ;Qué informacion faltaria en cada sitio?
8 18
; Te gusta los colores?
1€ 8

e Deunaescalal a 10, ;como calificas la rapidez para cargar el sitio?

e ;Desde qué dispositivos sugieres ingresar al sitio resultados-ya.com?

e ;Qué opinas de que se tenga una app para resultados-ya.com?

e Para finalizar, ;Qué recomendaciones de mejora le harias a resultados-ya.com?

Gracias, Resultados-ya.com agradece su participacion.

3.3.1 Resumen de la informacion obtenida en entrevistas profundas

1.- ;Qué opinas de resultados-ya?

A las personas entrevistadas opinaron gustarles el sitio de resultados-ya principalmente por la
informacion que ofrece y la interaccion con el chat, pero si mencionan algunos aspectos a mejorar como
los colores

2.- ;Carga rapido la pagina?

De manera general manifestaron que la pagina carga rapido y una persona que para ingresar al chat si se
necesita de varios intentos, principalmente cuando esta al cupo de usuarios aceptados para chatear.

3.- (La informacién que esta en el sitio es la adecuada?

Se encontrd que las personas manifestaron que estd bien la informacion que se tiene, pero también hubo
recomendaciones de agregar mas informacion como por ejemplo jugadores castigados, lesionados, etc.
4.- ; Te gustaria que el sitio tenga una App?

En la totalidad de los usuarios comentaron que aceptarian que el sitio tenga una app.

5.- (Qué usas mas para ingresar?

Las respuestas fueron muy diversas principalmente utilizan celulares y computadoras seguido por la
tablet.

6.- ;Qué otros sitios de marcadores de futbol que conozcas?

Las respuestas fueron variadas, pero el sitio que mas conocen es mis marcadores donde también se
menciond a ESPN y resultados punto com.

7.- {Qué cosas buenas tiene esa pagina?

Principalmente las menciones fueron por tener estadisticas por equipos y de jugadores castigados, en
resumen, mas informacion.
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8.- {Qué cosas malas tuviera esa pagina?

Entre los aspectos negativos son que algunas veces hay tardanza en actualizar la informacion y que esta
es general y no para el nicho especifico.

9.- (Algo que pueda mejorar para resultados-ya?

Una observacion que se obtuvo por varias veces es un mayor control en lo que algunas personas escriben

en el chat del sitio, debido que son ofensivos algunas veces.

3.3.2 Analisis de las entrevistas profundas de experiencia

Cabe resaltar que la mayoria de los visitantes a resultados-ya piensan de manera similar por que solo se
entrevistd a 6 personas que se tiene registros de que interactiian con los demas usuarios de manera
constante, pero se puede resumir los siguientes puntos mas importantes:

e Hay algunas personas que les gusta el sitio, puede ser el fruto de la segmentacién de mercado
que se tiene.

e Al encontrar aceptacion, también mencionan aspectos para resultados-ya que debe mejorar
siendo mayor control con los malos comentarios en chat, mas estadisticas en cuanto a equipos,
jugadores que estdn lesionados, informacion de otros deportes, renovar la imagen
constantemente.

e De los competidores de resultados-ya se menciona mas a mis marcadores, resultados.com, espn
generalmente con muy buenos comentarios. Cabe resaltar que esos sitios no tienen una
segmentacion como la de resultados-ya, sino que la tienen de manera general, esto es toda la
informacién de todos los partidos y el usuario elige cual.

e En cuanto a la carga del sitio web, se menciond de manera general carga de manera aceptable,

esto hace una buena experiencia para el visitante.

Por lo que podemos decir que hay buena aceptacion del sitio en los visitantes en cuanto a las personas

entrevistadas.

3.4 Sondeo

Se propone hacer encuestas de experiencia a los usuarios a fin de conocer la opinion de los visitantes. Se
recomienda poner un enlace de Survey-Monkey cuando el usuario ingrese al sitio. Cabe sefialar que este
cuestionario sea con las caracteristicas dentro de una investigacion exploratoria. Esto es, es muy posible

que no cumpla la cantidad minima que para poder cumplir lo que la ciencia de la estadistica nos indique.
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Se recomienda las siguientes preguntas:

ENCUESTA PARA VISITANTES AL SITIO

Resultados-ya.com

Buen dia, queremos conocer tu opinion acerca de nuestra plataforma y los servicios que te ofrecemos,

gracias por responder las siguientes preguntas:

1.- ¢ Qué opinas de resultados-ya.com?

a) No me gusta, es confusa. b) Es muy buena, tiene lo que necesito saber.
c) Es clara y confiable. d) Necesita mejorar la imagen.

e) Otro (especifique).

2.- De los siguientes aspectos, ¢ Cual consideras se debe mejorar?

a) Accesibilidad al sitio. b) Ninguno, asi esta bien.
c) Colocar méas publicidad. d) Eliminar la publicidad.
e) Redisefar la pagina. f) Mas estadisticas.

g) Informacidn de otros deportes. h) Otro (especifique)

3.- Ademas de consultar la informacién ¢ Qué mas consultas o utilizas en Resultados-ya.com?

a) Estadisticas y datos b) Foro
c) Chat d) Publicidad

e) Ninguno, sélo veo los resultados.

4.- ;Qué otros sitios web de resultados de fatbol conoces?

a) Sélo conozco a resultados-ya.com b) ESPN

c) Flashscore.com d) Resultados.com

€) mismarcadores.com f) Mediotiempo.com

g) Goal.com h) Resultados-futbol.com

i) Otro (Especifique)

5.- ¢ Cual te gusta mas?

a) Resultados-ya.com c) ESPN

¢) Flashscore.com d) Resultados.com

e) mismarcadores.com f) Mediotiempo.com

g) Goal.com h) Resultados-futbol.com
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6.- ¢ Qué te gusta del sitio de (Sitio que haya mencionado en pregunta anterior)?

a) El disefio y presentacion de su pagina. b) La presentacion de los resultados.
c) La variedad de menus desplegables. d) La seccion de juegos.
e) La interaccién con otras personas. f) Las membresias que ofrece.

7.- ¢En general que les falta a los sitios de resultados de futbol que hay en Internet?
a) Nada b) Otro (Especifique)

8.- ¢ Desde que dispositivos sueles ingresar para ver los resultados de futbol?
a) Celular b) Tablet o ipad.
c) Computadora portatil o PC d) APP

9.- ¢ Te gustaria que Resultados-ya tuviera una APP?

a) Si b) No

10- Género

a) Mujer b) Hombre

11- Edad

a) <=18 b) 19-24 c)25-29
d)30-34 e) 3539 f) 40 - 44
g) 45-50 h) 51 - 55 i) 56 - 60
j)+60

12.- Ocupacién

a) Ama de casa b) Estudiante

c) Comerciante d) Empleado

e) Empresario f) Jubilado

g) Pensionado h) Desempleado.

i) Propia cuenta.

Gracias, Resultados-ya.com agradece su participacion.

3.4.1 Resultados del sondeo

La encuesta se llevo a cabo del 14 al 20 de abril del 2019 donde a todos los visitantes se les invito a
participar en la encuesta, a través de Monkey Survey, que se tuvo un total de 29,814 personas que
visitaron el sitio, (obtenido a través de las estadisticas del panel de control del servicio de hospedaje),

pero so6lo 74 personas aceptaron contestar la encuesta por lo que se tiene lo siguiente:
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¢, Qué opinas de resultados-ya.com?

Otro (especifique). . 2

Necesita mejorar la imagen. _ 13

Es clara y confiable. 18

Es muy buena, tiene lo que necesito saber. [ 39

No me gusta, es confusa. [ 2

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

De las 74 respuestas, el 52.7% comentd que es muy buena y en segundo lugar con el 24.32% que es clara
y confiable lo cual si sumamos ambas nos da un 77.02% de las personas encuestadas les gusta el sitio
web de resultados-ya. Ahora bien, dos comentarios en otro fueron:

a) Agregar informacion de jugadores lesionados por lo que no pueden jugar

b) Me gusta la pagina, pero hay demasiado troll (personas que insultan en el chat).

2 personas comentaron que no les gusta y el 17.57% comentd que se debe mejorar la imagen. Por lo que
podemos decir que, de las personas encuestadas, a la mayoria les gusta la pagina.
2.

¢, Cual aspecto consideras se debe mejorar?

Otro (especifique). 2
Informacioén de otros deportes 1l 1
Mas estadisticas 17
Redisefiar la pagina I
Eliminar la publicidad I 12
Colocar més publicidad | 0
Ninguno, asi esta bien. I 17
Accesibilidad al sitio I 16

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18

El 22.97% considera que no se debe hacer cambios, pero en la misma proporcion comentd que se debe

agregar mas estadisticas y el 21.67% se debe mejorar la accesibilidad al sitio y en 4 sitio se comentd
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eliminar la publicidad. Una recomendacion clara sobre esta pregunta es agregar mas estadisticas al sitio

ya que se confirma, es un aspecto importante para el visitante web.

3.-

Ademas consultar la informacion ¢, Qué mas consultas en
Resultados-ya.com?

Ninguno, sélo veo los resultados. I | 13
Publicidad m 1]

chat
foro
Estadisticas y datos 32
0 5 10 15 20 25 30 35

Lo que los visitantes buscan primeramente son las estadisticas y datos ademas de los resultados en vivo
lo cual representa un 33.33% seguido con 29.17% el foro seguido con el 18.75% que s6lo desea ver los
resultados, y con un 17.71%. Ahora hay que resaltar que si juntamos el resultado obtenido por el foro y
el chat nos un que el 46.88% de los encuestados le gusta interaccionar con otros usuarios a través de

estos medios que tiene resultados-ya.

4.-

¢, Qué otros sitios web de resultados de futbol conoces?

Otro (especifique). N 3

Resultados-futbol.com 7
Goal.com NN 11
MedioTiempo.com 13

Mismarcadores I 34
Flashscore NN ©°
Resultados.com 5
ESPN I 32
Sélo conozco a resultados-ya.com I 22

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Esta pregunta nos da una direccion a que paginas también visitan los usuarios de resultados-ya, por lo
que un 25% menciond que conoce a mismarcadores seguido de un 23.53% a ESPN y en tercera ubicacion

que un 16.18% sélo conoce a resultados-ya. Con esta grafica se puede entender que generalmente los
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usuarios conocen al menos otra opcion lo cual es recomendable buscar ser competitivo. Ademas, esta

grafica confirma que los competidores mas cercanos para resultados-ya son mismarcadores y ESPN.

5.-

¢, Cual te gusta mas?

1
Otro (especifique). | 0

Goal.com m 1
2
Mismarcadores IEEEEEEE—————— 13
e )
Resultados.com 2
4
Resultados-ya. Corm | /7

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Esta grafica demuestra que de los encuestados, el 63.51% le gusta mas resultados-ya.com en relacion a
otras opciones y otro de los competidores que es mismarcadores tiene un 17.57% de que quienes
contestaron les gusta mas. ESPN tiene un 2.7% de que le gusta mas. Esta grafica puede hablar de cierta
fidelidad de algunos usuarios hacia resultados-ya.com o también la interaccion con otras personas hace

una diferenciacion fuerte con otras paginas.

6.-

¢ Qué te gusta del sitio de Resultados-ya.com?

Las membresias que ofrece | 0

La interaccion con otras personas || GTzG °
La seccién de juegos [ ©
La variedad de menus desplegables 2
La presentacién de los resultados [ 20
El disefio y presentacion de su pagina. - 3

0 5 10 15 20 25

De la pregunta anterior da una direccién importante el por que le gusta el sitio de resultados-ya donde el

50% le gusta los resultados que se presentan seguido con un 22.50% la interaccion con otras personas.
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Por lo que se pudiera considera que sean los factores mas importantes para los que respondieron y buscar

consolidar estos factores en acciones futuras.

7.-

¢ En general que les falta a los sitios de resultados de futbol
gue hay en internet?

= Nada

25, 34%
Otro (especifique).

N ntest
15, 20% 0 contesta

El 45.95% de los encuestados considera que todos los sitios no les falta agregar algun aspecto, seguido
por un 25% que no contesta. En cuanto a la respuesta de otros, los usuarios dieron comentarios a mejorar
a resultados-ya lo cual se enuncian a continuacion:

a) Mayor control de lo que los usuarios comentan en el chat.

b) Actualizar mas rapidamente los datos.

c) Mas estadisticas.

¢,Desde que dispositivos sueles ingresar para ver los
resultados de futbol?

1,2% 0, 0%

m Celular
Tablet
Portatil o PC
APP

4, 7% [ ]

Las personas que contestaron no estan acostumbrados a recibir los resultados de partidos de fatbol desde
una app, pero el 62.96% prefiere acceder desde su celular, y sélo el 27.78% accede desde una

computadora de escritorio o portatil. Debido a que la mayoria respondid que accede desde su celular se
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sugiere que el sitio siempre esté programado también para una navegacion adecuada para este tipo de
dispositivos.

9.-

¢ Te gustaria que Resultados-ya tuviera una app?

mSj
= No

Para esta pregunta, el 84.00% de los encuestados lleg6 a seleccionar que si le gustaria que el sitio tuviera
una app y tan solo el 16.00% lleg6 a comentar que no le gustaria. Se puede recomendar que para un
futuro seria determinante tener una app ya que la mayoria de los encuestados comentd que accede desde

un teléfono movil.

10.-

Género

1,2%

® Hombre

= Mujer
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De acuerdo con la informacion obtenida, las personas que contestaron un 98.00% son hombre y tan sélo
el 2.00% fue mujer, por lo es muy posible que la mayoria de los usuarios sean hombres. El resultado es

un sitio web para hombres.

11.-

Edad

i)56-60 | O

Q) 45 — 50 e 5

©) 35 — 3O O
c)25-29 9

a)<=18 | 0
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Nadie manifest6 ser menor de edad, pero el mayo grupo de usuarios por edad es de 18% que es de 35a
39 afios, seguidos por el grupo de 30 a 34 afios y de 40 a 44 con el 16% cada uno, por lo que si sumamos
estos tres grupos mayoritarios no da un 50% que tiene la edad de 30 a 44 afios. Pero seguramente es una
ventaja que, de acuerdo con lo manifestado por los encuestados, se tiene una gran variedad de edades

gue va desde 18 a mayores de 60 afios.

12.-

Ocupacién

i) Cuenta propia NN 11
h) Desempleado. | 0
g) Pensionado |t
f) Jubilado 1
e) Empresario | Wi
d) Empleado " 29
¢) Comerciante 4
b) Estudiante M 2
a)Amadecasa |0
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De acuerdo con la informacion obtenida, el 58.00% manifestd ser empleado seguido por el 22.00% que
manifesto trabajar por cuenta propia. Ya que este grupo mayoritario de personas se desplaza de su

domicilio a su lugar de trabajo, demandara informacion a través de dispositivos moviles.

Resumiendo, con el sondeo realizado, dentro de la investigacion exploratoria, es muy posible que para
el segmento que se busca llegar, el sitio web resultados-ya.com puede ser aceptado por el nicho de
mercado, es cierto, necesita mejorar con mas informacién, mas estadisticas, una app, mayor control con
lo que los usuarios comentan principalmente a través del chat, que algunos comentarios son ofensivos
hacia otros. Ademas, se clarifica que a quien mas se llega son hombres, de una edad diversa desde 18
afios hasta mayores de 60 afos, pero siendo el grupo mayoritario desde 30 a 44 afios donde la mayoria

son empleados y trabajadores por cuenta propia.

3.5 Mapa de empatia®
Es una herramienta desarrollada por la empresa XPLANE que se utiliza para que una organizacion pueda

tener un conocimiento mas profundo sobre su cliente lo cual son 6 las vertientes a analizar:

a) ¢Qué piensay siente?: Conocer cuales son sus expectativas, cuales son sus preocupaciones,

qué es lo que le mueve, qué es lo que realmente le importa.

b) ¢Qué ve?: Analizar cudl es su entorno, a qué tipo de ofertas estd expuesto, qué tipo de

problemas esta expuesto y quienes son las personas clave en su medio.

c) ¢Qué dice y hace?: Recabar como se comporta habitualmente en publico, qué dice que le

importa, con quién habla y sobre todo si existen diferencias entre lo que dice y lo que piensa.

d) ¢Qué escucha?: Descubrir qué es lo que escucha en su entorno profesional, quiénes son los
principales influenciadores y coémo lo hacen y por qué medios, qué le dicen sus amigos y

familia.

Con la informacidn anterior se busca comprender
1. ¢Qué le frustra?: Es importante comprender qué medios o riesgos le preocupan, qué

obstaculos tiene en el camino para cumplir con sus objetivos.

21 Tomado de la clase con la maestra Lizbeth Islas.
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2. ¢Qué le motiva?: En este punto, para la persona qué es el éxito, como busca lograrlo y que

le gustaria conseguir.

3.5.1 Aplicacion del mapa de empatia

Primeramente es necesario describir a los clientes de resultados-ya que de acuerdo con los resultados de
la investigacion son mayoritariamente hombres de edades desde 18 a mayores de 65 afios donde
manifestaron ser empleados y donde se satisface la necesidad de saber los marcadores de futbol de su
quiniela favorita en tiempo real, ademas por su disefio del sitio, el chat satisface la necesidad de compartir

prondsticos entre los usuarios por lo que tenemos el siguiente mapa de empatia para resultados-ya:

Mapa de Empatia

Elaborado por: __Erasmo R

Fecha: Junio 19
¢Qué piensay siente?
Quiere tener dinero.
Siente que no gana
mucho.
Escucha musica pop.
Violencia en su medio.

b Problemas vecinales e
Acostumbra ver inseguridad.
television. 548 w84 ¢Qué oye? ~®
Ve a otras personas en
mejor situacion

Busca que su familia

tenga lo mejor.

Quiere mejorar empleo.

Dice que hace el mejor

esfuerzo en la vida.

¢Qué dice y hace?
Temores Deseos
i Un mejor nivel econémico para su

Perder sus ingresos econ6micos. familia para estudios superiores.
Ser alcanzado por la violencia. Ingresos estables.

Figura 8. Mapa de empatia de la empresa resultados-ya. Elaboracion propia con formato de la empresa Xplane.
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3.5.2 Piramide de Maslow y el mapa de empatia
La piramide de Maslow también conocida como la jerarquia de las necesidades humanas es modelo
propuesto por Abraham Maslow a fin de mostrar cuales necesidades de una persona seran las que va a

satisfacer primero que otras, por lo que se presenta el grafico siguiente:

moralidad,
creatividad,
espomanecidad,
falka de prejuicios,

- ion de hechos,
Autorrealizaciéon u de =
autormre conocimiento,

confianza, respeto, exito

seguridad fisica, de empleo, de recursos,
moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Figura 9. Piramide de Maslow. Realizada por Abraham Maslow y obtenida en Wikipedia.

Ahora bien, al cruzar el mapa de empatia con la piramide de Maslow detectamos que los usuarios
satisfacen las siguientes necesidades humanas:
a) Seguridad para quienes buscan jugar quinielas y tener la seguridad de que van a ganar
dinero.
b) Afiliacion, esta parte algunos usuarios la buscan al ingresar al chat e interactuar con los
demas.
€) Reconocimiento, ya son menos los usuarios por que buscan ser reconocidos por dar

prondsticos hacia los demas.

Por lo que podemos decir que la mayoria de los usuarios buscan satisfacer las necesidades de seguridad

seguidas de afiliacion.
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3.5.3 Matriz de necesidades de Max-Neef
Esta matriz fue creada por el chileno Manfred A. Max-Neef, que junto con otros dos economistas

aportaron que las necesidades basicas humanas son 9 y son las siguientes:

5. Participacion.
1. Subsistencia.

6. Ocio.
2. Proteccion.

7. Creacion.
3. Afecto

8. Identidad.
4. Comprension.

9. Libertad.

Ademas, mencionan las cuatro categorias correspondientes al nivel de los satisfactores que son: a) ser,
b) tener, c) hacer y, d) estar. Max-Neef menciona en su libro lo siguiente, “En la columna del SER se
registra atributos personales o colectivos. La columna del TENER registra instituciones, normas,
mecanismos, herramientas, leyes, etc., que pueden ser expresadas en una o mas palabras. La columna
del HACER registra acciones personales colectivas que pueden ser expresadas como verbos. La columna

ESTAR registra espacio y ambientes” (Max-Neef, 1993, p 59).

Ahora bien, los usuarios del sitio de resultados-ya buscan satisfacer la necesidad del ocio, ya que algunos
visitantes buscan pasar un momento de esparcimiento al convivir con otras personas con gustos muy
similares, aunque también es necesario hacer una investigacion cualitativa para detectar si al querer ganar
mas dinero, buscan satisfacer necesidades de subsistencia, para superar alguna emergencia econdmica,
una necesidad de proteccion como por ejemplo el invertir en el futuro educativo de sus hijos, por ultimo

también puede ser la necesidad de afecto, que quieran tener dinero para atraer personas que desean.

También otra variante del ocio puede ser ganar dinero para viajar a lugares en otros estados de la

Repuiblica Mexicana o hacia otros paises o simplemente dejar de ser empleado.
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Matriz de necesidades de Max-Neef

Cuadro Matriz de necesidades y satisfactores de Max Neef ef a.1

Necesidades Necesidades seglin categorias existenciales

segun categorias

axiolégicas L. Ser 2. Tener 3. Hacer 4. Estar

1.Subsistencia Salud  fisica, salud | Alimentacién, abrigo, | Alimentar, procrear, | Entorno vital,
mental, equilibrio, | trabajo descansar, trabajar 4
solidaridad, humor, entorno social
adaptabilidad

2. Proteccion

Cuidado, adaptabilidad,
autonomia,  equilibrio,
solidaridad.

Sistemas de seguros,
ahorro, seguridad social,
sistemas de salud,
legislaciones, derechos,
familia, trabajo

Cooperar, prevenir,
planificar, cuidar, curar,
defender

Contorno vital, contorno
social, morada

3. Afecto Autoestima, solidaridad, | Amistades, parejas, | Hacer el amor, acariciar, | Privacidad, intimidad,
respeto, tolerancia, | familia, animales | expresar emociones, | hogar, espacios de
generosidad, domésticos, plantas, | compartir, cuidar, | encuentro.
receptividad, pasién, | jardines cultivar, apreciar
voluntad, sensualidad,
humor

4. Entendimiento Conciencia critica, | Literatura, maestros, | Investigar, estudiar, | Ambitos de interaccién
receptividad, curiosidad, | método, politicas | experimentar, educar, | formativa, escuelas,
asombro, disciplina, | educacionales, politicas | analizar, meditar, | universidades,
intuicion, racionalidad. comucacionales interpretar. academias,

agrupaciones,
comunidades, familia

S. Participacion Adaptabilidad, Derechos, Afiliarse, cooperar, | Ambitos de interaccién
receptividad,.solidaridad, | responsabilidades, proponer,  compartir, | participativa, partidos,
disposicion, conviccion, | obligaciones, trabajo discrepar, acatar, | asociaciones, iglesias,
entrega, respeto, pasion, dialogar, acordar, | comunidades,
humor opinar. vecindarios, familias

6. Ocio Curiosidad, receptividad, | Juegos, especticulos, | Divagar, abstraerse, | Privacidad, intimidad,
imaginacién, fiestas, calma soflar, afiorar, fantasear, | espacios de encuentro,
despreocupacioén, humor, evocar, relajarse, | tiempo libre, ambientes,
tranquilidad, sensualidad divertirse, jugar. paisajes.

7. Creacion Pasion, voluntad, | Habilidades, destrezas, | Trabajar, inventar, | Ambitos de produccion
intuicién, imaginacién, | método, trabajo construir, idear, | y retroalimentacion,
audacia, racionalidad, componer, disefiar, | talleres, ateneos,
autonomia,  inventiva, interpretar agrupaciones,
curiosidad. audiencias, espacios, de

expresion, libertad
temporal

8. Identidad Pertenencia, coherencia, | Simbolos, lenguajes, | Comprometerse, Socio-ritmos, entornos
diferenciacion, hébitos, costumbres, | integrarse, confrontarse, | de la cotidianeidad,
autoestima, asertividad. grupos de referencia, | definirse, conocerse, | dambitos de pertenencia,

sexualidad, valores, | reconocerse, etapas madurativas
normas, roles, memoria | actualizarse, crecer
histérica, trabajo

9. Libertad Autonomia, autoestima, | Igualdad de derechos Discrepar, optar, | Plasticidad espacio-
voluntad, pasion, diferenciarse, arriesgar, | temporal.
asertividad, apertura, conocerse, asumirse,
determinacién, audacia, desobedecer, meditar

rebeldia, tolerancia.

Fuente: Max Neef et al., Desarrollo a escala humana, p.42.

Figura 10. Matriz de necesidades de Max-Neef. Creada por el autor que lleva su nombre en 1993.
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3.6 Propuesta de valor
Se entiende como propuesta de valor a que un producto o servicio de la empresa ofrezca un extra que es
valorado por el mercado y que la competencia no lo tiene. En palabras mas cortas que le ofrecemos a los

clientes y que ellos buscan y no lo ofrece la competencia.

El segmento de resultados-ya esta claramente definido que es ofrecer informacion via internet sobre
marcadores de futbol en el momento en que ocurren. La rapidez con que un cliente tiene esa informacion
hace la diferencia entre estar en el mercado o salir. Por lo cual se le recomienda a la empresa tener un

fuerte control para asegurar que los datos los tenga y los publique en cuanto sucedan.

Ahora bien, con la informacion obtenida en la investigacion de mercados los clientes piden mejorar y
agregar lo siguiente:

a) Agregar mas deportes.

b) Generar mas estadisticas e informacion.

¢) Mayor control con las expresiones de algunos usuarios en el chat.

Al cumplir con lo anterior y como es obtenido a través de opiniones de visitantes también deben
considerarse como parte de la propuesta de valor. Ademas, se recomienda buscar llevar ese valor a otros
segmentos:

e Buscar el segmento de mujeres que necesiten la informacion. Para esto se recomienda elaborar
una investigacion de mercados para detectar oportunidades en este mercado.

e Trabajar la responsabilidad social. Hay personas que juegan quinielas tantas veces o también
juegan con mas dinero del que pudieran perder, por lo que se les recomienda a resultados-ya en
sus medios de comunicacion con los clientes, recordar que esa actividad no debe poner el riesgo
la estabilidad econémica de la persona y sus familias.

e Evaluar la posibilidad técnica de agregar un chat con audio y/o video logrando una mayor
interaccion entre usuarios.

e Estar elaborando investigaciones con los clientes para ir detectando nuevas oportunidades.
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4. ESTRATEGIA DE MARKETING

Para poder hacer una estrategia también tenemos que analizar a la empresa desde el modelo Canvas por
lo que tenemos lo siguiente:

4.1 Business model Canvas de Resultados-ya

El Business model Canvas conocido también con los nombres de modelo Canvas o lienzo de modelo de
negocio o solo por sus siglas BMC es una herramienta que ayuda a ver con sencillez y claridad a fin de
tomar decisiones. Es una herramienta desarrollada por el austriaco Alexander Osterwalder en conjunto
por belga Yves Pigneur en el 2010. Esta herramienta maneja 9 campos lo cual tenemos

(OSTERWALDER, 2011):

a) Actividades clave: Son las actividades que dan un valor extra a los clientes. Lo que una empresa
debe tener un buen control para asegurar la satisfaccion del cliente.

b) Socios clave: Aquellas organizaciones y/o personas que hacen que la empresa sea mas
competitiva. Desde proveedores, socios, clientes, etc.

c) Recursos clave: Son aquellos medios -humanos, financieros, intelectuales o materiales-
necesarios e importantes para ofrecer valor al cliente.

d) Segmentacion de mercados: A que nicho de mercado va dirigido los productos o servicios de
la empresa.

e) Canales de comunicacion: Son los medios de comunicacion entre la empresa y lo clientes.

f) Relacion con los clientes: Como se va a conocer la propuesta de valor de la empresa hacia los
clientes.

g) Propuestas de valor: Son los productos o servicios que la empresa ofrece, por lo que estos
deben tener el valor agregado para el nicho de mercado.

h) Estructura de costos: Cuales son los principales costos de la empresa.

i) Estructura de ingresos: Cuales son los medios de ingresos monetarios de la empresa.

Una vez que se tiene la informacion de la empresa en el modelo, se puede tener una mejor vision de las
actividades, medios y personas criticas y necesarias para que la empresa ofrezca su mejor valor al cliente.
Por ejemplo, si la empresa detecta que su mercado exige calidad en sus productos, debe tener proveedores
que también ofrezcan calidad y por lo tanto tener actividades que aseguren ese valor esperado por el

cliente. Por lo que tenemos el lienzo de modelo de Resultados-ya:
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Lienzo Canvas de Resultados-ya

Aliados Clave

Proveedores de
hospedaje  web con
servicio estable.

Programadores  web
para realizar cambios
tan pronto sean
necesarios.

Actividades Clave

e Actividades para
conocer informacion.

e Actualizar la
informacién tan
pronto sea generada.

Recursos Clave

e Personal dispuesto a
actualizar partidos de
futbol.

Propuesta de Valor

e Informacién via
internet de
resultados de futbol
que estén en las
principales
quinielas.

Relacion con el

Cliente

Campaiias
publicitarias en
diarios deportivos e
internet.

Canales de
comunicacion

Via internet a través
de chat y twitter.

Segmentos de Clientes

e Personas que gustan
jugar quinielas y quieren
saber los resultados de
futbol.

Estructura de Costes

Costos Fijos
Hospedaje web.

Chat.

Registro de dominios.
Certificados web SSL.

Sueldos a capturistas y personal administrativo.

Costos Variables
Programadores web.

Estructura de Ingresos

e Venta de publicidad en pagina web.

Figura 11. Lienzo canvas de resultados-ya. Llenado propio con formato de su autor Alexander Osterwalder.
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Analisis lienzo de modelo de negocio de resultados-ya

Segmentos de clientes: La organizacion tiene claramente un segmento que busca atender y son las
personas que juegan quinielas y que desean saber de los resultados de futbol en el momento que ocurre
cada partido. También buscar segmentos de mercado hacia las mujeres para lo cual se recomienda llevar

a cabo una investigacion de mercados.

Relacion con el cliente: Se recomienda a resultados-ya volver a retomar la publicidad a través de medios
impresos deportivos y via internet al menos en los estados de Yucatan, Ciudad de México, Jalisco ademas

de la publicidad organica que ya tiene en su disefio web.

Canales de comunicacién: Hoy en dia el sitio web de resultados-ya tiene un chat lo cual da una ventaja
muy importante para tener comunicacion con el cliente a fin de ir conociendo principalmente un poco
mas sobre su comportamiento, motivaciones, etc. Ademas de agregar la red social de Facebook a fin de
mejorar este apartado. Hoy en dia también se tiene el contacto con el cliente por twitter y correo

electronico.

Propuesta de valor: El sitio resultados-ya busca ofrecer la informacion los resultados justo en el instante
que sucede para el nicho de mercado elegido, que por ahora es sdlo de futbol. Este estudio arrojo que los

visitantes les gustaria que haya mas informacion y de mas deportes.

Actividades clave: El sitio tiene actividades vitales que es ofrecer la informacion en cuanto ocurre, por
lo cual las actividades clave son tener la informacion lo mas pronto posible y que sea capturada en la

base de datos en ese momento.

Recursos clave: Una parte importante que ha detectado el sitio es el capital humano ya que las
actividades necesarias para que el sitio ofrezca el servicio es a través del trabajo de personas para obtener

y capturar informacion.

Aliados Clave: Se ha detectado que si una persona cuando ingresa a una web y experimenta que el sitio
no carga rapido o se cae de manera continua, los visitantes van a preferir retirarse del sitio, por lo que un
proveedor de hospedaje web de calidad hace que sea un aliado clave. Ademas de personal capacitado en

disefio web para hacer los cambios en cuanto se necesiten hace que también sea otro aliado.
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Estructura de costos: En cuanto costos fijos el sitio tiene que hacer pagos del chat, de hospedaje web,

asi como la compra de certificados web ssl y registro de dominios ademas del pago de sueldos y como

prestaciones que la ley exige como seguro social.

Estructura de ingresos: La empresa tiene como principal fuente de ingresos la venta de espacios

publicitarios debido a los visitantes que el sitio web y por lo tanto son de interés para algunas empresas.

4.2 Diseiio de la estrategia de mercadotecnia

Se puede decir que los logros obtenidos de resultados-ya.com a través de 11 afios se empiezan a

consolidar debido a la segmentacion que tiene por lo que se le sugiere lo siguiente:

Seguir con su segmentacion hacia personas que les gusta jugar quinielas.

Aunque por ahora los visitantes de resultados-ya son la mayoria hombres por el sondeo realizado,
se puede sugerir buscar a un nicho de mercado muy parecido que puede ser las mujeres
quinieleras ubicadas en México. Esto es, otra URL, con otro nombre, con otros colores, pero con
la misma informacion de base. Estrategia de enfoque de Porter.

Por los comentarios obtenidos en la investigacion exploratoria, que de manera general hay
aceptacion y gusto por el sitio de resultados-ya, se sugiere hacer una campafia publicitaria en el
estado de Yucatan, que, por las fuentes secundarias obtenidas por las ventas de prondsticos
deportivos, es el estado con mayor consumo de este producto, por lo que seguramente puede
haber mas personas interesadas en el sitio.

Que el sitio vaya acercandose a las redes sociales, principalmente facebook, twitter, instagram a
fin de sacar provecho de las ventajas que hoy en dia ofrecen estos sitios.

Hacer una investigacion exploratoria para ver que otros deportes se pueden agregar al sitio.

Con lo anterior se tiene de fondo la misma estrategia, que es de enfoque relativo al autor Porter, pero

ahora dando mas publicidad en una zona donde se ha detectado mas personas con un perfil de visitantes

de resultados-ya.

En lo operativo, se tiene que mejorar lo detectado por los usuarios, por lo que se le recomienda:

Aumentar el control sobre lo relacionado al dialogo entre los usuarios en el chat.
Aumentar la informacion con mas estadisticas, datos de jugadores lesionados, etc.

Renovar mas continuamente la imagen del sitio.
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Por lo anterior tenemos:
Objetivo general:

e Incrementar un 35% el nimero de visitantes para Resultados-ya antes del 30 de junio del 2020.

Plan de Accion:

e Iniciar una campaiia publicitaria a través de Google Adwords en los estados de Yucatan, Cd. De
México y Jalisco.

¢ Iniciar una campafia publicitaria a través de facebook.

e Hacer una investigacion para evaluar otros 2 deportes de interés para los visitantes de resultados-
ya.

e Hacer una investigacion para revisar que aspectos alejan a las mujeres del sitio de resultados-ya
y que factores buscan las mujeres que gustan de las quinielas.

e  Abrir cuenta en Facebook.

e Asignar una persona que revise el contenido del chat.

Recursos para utilizar

e Se asignaran 8 mil pesos mensuales para campafia a través de Google Adwords y Facebook.

e Para la investigacion exploratoria a fin de detectar otros 2 deportes se propone hacerla por
Internet utilizando una membresia de Survey Monkey ($500) y otra de membresia en Join.me
($305) a fin de hacer las entrevistas por esta plataforma.

e Para detectar los aspectos importantes en las mujeres se propone hacerla en las afueras de uno
de los expendios mas grandes de pronosticos de Guadalajara que es la ubicada Av. 16 de
septiembre No 174, Colonia Centro. Contratar 2 personas para su aplicacion para que de jueves
a miércoles lo lleven a cabo. ($ 5,000.00).

e Persona revise chat ($3,500.00)

Tabla 5. Costos mensuales por implementar estrategia para Resultados-ya

Concepto Costo
Publicidad Facebook y Adwoords $ 8,000.00
Persona revise chat $3,500.00
Total 11,500.00
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Ademas, en julio 2019 se agregan

Membresia Survey Monkey $500.00

Membresia Join.me $305.00
Personal levante encuesta $ 5,000.00
Total Extra Julio 2019 $ 5,805.00

Cantidades en pesos mexicanos.

Responsables
e Gerencia contratard via Internet las campafias publicitaras para Facebook y Adwords, ademas de
contratar las membresias de Survey Monkey y Join.me.
e Gerencia contratara y capacitara a dos personas para levantar las encuestas a las afueras del local
de pronosticos de la calle 16 de septiembre.
e Gerencia contratard u capacitara a la persona que este revisando el contenido del chat.

e Atencion a clientes abrira y administrara la pagina de Facebook.

Cronograma
Publicidad en Adwords
Publicidad en Facebook
Investigacion en 16 de Septiembre
Persona revise contenido chat
Mes 06/19(07/19]08/19(09/19]10/19{11/19112/1901/20|02/20 {03/2004/20|05/20 | 06/20

Figura 12. Cronograma de actividades estratégicas. Elaboracion propia.

Plan de contingencia

En caso de no ir obteniendo los resultados esperados en las visitas, se propone cambiar de medios
publicitarios escritos como en la zona Metropolitana de Guadalajara el semanario Solo Ofertas. Para el
estado de Yucatan a través del diario Publimetro Mérida y para el estado de Nuevo Leén a través de la

publicacion El Tren. Contratar espacios que estén dentro del presupuesto asignado.

57



CONCLUSIONES

El presente estudio ha sido de un alto valor debido a que evaltia la experiencia de la organizacion de
resultados-ya y se descubre que ha sido positiva y con buenos logros ya que principalmente la estrategia
de segmentacion hacia personas que prefieren jugar quinielas en México, hay indicios de que les gusta
la pagina debido a la informacion que tiene por lo que es recomendable que siga atendiendo a ese nicho
de mercado, que al momento no hay empresa que busque también servirle de manera especifica. La

pagina mas cercana es mis marcadores que tuvo varias menciones en el sondeo realizado.

Pero a pesar de eso, la empresa debe seguir implementando estrategias que le lleven a ir incrementando
presencia en el mercado como la publicidad principalmente en los estados de Yucatan, Jalisco y Ciudad
de México. No olvidar comentarios de usuarios entrevistados con respecto en aumentar la informacion
que tiene resultados-ya junto con la de agregar mas deportes, mayor rapidez en la actualizacion de datos,

un mayor control en lo que los usuarios escriben en el chat.

Por lo que podemos resumir que la empresa debe seguir en la estrategia Propuesta por Porter denominada
de Enfoque con una diferenciacion que consiste en la segmentacion hacia personas que juegan quinielas
con informacion especifica y ademds mejorar la variable Promocion con publicidad en las tres entidades
donde se reportan mas ventas de la empresa de Prondsticos Deportivos. Ademas de seguir haciendo

investigaciones para ir detectando posibles cambios en los visitantes ademas en el entorno de la empresa.

58



ANEXOS

Registros ante el IMPI de la Marca Resultados-ya.com

gob mx

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial

Datos generales
——

Ndmero de expediente

NuUmero de registro

Fecha de presentaciéon

Fecha de inicio de uso

Fecha de concesion

Fecha de vigencia

Fecha de publicacién de la solicitud
Denominacion

Descripcién de la marca

Tipo de solicitud

Tipo de marca

Leyendas y figuras no reservables
NUmero de registro internacional
Traduccién

Transliteracion

Imagen

Imagen

Cédigo de la clasificacién de Viena

Consulta realizada el dia 21-05-2019 02:54:32

1547397

1526921
11/11/201411:51:19 AM
22/01/2008
31/03/2015
11/11/2024

RESULT AL OS-YA.COM

REGISTRO DE MARCA

R com

26.1.1,26.1.3,26.1.12,26.1.19,27.5.1,27.5.5,27.5.15,26.13.25,29.

Nota: La informacion contenida en este documento no constituye una comunicacion oficial en términos de la Ley de la Propiedad Industrial.

a B8 00 )
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