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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son una modalidad educativa del ITESO en la
que el estudiante aplica sus saberes y competencias socio-profesionales para el desarrollo
de un proyecto que se planea de manera participativa con los actores sociales involucrados,
orientados a dar soluciones a problemas de entornos reales. Su espiritu estd dirigido para
que el estudiante ejerza su profesion mediante una perspectiva ética y socialmente
responsable.

Al atender los PAP situaciones complejas y con pertinencia social, se acredita el servicio
social y la opcidon terminal de titulacion. Este reporte se conforma de tres componentes
vinculados pero diferenciados a la vez, para aprovecharse de manera conjunta e
independiente.

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de
este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

El segundo componente presenta los productos elaborados de acuerdo con su tipologia.

El tercer componente es la reflexion critica y ética de la experiencia, el reconocimiento de
las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante desarrollé en el
transcurso de su labor.



Resumen

El PAP de Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia tiene como propdsito
profesionalizar el desarrollo de estrategias y el reconocimiento de las mejores practicas en
el ambito de la mercadologia, que ayuden a las empresas en su permanencia y éxito dentro
del mercado bajo diversos entornos o contextos.

Este PAP le da seguimiento al PAP de Agosto 2020 del proyecto Piagui. Aunque el proyecto
ha sufrido cambios drasticos en este afio y medio el presente reporte da el contexto
necesario y explica de manera clara y concisa la transicion y trayectoria de este proyecto.
Los objetivos principales de este proyecto incluyen la creacion de una plataforma de marca
que defina la esencia y los significados que la marca proyecta asi como el posicionamiento
de marcay y un plan de comunicacidn digital.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion social integrada por estudiantes,
profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera
colaborativa transfieren sus conocimientos para dar respuestas a problemdticas de un
contexto especifico y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un
proceso en légica de proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco
entre los involucrados.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

La economia es la ciencia encargada de regular y administrar la forma en la que se usan
determinados recursos para satisfacer las necesidades humanas y desarrollar el crecimiento
de un pais a través de la produccidn, empleos, distribucion de bienes y servicios.

En este apartado, hablaremos de la economia de México y de Jalisco en la actualidad,
incluyendo la pandemia del Covid 19 hasta cdmo se ha ido recuperando.

La economia de México para 2021 y 2022, tendra un repunte en su Producto Interno Bruto
(PIB) de 6.3 y 3.4%, respectivamente, lo que seria un ajuste al alza de 1.3 y 0.2 puntos
porcentuales comparados con sus proyecciones de mayo, asi lo dio a conocer la
Organizacion para la Cooperacién y Desarrollo Econémico (OCDE).

Referente al indice de la inflacidn, la OCDE lo estima en 5.4% en 2021, 1.3 puntos mas alta
de lo previsto cuatro meses atrds y hacia el 2022, el indice de precios al consumidor se
ajustara para descender a 3.8%, 0.7 puntos mayor a lo estimado.


https://www.rankia.cl/blog/indicadores-economicos-mexico/3777535-que-flujo-circular-economia

Durante las ultimas tres décadas, México ha tenido un desempefio bajo en términos de
crecimiento, inclusién y reduccién de la pobreza en comparacién con otros paises similares.
La economia tuvo un crecimiento estimado en poco mas del 2.0% anual entre 1980y 2018.
La economia se contrajo un 8.3% en 2020, con una fuerte caida en la primera mitad del afio,
debido a la pandemia de COVID-19, que tuvo impactos muy fuertes en las empresas, el
empleo y los hogares. La tasa de desempleo de México subid a 5,2% en 2020, y se prevé
que crezca ligeramente a un 5,8% en 2021.
La recuperacién en 2021 esta siendo fuerte y depende de varios factores, como la
vacunacidon con los mexicanos, la dindmica para ir regresando a la normalidad, el
crecimiento de empresas etc. Para permitir una mejor recuperacion que sea sostenible a
mediano plazo, el pais también debera hacer frente a algunos de los desafios mds urgentes
en temas de crecimiento e inclusidn que existian previos a la crisis.
La encuesta realizada por Citybanamex menciona que las expectativas de crecimiento del
PIB para el 2021 van del 3% hasta el 6% y para el proximo ano se espera un crecimiento del
2.7%.
Dentro de esta grafica se puede observar el crecimiento del PIB que ha tenido México en
los ultimos 40 anos.

Crecimiento econémico " ‘México

Tasa trimestral de crecimiento del PIB

Dentro de esta grafica se puede ver el crecimiento econémico que tuvo México por estados.
Mientras paises como Chile y Colombia tuvieron un crecimiento de 3% de 1987 a 2017, este
pais ha registrado el 2.4% en promedio. En el caso de Uruguay, quien en los afios 80 tenia
una tasa de crecimiento mas baja que México, hoy en dia lo ha superado, detalld el
funcionario durante una ponencia ante embajadores y consules.

Segun el ultimo estudio del Inegi, los jaliscienses sin trabajar y en busca de empleo fueron
4.1% de la Poblacion Econdmicamente Activa en el cuarto trimestre de 2020, un porcentaje
mayor al 3.2% reportado en el mismo periodo del afio anterior.
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Después de cinco frimestres con caidas al hilo, la actividad econémica de
Jalisco crecié 2.2% en los primeros tres meses del 2021.
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Durante el primer trimestre del 2021 la actividad econémica de Jalisco crecié 2.2% anual,
cifra que lo ubica en el cuarto lugar nacional con mayor repunte, y entre las ocho entidades
que reportaron crecimiento.

Jalisco hard lo propio con 6.82 en 2021 y 3.92 por ciento en 2022. En el escenario pesimista,
a nivel nacional la tasa de crecimiento en este afio serd de 3.96 y para el proximo de 2.23
por ciento; mientras que Jalisco cerrard 2021 con 4.78 y 2002 con 2.67 por ciento.

Jalisco se ubica en los primeros lugares nacionales en la evaluacién del indice de
Transparencia del Gasto en Salud de las Entidades Federativas (ITGSEF) 2021. Obteniendo
una nota de 90.17 puntos, mejorando en 10 puntos la nota del afio pasado que fue de 80.74.

Figura 1
Representacion grafica de como funciona una megatendencia.
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Es importante entender entonces que una megatendencia no es una cuestion pasajera ni
de caracter secundario, una de sus caracteristicas mas importantes se establece en (como
su nombre lo indica) generar grandes cambios de comportamiento, sin referirse
exclusivamente a la cantidad de personas en quienes influye, sino al periodo de tiempo que
comprende y al nivel de impacto que genera en la sociedad.

De manera mas especifica, existen 3 factores que nos pueden ayudar a definir una
megatendencia: tiempo, alcance y nivel de impacto social.

Proyecciones a futuro de las megatendencias:

Procesar informacién: en el mundo actual existe cada vez mas informacién a una velocidad
acelerada que al ser humano le esta siendo imposible de entender y memorizar en su
totalidad, para ello, necesitaremos inteligencia artificial que nos ayude a comprender,
analizar y almacenar dicha informacién a una velocidad computacional.

Transparencia y ecologia: estamos creciendo en un mundo en el que la privacidad es cada
vez mas un lujo y no una realidad, por ello necesitaremos de la creacién de softwares,
plataformas y legislaciones para delimitar niveles de transparencia publicos y personales.
Por otro lado, todavia existen algunas industrias carentes de conciencia ambiental y esta
llegando el momento en que emprendimientos ambientales se asocien con dichas
industrias para avanzar a un mundo mas consciente y responsable con el plantea.

Salud y educacion: Los avances en salud haran que las personas vivan mas, como
consecuencia de ello nos estaremos jubilando a una edad en la que todavia tendremos
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periodo de vida util, sin embargo, se necesitard de manos y mentes nuevas que ocupen
dichos espacios de trabajo, quienes requerirdn constante capacitacidon y aprendizaje para
llevar a cabo las tareas propias de la profesion.

Nuevas profesiones: Con los avances en tecnologia, muchos puestos que actualmente se
consideran trabajo humano, pasardn a ser desempefiados por software e inteligencia
artificial. Sin embargo, acompanado del cierre de dichas funciones, viene la apertura de
nuevas oportunidades como programadores, técnicos, operadores, etc.

Startups a la bolsa: las nuevas generaciones mas orientadas a lo digital y al cuidado del
medio ambiente, hardn aparecer nuevas opciones de negocio que sean rentables y
sostenibles en el tiempo.

No hace falta entonces remarcar la importancia de que dreas hermanas de los negocios,
como lo son la mercadotecnia y la publicidad se encuentren a la vanguardia de
conocimiento en tendencias y megatendencias puesto que son las principales herramientas
difusoras de la informacién e implementacién de las ideas y corrientes definidas. Ambos
roles son entonces claves para cerrar el ciclo de una megatendencia

Como bien sabemos, la publicidad sera quien, de manera estratégica informe, persuada y
recuerde desde diferentes canales, utilizando diferentes tdacticas y yendo a distintos
publicos, todos los componentes que conformen una megatendencia para posicionarla
social y econdmicamente, tomando de la mano todos los esfuerzos mercadoldgicos
realizados previamente y a la par, con el objetivo de establecer y dar seguimiento a dicha
corriente por un determinado periodo de tiempo.

Megatendencias 2021 en los negocios

De acuerdo con el World Trends Watch Report 2021, presentado por IBTM World y Alistair
Turner, la sostenibilidad, la seguridad, el bienestar, la inclusién y las experiencias virtuales
serdn temas clave en la organizacién de reuniones y eventos durante los préximos 12
meses. “La pandemia repercutié en cada una de estas ‘megatendencias’, las cuales, a su
vez, influyen de manera importante en nuestra industria”, (Turner, A, 2021).

El informe titulado Megatendencias del 2021, muestra un resumen sobre las cinco
tendencias mas apremiantes que estan impulsando el mundo empresarial y como a través
de la direccidn de proyectos, las organizaciones pueden generar un impacto social positivo
a cortoy largo plazo. Estas 5 tendencias son: Covid-19; Crisis climatica; Movimientos civiles,
civicos y de igualdad; Cambio de la dinamica de la globalizacién; Inteligencia artificial
convencional.

Covid-19


https://www.ibtmworld.com/
https://twitter.com/aliabouttown
https://twitter.com/aliabouttown

El gobierno de México define esta primera Megatendencia como: “El coronavirus SARS-Cov-
2 es unvirus que aparecié en China. Después se extendid a todos los continentes del mundo
provocando una pandemia. Actualmente Europa y América son los mas afectados. Este
nuevo virus, provoca la enfermedad conocida con el nombre de COVID-19.”

Garcia (2020), explica cémo la pandemia por el Covid-19 tomd por sorpresa a personas y
empresas e hizo que todos cambiaran la forma de vivir, trabajar e incluso de relacionarse.

En el aspecto econémico, debido a la desaceleracién financiera, las pérdidas de trabajo y la
falta de proteccidn social, 96 millones de personas cayeron en extrema pobreza, siendo las
mujeres las mas afectadas. Por su parte, la educacion se vio sumamente alterada debido al
cierre de escuelas en mas de 190 paises. Las areas poco privilegiadas se vieron afectadas
por la falta de recursos tecnoldgicos. Por otro lado, a raiz de esto, también se transformé y
acelerd a gran escala la digitalizacion y la forma en la que la gente trabaja y aprende. Por
ello, las empresas deben reconsiderar los negocios como se venian haciendo antes y buscar
soluciones viables para el nuevo mundo que se esta viviendo.

Crisis Climatica

Esta tendencia puede ser considerada “la mayor amenaza existencial que ha enfrentado la
humanidad en su historia”. Por lo que resulta de gran importancia que los lideres de todos
los sectores colaboren para mitigar este problema, ya que de no ser asi gran parte de la
Tierra podria volverse inhabitable.

El cambio climatico aumenta la brecha entre ricos y pobres. La diferencia entre los ingresos
de los mas ricos y los del 10 % mas pobre de la poblacién mundial, es un 25 % mas grande
de lo que seria en un mundo sin calentamiento global.

Movimientos Civiles, Civicos y de Igualdad

Las protestas mundiales del 2020 demostraron que el mantenerse ajeno a estas causas ya
no es una opcion y que, por el contrario, los consumidores y ciudadanos esperan que las
organizaciones se sumen al cambio.

Cada vez ponen mas énfasis en verificar las prdacticas de contratacidn, las alianzas
comerciales e incluso los mensajes transmitidos en las campafias de marketing de grandes
y medianas empresas. Aunque estudios demuestran que tener diversidad en puestos de
direccién conlleva a una mayor rentabilidad, innovacién y desempefio, la investigaciéon de
PMI demuestra que solo el 33 % de los encuestados sefalé que su organizacidn tiene un
equipo de liderazgo de alto nivel diverso culturalmente.



Cambio de la Dinamica de la Globalizacion

Esta tendencia apunta a que en términos de globalizacién, no todos los paises estan
evolucionando y creciendo a la par. Los mercados emergentes prometedores y en
desarrollo se han visto en un estado permanente de ingresos medios, lo que los hace menos
atractivos para la inversién. Por lo tanto, es importante la inversion en infraestructura y
educacion a través de proyectos y oportunidades sostenibles que permitan generar
mayores ingresos y reducir la pobreza.

Inteligencia artificial convencional

El crecimiento de la inteligencia artificial (IA) ha facilitado las actividades rutinarias e
impulsado lainnovacion para codificar por medio de algoritmos, emociones y pensamientos
colectivos. Sin embargo, hay que tomar en cuenta las repercusiones éticas que esto pueda
tener.

Uno de los principales problemas es que el algoritmo integra opiniones y prejuicios sin
cuestionar si estdn bien o mal. Por ello, los lideres de proyectos deben ser muy conscientes
a la hora de formar equipos para que éstos sean lo mads diversos posibles, integrados por
personas con distintos puntos de vista y perspectivas con el objetivo de utilizar este tipo de
tecnologia de manera positiva.

Se presentan tres estrategias en las cuales las organizaciones y lideres de proyectos pueden
abordar estas cinco megatendencias para redirigir el rumbo mundial y crear un efecto
multiplicador positivo para todos. Estas son: 1. Convertir los proyectos de impacto social en
una prioridad estratégica a través de proyectos sostenibles y diversos en términos de
equidad e inclusién. 2. Fomentar ecosistemas abiertos e innovadores de asociaciones para
lograr resultados significativamente mejores. 3. Replantear las relaciones con los clientes y
stakeholders para hacerlos participes en estas propuestas de valor.

A continuacidn, se abordaran algunas de las tendencias que Trend Hunters publicaron para
el 2022.

Tendencias 2022
e NFT art. (tokens no fungibles)
¢ Inclusién en los videojuegos. (antirracismo, personajes con discapacidades, etc)
e Summer Cannabis.
e Ventas minoristas sin coche.
e Generation dating (aplicaciones para citas, tiktok, etc)
e Compensacién de CO2
e Pop-Ups de activismo
e Cuidado accesible (plataformas)
e P2P Community (aplicaciones de apoyo para adictos en recuperacion, etc)
e Bares sin alcohol “low-alcohol bar”



e Keto internacional

e Pedir productos de granjas a través de aplicaciones en el celular
e Novato en la naturaleza (actividades al aire libre)

e Camping super adecuado

e Sanitizacidn

e Centros de salud

e Fatiga tecnoldgica

e Tecnologia para la generacion de baby boomers

e Movimiento de millenials

e Generacién Z creativa

PYMES es un acrdonimo utilizado para referirse a las pequefias y medianas empresas en un
entorno econdmico. Esto sirve para identificar y distinguir a diversos entes econdmicos para
analizarlos de acuerdo a su contexto.

e Para ser considerado una PYME una empresa debe cubrir ciertas caracteristicas:
e Una PYME cuenta con 1 hasta 250 empleados;

e Sus montos de ventas anuales no superan los 250 millones de pesos;

e Cuentan con un bajo nivel de inversién;

e Son empresas heterogéneas y diversas;

e Son independientes;

e No suelen participar en mercados internacionales.

Al mismo tiempo, las PYMES se subdividen en 3 tipos:

Microempresas: Que van de 0 a 10 trabajadores y un balance de ingresos relativamente
bajo.

Pequeiias empresas: Van de 11 a 50 trabajadores y su facturacidon anual es media.
Medianas empresas: Van de los 51 a los 250 empleados y su facturacién es mayor a la de
pequefias empresas.

IMPORTANCIA DE LA ECONOMIA DE LAS PYMES EN MEXICO

De acuerdo a el INEGI y la Secretaria de Economia, existen un total de 4 millones 169 mil
677 micro, pequefias y medianas empresas, que en total integran mas del 99 % del total de
las empresas que existen en el pais.



La mayor parte la integran las microempresas con poco mas de 4 millones 57 mil empresas,
que representan cerca del 9 7% del total; y complementando se encuentran cerca de 112
mil pequefias y medianas empresas, que representan poco mas del 2 %.

Su influencia en el empleo también es amplia. Globalmente, las PYMES en México generan
el 72 % de todos los empleos y el 52 % de toda la produccidon que genera el pais. En el rubro
de empleabilidad, las microempresas vuelven a sobresalir al ofrecer cerca del 42 % de los
empleos del pais.

Algunas de las ventajas y desventajas de las PYMES son las siguientes:

VENTAJAS

DESVENTAJAS

no necesitan una inversién de capital alta;
flexibilidad para adaptarse a los mercados con
mayor facilidad;

permiten generar una relacién mas cercana y
personalizada con los clientes;

su estructura sencilla les permite tomar decisiones
mas facilmente;

tienen la oportunidad de responder a nichos de
mercado especificos en los cuales no compiten las
grandes empresas.

su capacidad de invertir es limitada, lo
qgue disminuye su competitividad;

Su capacidad de expansidon es
limitada;

les es dificil competir en precios con
las grandes empresas;

son mas vulnerables ante las crisis por
contar cantidad de

con menor

ingresos.

LAS PYMES FRENTE AL COVID

Incertidumbre y complejidad es el panorama al que hacen frente 4.9 millones de pequefias
y medianas empresas (pymes) en nuestro pais este afio, ante la pandemia del COVID-19, de
las cuales sobrevivieron sélo 3.8 millones.

Lo que resulta dificil para grandes compafias puede resultar mortal para estas empresas
mexicanas que son el motor del pais, al generar el 72% del empleo y alrededor del 52% de
nuestro Producto Interno Bruto (PIB).

Ante el cierre de mas de un millén de negocios a nivel nacional, las empresas mexicanas
solicitaron mayor numero de apoyos fiscales, rebajas en gastos fijos como predial, agua,



entre otros, y aplazamiento de créditos para afrontar el escenario de afectaciones por el
COVID-19.

En ese sentido, la Cdmara de Comercio Servicios y Turismo en Pequefio (CANACOPE)
asegura que miles de pequefias y medianas empresas se han visto envueltas en numerosas
dificultades por la disminucion de la demanda, escasez de productos e insumos,
eventualidades y conflictos econdmicos derivados del coronavirus, por lo que micros y
pequefios negocios en México han registrado pérdidas, de $155, 250 millones de pesos
hasta el momento.

La cifra genera en los empresarios un panorama de inquietud respecto a la tendencia de las
proximas ventas, por lo que se plantean metas de supervivencia e incluso, de recuperacion,
al descartar las probabilidades de crecimiento inmediato, no obstante, la variabilidad esta
sujeta al término de la crisis sanitaria, pero todo dependera del tiempo que dure la misma,
ya que esto resultara clave.

El cambio al semdforo rojo en cinco estados del pais, durante el mes de diciembre y la
primera quincena de enero de 2021, ha ralentizado y disminuido la economia en uno de los
periodos comerciales mas importantes del afio. Esto, aunado a las limitaciones del recurso
gubernamental y al desconocimiento de herramientas digitales para adaptar los negocios
al comercio electrénico, se traduce en mas de 94 mil unidades econdmicas que pararon
totalmente sus actividades y bajaron las cortinas por tiempo indefinido.

Las agencias de mercadotecnia y de publicidad juegan un rol muy importante en el esquema
de negocios de hoy en dia. Un estudio revelé qué hacia el 2021, 46% de los anunciantes
encuestados espera aumentar su inversidn publicitaria en el segundo trimestre del 2021.
Se prevé que el mercado mundial de Servicio de Agencias de Publicidad aumente a un ritmo
considerable durante el periodo de prondstico, entre 2021 y 2026. En 2021, el mercado
estaba creciendo a un ritmo constante y con la creciente adopcidon de estrategias por parte
de los actores clave, se espera que el mercado aumente sobre el horizonte proyectado.

El total del gasto en publicidad digital en México en 2020 fue de $2,042 ,000 millones. El
principal canal de publicidad digital fueron las redes sociales.



Servicios de asesoria empresarial qué brindan las agencias de MKT y Publicidad.

Las agencias de marketing, ayudan a los clientes a implementar y gestionar estrategias de
marketing para lograr sus objetivos comerciales.A continuacién una descripcién general de
lo hace una agencia de marketing para las empresas:

Identificar estrategias de marketing valiosas: las agencias de marketing trabajan con los
clientes para identificar las estrategias de marketing que impulsaran los mejores resultados
comerciales y maximizaran el retorno de la inversién (ROI).

Implementar soluciones de marketing: las agencias de marketing ejecutan y gestionan
campanias de marketing para los clientes.

Evaluar los resultados de marketing: las agencias de marketing supervisan los esfuerzos de
marketing y utilizan los datos para mejorar los resultados de la campaiia.

Existen diferentes tipos de agencias de mercadotecnia y dependiendo del tipo de agencia
con la que trabajes seran los servicios qué te ofrecen.

Tipo de Agencia Servicios

Agencia de marketing digital de servicio | SEO

completo PPC

Gestion de redes sociales y publicidad en redes
sociales.

Disefio y desarrollo web

Mantenimiento del sitio web

Marketing de contenidos

Correo de propaganda

CRO

Gestion de revisidon

iY mas!

Agencia de Marketing especializada Uno o mas servicios especializados como SEO o
disefio web.

Agencia de Marketing tradicional Relaciones publicas

Gestion de la marca
Marketing de impresion
Difusion de marketing en televisién o radio
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Apoyo o Asesoria empresarial que pueden recibir el sector empresarial por parte de las
diversas Agencias de Mercadotecnia y Publicidad

La mercadotecnia y la publicidad juegan un papel importante hoy en dia en el sector
empresarial pues les permite a las micro, pequeiias, medianas y grandes
empresas desarrollar puntos especificos sobre el crecimiento de su empresa, asi como les
brinda la asesoria para llevar a cabo proyectos de caracter estratégico, operativo y creativo.
Pero primero habria que mencionar la diferencia entre el apoyo de una agencia de
publicidad, el de una agencia de mercadotecnia y el de una consultora.

Consultora: La consultora se va a enfocar especificamente en proyectar la idea de pocas
personas, dentro de un marco muy especifico, como puede ser el sistema organizacional de
la empresa. Es por eso por lo que una consultora se va a enfocar en mostrar los resultados
Optimos para el negocio y el crecimiento de la empresa.

Publicidad: El cambio aqui seria que en vez de que el enfoque sea empresarial estratégico
serd estratégico publicitario. Aqui las estrategias invitan que el crecimiento de la empresa
se pueda lograr de una manera creativa con un acercamiento mas personal hacia el sector
gue la empresa se dirige, pero sin perder de vista la estrategia de crecimiento empresarial.
Esta se encarga del lanzamiento de productos de comunicacién mas que de estrategias de
crecimiento.

Mercadotecnia: A diferencia de la agencia de publicidad, la consultora de marketing se
enfocard en la planeacidn de la estrategia y no en ejecutarla como tal; sino en conocer los
puntos clave que se requieren para que la empresa pueda obtener los resultados de
crecimiento deseados tanto en la imagen de la empresa, su proyeccion y sus ventas.

Una vez sabiendo esto, el apoyo que ambas agencias pueden brindar al sector empresarial
va desde la parte estratégica ayudando a la comunicacion efectiva, el crecimiento de marca
y cimentar la marca. Esto ayuda a la empresa a lograr sus objetivos basandose en lo que
necesita y en el momento que lo necesita. Se sabe que a nivel nacional existen mas de 3,000
agencias de publicidad y marketing, esto significa que el 65% de las empresas utilizan
marketing basado en cuentas (ABM) buscando llegar al publico deseado para hacer crecer
su empresa. Es por eso que el 87% de las empresas en México ya ven necesario contar con
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un sitio web de su empresay contar con la informacidn necesaria para poder llegar al mayor
nimero de personas posible.

La creacion de contenido personalizado es otro tipo de servicio o apoyo que las agencias de
marketing y de publicidad les brindan a las empresas, mas alld de identificar al target,
investigacion de cuentas, métricas y anuncios pagados; hacer mas personalizado el
contenido de las plataformas en las que se encuentra la empresa ayuda a impulsar su
crecimiento, sus ventas y el posicionamiento de la marca.

La consecucion de ventas es la métrica principal para medir el éxito
de la estrategia de marketing de contenidos.

¢Como mides el éxito de tu estrategia de marketing de contenidos?

Empleos de la industria del marketing

De acuerdo a estimaciones de Magna, uno de las unidades especializadas en analisis del
grupo de comunicacion IPG Mediabrands, la industria del marketing y la publicidad
tendra un crecimiento del 8.3 por ciento, en América latina, siendo el 2021 el aio del
repunte. Este progreso se deberd principalmente, por el resurgimiento del gasto en
viajes, que se espera tenga un crecimiento de 14% respecto a 2020. (IPG Mediabrands,
2020)

El marketing digital comenzd a tener una fuerte presencia en México hace tres anos. Sin
embargo, fue hasta 2018 cuando las empresas consideraron integrar a especialistas en
el tema dentro de su plantilla laboral, tanto asi que hubo un incremento de 30% en el
nimero de contrataciones de profesionales en mercadotecnia online. (Estudio de
Remuneracion 2018-2019, Michael Page).

En este estudio, se menciona que ante la falta de talento en la industria del marketing
digital, se ha incrementado entre 30 y 40% los salarios en los ultimos tres afios, sobre
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todo en el grupo de profesionales con habilidades operativas y tecnolégicas. (Estudio de
Remuneracion 2018-2019, Michael Page).

De igual manera, desde hace algunos afos, el eCommerce ha tenido un constante
crecimiento a nivel mundial y de acuerdo al estudio “Estudio sobre venta Online en
México”, realizado por la Asociacion Mexicana de Venta Online en conjunto con
Netquest y Netrica, en México, el eCommerce aumentd 30% de 2018 a 2019, asi como
los habitos de consumo de los mexicanos.

Asimismo, de acuerdo al estudio anual de eMarketer 2019, el promedio mundial de
ventas online retail a nivel mundial era de 14.1%, sin embargo, en Latinoamérica solo
representa el 4.2% del total. Se cree que esta cifra incrementara a 5.3% hasta 2023, afio
en el que se estima que el crecimiento anual del eCommerce sea menor que en el
presente afio, con alrededor de 5.9%.

Siendo Brasil el mercado mas grande con un 34% de ventas retail en LATAM en 2019.
Seguido de México con una participacidn de casi 30% con $20.64 mil millones de ddlares.
(Asociacion Mexicana de Venta Online, 2020)

El marketing y la publicidad tiene gran impacto en la economia global y gracias a estos
es que se mueve mucho dinero. La industria del marketing mueve mas dinero del que se
cree, logrando asi un mucho mayor impacto.

Pues segun un estudio realizado por Redburn y PCW, la industria del marketing mueve
1,7 billones de délares anuales (en inglés trillones) en todo el mundo. Por lo tanto las
empresas de todo el mundo, estarian gastando cantidades inmensas de dinero
en estrategias de marketing, investigaciones de mercado y posicionamiento. (Redburn
& PWC, 2019)

México es uno de los lideres digitales en Latinoamérica, sin embargo, aln queda mucho
por hacer para que el pais tenga una economia digital sélida. Segun reportes del
proyecto “Going Digital” de la OECD, México se encuentra dentro de la media en cuanto
al uso de internet de las cosas, el cual puede impulsar ain mas en conjunto con lideres
tecnolégicos aliados como es el caso de Canada y EUA.

Mientras que a su vez, México se encuentra debajo de la media de América Latina en
temas de comercio electrénico, esto se debe a su baja inclusién financiera y la
desconfianza que tienen tanto las empresas como los consumidores a realizar
transacciones en linea.

PYMES en la economia digital

Segun el Informe sobre la Economia Digital publicado por la ONU, Las politicas nacionales
desempenan un papel fundamental en la preparacidn de los paises para crear y capturar
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valor en la era digital. Garantizar una conectividad fiable y asequible, aspecto que es
esencial para crear y captar valor en la economia digital.

México cuenta con brechas significativas en materia de acceso a internet y banda ancha,
lo cual se observa tanto a nivel regional como a nivel internacional. Segun la OCDE, en
2018 México ocupd el lugar 36 de 37 en materia de suscripciones de banda ancha fija
por cada 100 habitantes, con 16 suscripciones menos que el promedio.

En nuestro pais, principalmente los micro empresarios, se enfrentan a diversos
obstaculos a la hora de ampliar sus actividades digitales debido a que el costo de la
tecnologia utilizada es muy alto y no hay conocimiento de cémo usarla.

E-Commerce

Segun datos del INEGI, el e-Commerce representa el 4.6% del PIB y crece un 9% anual,
sin embargo, a pesar de que el 60% de las compras en México se realizan por medio de
dispositivo movil, el 80% de los negocios del pais no estdn en linea.

La Secretaria de Desarrollo Econémico de la CDMX, busca crear mesas de trabajo para
identificar cudles son los problemas y soluciones digitales de las PYMES, ademas de
darles apoyo para mostrarles como se puede dar de alta un negocio en linea.

Bancarizacidon y comercio informal

La mayoria de las transacciones del pais se hacen en efectivo, lo cual se debe en gran
medida a que el 56.7% del comercio es informal.

Por tal motivo, la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, comenzard a llevar a cabo
acciones para identificar transacciones en efectivo que se realizan a través del comercio
informal. Ademas, de que la Secretaria de Desarrollo Econdmico de la CDMX, busca
digitalizar sus tramites.

Fintechs e Industrias Creativas

Aunque estas dos industrias son muy diferentes entre si, tienen en comun el alto
potencial de crecimiento dentro de una economia digital.

El “Termdmetro Fintech: Los retos de la regulacién”, un reporte realizado por el drea de
Intelligence de Endeavor México, en colaboracién con Santander, la Embajada Britanica,
Finnovista y Google, destaca que las 515 empresas que operan hoy en el sector Fintech
suman un volumen de operacién anual de 68,409 millones de pesos, una cifra que podria
equiparse a la cartera y activos manejados por un banco.

Mientras que, el informe “México Creativo: mapeando las industrias creativas en
México” presentado por el Centro Cultural Digital, el Banco Interamericano de
Desarrollo y British Council, enfatiza que este sector es fuente de crecimiento econédmico
e innovacidn. Esto se debe al aumento de la demanda de entretenimiento y cultura, asi
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como el uso de plataformas digitales para su distribucién global y el impacto de la
Publicidad, Marketing y Diseio en las actividades innovadoras de otros sectores.

Publicidad digital

La publicidad digital en México ha obtenido ingresos de 1,970 millones de délares en
2019, ademas, a través de su crecimiento continuo, se ha demostrado que las cifras en
2018, crecieron un 32% respecto de 2017.

Marketing digital en tiempos de Covid-19

La propagacién del Covid-19 ha provocado un derrumbe histérico de la economia global
de dimensiones aun incalculables; esto dejo ver las penurias del intercambio comercial
gue tenemos los ciudadanos y nuestras sociedades.

Si bien en la ultima década inicid una nueva revolucion del comercio, que se podria
equiparar a la “Ruta de la Seda” entre Europa y Asia o la explotacién del continente
americano; en la actualidad el comercio electrénico se ha convertido en la principal via
del intercambio de productos y servicios. De ahi la gran importancia del marketing digital
para las empresas.

Con base en el informe Global B2C e-commerce, hace seis afios el mercado del comercio
electrénico facturd casi 1.9 billones de dodlares, es decir, registré un crecimiento del
22.9%. Para el 2019, las ventas en linea, en el mundo, facturaron mas de 3.1 billones de
dodlares representando el 12.8% del total de las ventas.

Las expectativas sin Covid-19 eran de un incremento del comercio electrénico para 2021
de 4.5 billones de ddlares, no obstante, las medidas sanitarias, en especial las de
distanciamiento social, estan provocando que se incremente este sector en mas de 60%,
por lo que la cifra mencionada seguramente quedarad rebasada por mucho al término
del aio.

Los cambios sociales que tuvieron lugar en 2020 ejercieron un impacto significativo en
las areas de marketing de las compafiias, sobre todo en los departamentos dedicados a
estrategias off-line. Debido a los confinamientos y al cierre de los comercios fisicos, la
mayoria de los proyectos y campafias quedaron en stand-by, o bien muy reducidas. Por
el contrario, el marketing online crecid a doble digito con un aumento de hasta el 500%
en muchas e-commerce, especialmente en aquellas pertenecientes a los sectores
industrial, retail y tecnoldgico. Aun asi, el incremento de las ventas en este canal no
consiguid compensar las ventas totales obtenidas en afios anteriores" comenta Alex
Vickers, Managing Consultant en la Divisién de Marketing y Ventas de Robert Walters.

Principales tendencias de contratacion para las dreas de marketing en 2021
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Ecommerce y website: en 2020 se vivid ya un incremento significativo de la actividad de
contratacién de las empresas e-commerce. Esta tendencia continuard en 2021. Las
plataformas e-commerce requeriran profesionales especializados en la implementacién
y consultoria de soluciones online y web.

SaaS B2B: Cloud seguira creciendo y como consecuencia, la demanda de expertos en la
creacién y lanzamiento de estrategias de marketing para este tipo de soluciones. Los
especialistas en product marketing - drea muy consolidada en Estados Unidos se
beneficiardn de una mayor oferta de empleo. Las empresas tecnoldgicas incorporaran a
sus equipos profesionales con un alto conocimiento en la gestidn del producto y en el
go-to-market, con la misién de trasladar las necesidades del mercado a las areas de
desarrollo.

Redes sociales: Se contardan con un mayor numero de oportunidades de negocio y
laborales. Los expertos en este canal serdn claves para que las empresas puedan
posicionar sus productos, conectar con sus clientes y obtener la maxima rentabilidad de
sus acciones de marketing. Creceran en materia de personal las dreas especializadas en
content marketing y marketing insights.

¢Qué ha pasado en México?

De acuerdo con la Comisidn Nacional para la Proteccién y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (Condusef), el nUmero de transacciones en el comercio electréonico
presenta, al igual que otras regiones del mundo, un crecimiento continuo, debido a la
tecnologia aplicada en la compra de bienes y servicios.

Pese a la reticencia y desconfianza de los mexicanos a las compras por internet, la
comodidad que representa este tipo de comercio, sin la necesidad de desplazarse o
recibir la mercancia a domicilio, entre otras ventajas, ha provocado que también
aumente este intercambio.

Pequefias empresas de Mercadotecnia y su crecimiento en los ultimos anos

Segun Expansion en el 2018 existian 3,933 agencias de publicidad en México, 91.7% son
micro y pequeiias empresas, es decir, tienen entre uno y 30 trabajadores, segln datos
del Instituto Nacional de Geografia y Estadistica (Inegi). Aunque las agencias de
Mercadotecnia grandes podrian parecer intimidades para las pequeiias, fue lo contrario
pues el director general Ledn Prior de la agencia de marketing digital Agliita de Limén,
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asegura que arriesgarse a generar nuevas ideas es lo que les ha permitido ganarse un
lugar en el mercado. Aunque existen distintas maneras de pensar entre los de las
grandes agencias y las pequefias, es claro que las pequefias agencias saben cémo utilizar
un presupuesto bajo para crear estrategias buenas. Una de las razones mds relevantes
para que los clientes comiencen a preferir a las pequefias agencias es la cercania y la
buena comunicacién que el cliente crea con la agencia pues es muy dificil que una
agencia grande reciba esa misma atencidn. El presidente de la AMAP menciona que se
debe a que las independientes estdn totalmente concentradas en trabajar codo a codo
con los clientes y resolver sus necesidades inmediatamente. Mientras que las grandes
firmas, ademas de generar valor para una marca, tienen que preocuparse por dar buenos
resultados a los accionistas. Aunque tal vez las agencias grandes tengan mas experiencia
gue es muy valiosa se necesita

El presupuesto de Marketing en México este 2021

Segun la IAB de México, 41% de las empresas asegurd que va a incrementar su inversion
publicitaria para 2021. “El estudio ‘Expectativas anunciantes Media Ad Spend 2020-
2021’, elaborado por la asociacién que agrupa a las principales empresas de publicidad
digital en el pais, muestra que a pesar de tener una vision alentadora sobre la
recuperacién econdmica en 2021, un 11% de las 46 compafiias encuestadas se
mantendrd cautelosa al no realizar ningln ajuste en su inversion publicitaria. Un 20%
todavia planea reducirla.” La referencia claramente establece que algunas empresas
apenas se encuentran en proceso de recuperacidn post pandemia, y en sus principales
necesidades no se encuentra aumentar el presupuesto.

Resulta prometedor que el 41% de las empresas quieran aumentar su presupuesto ya
gue muchas empresas esta pandemia realizaron qué las ventas en linea y la publicidad
en linea fue efectiva, es por eso que suena légico ya que pretenden mantener su
presencia en linea y para esto se necesita aumentar publicidad y sobre todo una agencia
que lleve estos procesos.

Aunque el mercado ha sido muy volatil e incierto, medidas extremas como las
reducciones y despidos no se vieron expresadas en la informacién del afo pasado. En
una encuesta realizada por Orbit Media y el Agency Management Institute en junio del
2020, se contactaron con 103 ejecutivos de marketing para entender mejor los efectos
de la pandemia en la industria. El efecto general fue negativo, pero estas son algunas de
las ideas destacadas:

Los problemas se vieron distribuidos de forma desigual en la industria.

Al principio de la pandemia, la demanda de servicios de marketing disminuyd en general.
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En junio de 2020, mas de la mitad de los individuos encuestados informaron cifras
negativas, pero un tercio de ellos vieron un impacto positivo en su negocio desde el inicio
del covid-19.

El disefio grafico, el branding y los servicios SEO fueron los que recibieron mas impactos
positivos.

La comunicaciény las relaciones publicas y el marketing de redes sociales fueron los que
se vieron mas negativamente afectados.

Inversion publicitaria en 2021

Sin cambios 11.00%,
Disminucién de la inversién 20.00%

\
umento en la inversion 41.00%

Y

\l

Habra ajustes, pero atn no se aplican 28.00%

*Expectativa.

Fuente: IAB México.

En esta gréafica por la IAB México se observa como se pronosticé qué la industria
destinara sus presupuestos para Publicidad. el mayor movimiento se pronosticé qué
sera entre julio y septiembre, cuando 49% de las compaiiias planean elevar sus
inversiones.

De acuerdo con el estudio de IAB México, 80% de los encuestados realizara cambios en
su estrategia de comunicacion tras un afio de pandemia. Mientras que 47% apostara por
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la segmentacién de audiencia, la compra programatica y la generacion de mensajes que
favorezcan el valor de la marca.

Una situacién muy clara fue qué bastantes empresas optaron por enfocarse a
plataformas digitales 46% aumentaron la inversion publicitaria en medios digitales en
2020 por lo qué se espera qué este porcentaje aumente en el 2021 a un 62% de las
empresas. El presupuesto para los medios tradicionales se espera reactivar este 2021,
en el 2020 solo 15% destina su presupuesto a estos, pero se estima qué incremente a un
30% este 2021. 54% de los anunciantes ha decidido mantener su presupuesto para 2021,
mientras que 16% optard por disminuirlo. Esto resulta un area de oportunidad para las
agencias pues se estima qué habra mucho trabajo, pero esto significa qué las empresas
esperan con esto aumentar ventas y recuperarse de la crisis post pandemia.

La Real Academia Espafola define la ética como el conjunto de normas morales que
rigen la conducta de la persona en cualquier ambito de la vida. En el ambito profesional
existen diferentes cédigos que regulan las conductas de las diferentes ocupaciones.

En el caso del marketing, la AMA (Asociacién Americana del Marketing) recopila ciertos
valores que representan, o deberian representar, el colectivo de profesionistas dentro
de esta industria.

Las normas éticas segun la AMA son las siguientes:

1. No hacer dafio:

a. Significa ser conscientes de nuestras acciones y evitar tomar decisiones que puedan
ocasionar algun dafo

2. Promover la verdad:

a. Buscar siempre la verdad dentro de la industria y evitar engaios en cualquier trabajo
3. Adoptar valores éticos:

a. Construir relaciones que promuevan la confianza del cliente a través de conductas
integras y de valores.

Los valores éticos incluyen pero no se limitan a:

1. Honestidad:

a. Ofrecer productos que cumplan lo que prometen y respaldarlos si llegan a inclumplir,
no mentir ni exagerar los beneficios.

2. Responsabilidad:

a. Aceptar las consecuencias de nuestras decisiones y estrategias b. Buscar servir a las
necesidades de los clientes

c. Reconocer nuestro compromiso con mercados mas vulnerables como nifios, adultos
mayores, grupos en pobreza y mas.

19



3. Justicia:

a. Balancear justamente las necesidades del comprador con los intereses del vendedor.
b. Representar productos y servicios de manera clara y entendible c. Rechazar
manipulaciones y tacticas abusivas

4. Respeto:

a. Reconocer y respetar la dignidad humana de todas las personas. b. Valorar las
diferencias, evitar estereotipos o representaciones deshumanizantes.

c. Comprender realmente las necesidades de todos los mercados distintos sin excluir a
nadie.

5. Transparencia

a. Promover un espiritu de apertura en todas las actividades de marketing

b. Explicar y comunicar siempre los riesgos, ademas de las ventajas de los productos o
servicios. No esconder nada.

c. Ser transparente con precios, ofertas y promociones

6. Ciudadania

a. Buscar la proteccién del medio ambiente en nuestras campafas b. Contribuir a la
comunidad apoyando con voluntariados, donativos o demas actividades

c. Buscar el comercio justo y promover el desarrollo econédmico

b. Etica en la publicidad

Segtin la CONAR (El Consejo de Autorregulacion y Etica Publicitaria A.C.) La publicidad se
tiene que apegar a 6 normas juridicas vigentes las cuales son las siguientes:

1. Veracidad y Honestidad:

La informacién sobre las caracteristicas de los bienes, productos o servicios que ofrezca
la publicidad sera veraz y comprobable. Asimismo, sera honesta por lo que evitara el uso
de aseveraciones parciales o conceptos engafiosos que causen o puedan causar error o
confusion en el consumidor.

2. Respeto y dignidad

La publicidad evitard imdagenes, textos o sonidos que ofendan los estandares de decencia
conforme a los valores prevalecientes en la sociedad mexicana, sin menoscabo de los
derechos de las minorias.

3. Competencia justa

La publicidad no denigrara, copiara, ni imitara directa o indirectamente las ideas
creativas o publicitarias de terceros.

4. Publicidad comparativa

La publicidad comparativa partira del uso tipico para el que los bienes, productos,
servicios o conceptos fueron desarrollados y considerara elementos objetivos,
verificables, representativos y relevantes en la comparacioén.
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5. Salud, bienestar y cuidado con el medio ambiente

La publicidad se abstendra de incluir imagenes, textos o sonidos que induzcan a practicas
inseguras, contrarias a la salud fisica o mental, o que propicien dafios al medio
ambiente.

6. Proteccién a la infancia

La publicidad dirigida al publico infantil tomara en cuenta su vulnerabilidad, capacidad
critica, nivel de experiencia y credulidad. Se evitara la utilizacién de imagenes, lenguaje,
textos o sonidos que pongan en riesgo su salud fisica o mental o minen el respeto a la
autoridad familiar, escolar o civica.

Agencias de Publicidad y/o Comunicacion, Asociaciones y medios de Comunicacién, con
el fin de fungir como conciliador en controversias de indole publicitario, dictando
resoluciones basadas en un Cédigo de Etica Publicitario.

Misidn: ejercer la autorregulacion publicitaria entre sus afiliados y apelar a la aplicacién
del marco legal en toda la industria para promover la competencia justa y defender el
derecho de los consumidores a recibir informacion veraz y oportuna a través de una
publicidad responsable.

Visién: CONAR se propone ser un referente y coadyuvante agil, oportuno, confiable y
eficiente de la sociedad, la industria y la autoridad en materia de autorregulacidny ética
publicitaria mediante el disefio, administracién y vigilancia de cédigos de publicidad
responsable que vayan mas alla de la observancia de leyes y reglamentos.

Funciones:

Organo de consulta y referente de autorregulacion y publicidad para todos los sectores.
Promotor de la Etica Publicitaria.

Administrador y ejecutor agil y eficiente de la autorregulacion.

Experto en evaluaciéon de mensajes publicitarios y monitoreo.

Organo que trabaja de forma colegiada con el apoyo de organismos técnicos y
especializados.

Experto en administrar cédigos sectoriales.

Vincular a la industria con las autoridades y los organismos relacionados con la
autorregulacion publicitaria

Ejemplo: Actualmente la figura publica Barbara de Regil esta metida en un escandalo de
“publicidad engafiosa” ya que dicha persona es duefia de unas proteinas llamada Loving
It en donde dice ser una proteina vegana y con componentes que nutren a tu cuerpo.
Pero todo comenzé ya que un nutridlogo llamado Aries Terrén, experto en alimentos,
analizé su proteina y emitié una critica sobre los componentes del producto en donde
menciond que el producto no era una opcién sana y menciond que estaba engafiando a
los consumidores. “Fraude en la composicién de los nutrientes”
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c. Etica en el disefio grafico

El cddigo de ética de los disenadores graficos tiene 10 principios fundamentales:

1. El profesional en disefo grafico no debe trabajar en proyectos de clientes diferentes
que estén compitiendo directa y simultdneamente.

2. Debe respetar el derecho de privacidad de los datos e informacidén de sus clientes.

3. El disefiador grafico no puede presentar disefios publicos que contengan mensajes
subliminales sensibles para la sociedad.

4. Sus disefios no deben representar ningun problema social con indole a su impulsion.
El disefiador grafico puede diseiar situaciones reales como la exclusién social, pero
jamas deberd agregarle un sentido o un mensaje de aprobacién.

5. Debe ser original en sus disefios, no debe copiar las ideas de su competidor sin darle
el crédito necesario.

6. El profesional en Disefio Grafico, debe fomentar el desarrollo social en sus disefios, y
diseiar siempre con buena fe.

7.Tiene que estar comprometido con cumplir la expectativa del cliente de forma éptima
y eficiente.

8. No debe intervenir de mala fe en el trabajo de algun colega.

9. Debe tener la disciplina necesaria para seguir preparandose profesionalmente,
adquirir nuevos conocimientos y dejar en alto la profesion. 10.El disefiador no debe
aceptar trabajos donde se le pida realizar disefios que afecten negativamente a terceros.

Como podemos ver, existen diferentes asociaciones, uniones, cddigos y reglas que
promueven las mejores practicas dentro de la industria de la Mercadotecnia vy
Publicidad. Es importante mencionar también que a pesar de que estas instituciones
privadas tienen cierta autoridad, no pueden ejercer penalizaciones legales hacia los
profesionistas que no cumplan, Unicamente pueden expulsar a sus miembros que no
cumplan las normas comunitarias.

En México, la PROFECO (Procuraduria Federal del Consumidor) es la encargada de
promovery proteger los derechos del consumidor. También busca fomentar el consumo
inteligente, responsable y procura la equidad y seguridad juridica en las relaciones entre
proveedores y consumidores. Esta institucidn si esta autorizada a penalizar a las
empresas 0 marcas que por no seguir las normas provoquen un dafio fisico, econémico
o moral a los consumidores. Estas consecuencias pueden ir desde correcciones hasta
grandes multas o incluso pueden llegar a una orden de suspension del producto o la
pieza publicitaria.

Pero de cualquier manera como profesionistas es nuestra responsabilidad seguir estas
guias éticas que nos ayudan a ejercer nuestra profesion de manera correcta y sin dafar
a nadie, no solamente para evitar una sancién.
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Ademads, seguir las normas éticas en mercadotecnia puede traernos ciertas ventajas, por

ejemplo, al no mentir y buscar la transparencia se genera confianza de parte del cliente

y se fortalece su relacion con la marca. Respetar las opiniones y a las personas demuestra

una actitud profesional y seria que mejora la imagen de la marca y ayuda a atraer nuevos

clientes y promover su lealtad.

marcas y organizaciones

de México,
promoviendo y
nutriendo la “cultura de
evidencia”.

Los Niveles

Socioecondmicos (NSE)
fueron creados por Ia
AMAI, éstos agrupan y
clasifican a los hogares

de los mexicanos vy
mexicanas en 7
categorias. Para su

segmentacion se basan
en sus ingresos y gastos,

Organismo/ | ¢Qué es? ¢En qué consiste? éDe qué manera
Asociacién contribuyen en la
actividad profesional de
Mercadotecnia y
Publicidad?
AMAI Asociacion La AMAI se dedica a la | Gracias a la AMAI las
Mexicana de | investigacién y la | empresas, organizaciones
Agencias de | recolecciéon de datos |y marcas tienen acceso a
Inteligencia de | para servir como el | informacidn relevante,
Mercado y | organismo de referencia | veridica y actualizada,
Opinion AC. a las instituciones, | misma que ayuda a la

toma de decisiones y

contribuye en sus
estrategias.

Los NSE creados por la
AMAI,

herramienta

son una gran
en la
mercadotecnia y la
publicidad, pues gracias a
éstos las  empresas,
organizaciones y marcas
de

segmentar a su publico

son capaces

objetivo. Con la
informacién que brinda la
AMAI, logran identificar
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éstos los ubican en una
categoria que determina
su calidad de vida. Estos
datos son actualizados
por la asociaciéon cada
dos afios y se basan
en Encuesta Nacional de
Ingresos y Gastos de los
Hogares (ENIGH).

actitudes y estilos de vida
en ellos; y es asi como
gracias a estos datos,
cuantitativos y
cualitativos, se plantea
una comunicacién y una
estrategia mas atinada y

cercana con sus publicos.

AMAP->
AVE

Originalmente
la (AMAP)
Asociacion

Mexicana  de
Agencias de
Publicidad ha
evolucionado a
(AVE)
por
Estratégico de

Alianza
el Valor

las Marcas

AVE son la agrupacion
lider de la comunicacién
y la publicidad en
México, en el que
participan todos los
generadores de valor
para

privadas como sociales.

las marcas tanto

Tiene como objetivo
impulsar el crecimiento
del

comunicacion en

mercado de la

México, incentivando el
valor de las marcas y de
los negocios.

AVE
respalda a

representa y
sus
integrantes, defiende a
Sus empresas y a sus
marcas, pues todas
buscan innovar y aportar
soluciones de valor al
consumidor ante un
mercado cada vez mas

consciente, informado y

AVE
Mercadotecnia y la

contribuye a Ia

Publicidad encargandose
del
industria

crecimiento de la
creativa,
abriendo paso libre a las
marcas, al comercioy ala
libertad de expresién del

pais.
AVE defiende
la permanencia,

viabilidad y valor futuro
de la Mercadotecnia y la
Publicidad.
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responsable de sus
decisiones.

RELAPO Relaciones RELAPO es una | Las Relaciones Publicas
Publicas de | asociacién de | son: qué hacer, qué hace
Occidente, A. C. | “Publirrelacionistas” es | converger intereses

decir la unién de | legitimos en pro de un
Publicidad y Relaciones | desarrollo reciproco y un
Pdblicas.  Nacié  en | provecho para la
Guadalajara en 1967 | comunidad. En un mundo
gracias a la necesidad de | cambiante, todo lo
relacionarse  mas vy | mencionado
mejor, el cual es es |anteriormente jamas
principal objetivo de | dejard de ser relevante
RELAPO desde su | para la Publicidad y la
fundacion. Mercadotecnia, pues va
de la mano con su
estrategia de
comunicacion y la
relacion entre sus
publicos.
IBOPE Nielsen IBOPE | Nielsen IBOPE es una | Nielsen IBOPE contribuye

México, S.A. de
C.V.

compaiia que se dedica
a concentrar la
investigaciéon de los
habitos de los
consumidores de los
mexicanos.

Estudian el
comportamiento de las
audiencias en Meéxico,
asi como su relacién con
la actividad publicitaria.
IBOPE tiene el mapa mas
completo del

a la actividad profesional
de la Mercadotecnia y la
Publicidad
coleccién de datos, pues

con Su

es una fuente valiosa y
relevante de datos para
Las

ambos  ambitos.

marcas requieren de
informacién precisa para
una mayor conexién con
su consumidor y gracias a
la informacion que brinda

IBOPE, las estrategias en
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consumidor en el mundo
y la capacidad para
innovar de
constante en tecnologia

manera

e investigacion.

“Nielsen, el mayor
de

informacién global sobre

proveedor

habitos del consumidor
de
comunicacién, opera en

y medios

mas de 100 paises, en 36
de
audiencias; por su parte,
IBOPE, lider
medicion de audiencias

y el
medios

los cuales mide

en la
estudio de los
en Ameérica,
tiene presencia en 14
naciones. Nielsen IBOPE
es miembro de una red
mundial que abarca los
cinco continentes”.

el mundo de la Publicidad

y la
pueden

Mercadotecnia
ser mas

asertivas.

lo

Siendo como ellos

mencionan, una fuente
de:

imparcialidad

“Transparencia e
de
informacién atil para la
industria”.

IAB Interactive Es un organismo de nivel | Apoya dentro del area de
Advertising global que representa a | Publicidad y Mk Online
Bureau la industria de la|dando asesorias y apoyo
publicidad  digital vy | legal enlaindustria.
marketing interactivo.
PROFECO Y | Procuraduria Promueve y protege los | Ayuda a generar un
Derechos Federal del | derechos del | consumo consciente,
del Consumidor consumidor, También | informado, sostenible,
Consumidor busca  fomentar el | seguro, honesto,
consumo inteligente, | responsable y saludable,

responsable y procura la

a fin de corregir
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equidad vy seguridad | injusticias. Esto ayuda
juridica en las relaciones | tanto al consumidor
entre proveedores y | como al productor.

consumidores.

American Asociacion Es una organizacion de | AMA no solo ofrece los
Marketing profesional conferencias, cursos vy | eventos informativos,
Association | para eventos en linea para los | sino que también da
profesionales marketers, oportunidades a los

de marketing investigadores y | estudiantes de pregrado

estudiantes tratandose | para participar en

sobre el area de Mk. numerosos concursos de

marketing.

Los casos de éxito consisten en presentar los mejores resultados obtenidos con otros
clientes, detallando si es posible su nombre y sus datos.

Los casos de éxito estan considerados como una oferta de contenidos MOFU (aquellos
que se ofrecen al cliente cuando se encuentra en la segunda fase del proceso de compra,
evaluando las opciones existentes en el mercado para resolver sus necesidades). Asi, el
caso permite al usuario identificarse con otros clientes que recurrieron a la misma
empresa.

Coémo utilizarlos de manera efectiva:

Los casos de éxito dependen de la profundidad con la que se traten, del criterio de la
empresa y de la colaboracidn de los antiguos clientes. Existen tres opciones:

Incluir testimoniales breves en la web corporativa.

Elaborar un resumen que recoja el problema, cdmo se abordd y los resultados finales
gue avalan el trabajo de la empresa.

Preparar un caso de éxito mucho mas profundo, en el que se haga un analisis de la
situacion previa, cdmo se contrataron los servicios de la empresa, cémo evoluciond la
problematica y, finalmente, cdmo se resolvid.
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Actualmente las empresas en México ante el COVID-19, han modificado su forma
habitual de trabajo, el ejemplo mas claro es la implementacion del teletrabajo. Derivado
de las medidas preventivas para evitar la propagacion del COVID -19, las empresas se
han visto afectadas en su operacion ordinaria y/o economia, obligdndose a modificar sus
estrategias, formas de trabajo, pausar proyectos, cambiar de giro, buscar
financiamientos para poder sobrellevar la situacidon, reducir la nédmina, modificar el
sueldo de sus colaboradores, entre otros.

Las empresas, ademas de implementar medidas, han buscado y solicitado diferentes
apoyos para “sobrellevar” la situacidn y seguir cuidando de sus colaboradores.

Adicional a los mencionados, algunas empresas también han realizado:

- Busqueda de inversionistas
- Realizacién de inversiones

A nivel global, los sectores que mayormente se vieron afectados por la pandemia COVID-
19 fueron:

Construccion
Aviacién

Sector financiero
Manufactura
Turismo

Por otra parte, también hay sectores que se vieron beneficiados como:

Comercio electrénico

Distribucion

Telecomunicaciones

Procesamiento y ventas de alimento
Farmacéutico

Insumos para el sector salud

Debido a la pandemia en México se produjo una fuerte caida del PIB de -8.5% y en 2020
se perdieron mas de 1 millén de empleos formales (IMSS).
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Ante la crisis, las empresas enfrentan desafios para proteger la salud de los
colaboradores y la salud de la propia empresa. Es importante considerar que la crisis es
temporal y requiere una vision de largo plazo.

Estrategias a empresas para sobrevivir la crisis:
Desde Coparmex, recomendamos las siguientes estrategias para lograr la supervivencia
de las empresas:

1. Cuidar a los colaboradores: mantener las fuentes de trabajo; dar flexibilidad en
jornadas y aprovechar para capacitar y fortalecer al equipo.

2. Cuidar a los clientes: atender y conservarlos, buscar modelos de costos flexibles
siempre demostrando empatia y cercania.

3. Ser innovadores: en épocas de crisis también hay oportunidades. Actualmente, se
estan rompiendo paradigmas en diversos sectores y servicios; imaginemos vy
transformemos nuestro modelo de negocio de acuerdo con la nueva realidad.

4. Cuidarlaliquidez: tomar decisiones para la supervivencia de la empresa como reducir
gastos; optimizar inversiones; bajar inventarios, disminuir la cartera; llegar a acuerdos
solidarios con colaboradores, proveedores, acreedores.

5. Optimizar procesos: tomar la situacién como una oportunidad para redisefiar
procesos en la empresa.

6. Transformacion digital: apoyarse en la tecnologia con herramientas como el andlisis
de datos, la inteligencia artificial, el comercio electrdnico, etc.

7. Ser socialmente responsables: actuar éticamente, poner a la persona al centro de las
organizaciones, cuidar el medio ambiente y vincularnos con la comunidad. Cumplir
obligaciones legales y fiscales.

“Tomar la situacion de la pandemia como una oportunidad para innovar y transformar
el modelo de negocio, es fundamental para el presente y futuro de nuestras empresas.

Si cada empresa asume estrategias para proteger su salud y la de sus colaboradores,
saldremos adelante y cuando nos recuperemos, tendremos la plataforma para una
economia con desarrollo social, que logre un México menos desigual, con mas progreso
y en paz.”

- José Medina Mora, presidente nacional de la Confederacidn Patronal de la Republica
Mexicana (COPARMEX)
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CASO ALSEA:

1. Salir y enfrentarlo, como dicen coloquialmente salir a dar la cara. En este punto
destacamos Alsea que fue de las primeras en México (19 de marzo-2020) en dar un
pronunciamiento sobre la situacién de sus formatos en México, Europa y Latinoamérica,
anunciando una serie de medidas frente al COVID-19.

2. Buscar Eficiencias. Con un escritorio lleno de cuentas por pagar y retroceso en ventas
y un futuro incierto, los directivos se dieron a la tarea de buscar eficiencias con el fin de
no afectar mas el desempefio de la empresa. Tuvieron que detener inversiones de capital
no prioritarias; renegociar contratos de rentas de locales, acuerdos con proveedores,
detener compras de insumos y algunas medidas mas, asi como reducir gastos entre los
que incluian mercadotecnia y personal.

Para Alsea, el anuncio via un comunicado publico de que realizaba un ajuste en su
personal y que ajustaba la plantilla a horas de trabajo fue otro reto que tuvo que
enfrentar, pues la respuesta de la poblacién y la recriminacion en redes sociales no se
hizo esperar, a este punto se sumé el desempeiio que tuvo su accién en los mercados,
pues tan solo en marzo retrocedid 64% y tocd su nivel minimo de los ultimos 8 afios al
ubicarse en 14 pesos desde un nivel maximo de 52.9 pesos con el que inicié 2020.

Aqui la leccidn quiza fue la forma tan ruda de dar a conocer la noticia del recorte de
personal y el tema de sensibilidad ante esta situacién, ya que algunos corporativos
también tuvieron que salir a notificar las mismas medidas, pero lo hicieron de forma mas
sutil para lograr la eficiencia en costos y gastos, sin detallar claramente si estas medidas
involucraban la parte de personal.

3. Liquidez. Otra de las decisiones que tomaron los directivos de diversos corporativos
en México fue la busqueda de lineas de crédito con el fin de mantener la liquidez en sus
operaciones, aqui podemos mencionar el uso de lineas de crédito por parte de empresas
como Bimbo, Sport World, Cemex, entre las mas relevantes.

4. Nuevo consumidor. Los corporativos tuvieron que detectar lo que este nuevo
entorno les demandaba y era adaptarse a un nuevo modelo de negocio que en esta
ocasion involucré inversiones en tecnologia para las ventas a través de internet. En el
caso de Alsea la empresa desde un inicio sabia que la entrega a domicilio, el sistema de
venta en los locales, o uso del Drive Thru, seria su Caballo de Troya frente a esta
pandemia.
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De igual manera este sistema ha sido el que ha mantenido con vida a empresas
departamentales como es el caso de Liverpool, Sears, Palacio de Hierro, entre otras
firmas, ya que las ventas por internet ha sido el impulsor de los ingresos para las
empresas del sector de autoservicios que aceleraron el desarrollo de sus paginas en
internet e invirtieron y buscaron asociaciones para las entregas a domicilio.

Una de las medidas que han tomado la mayoria de los corporativos es buscar alianzas y
asi se han apoyado de las empresas que ya se dedicaban a esto como: Rappi, Uber,
Corner Shop y otras mas.

5. Convivir con el problema. Durante miles de afios los soldados han sabido que para
derrotar a tu enemigo tienes primero que conocerlo. Finalmente, otra de las ensefianzas
de esta crisis ha sido la de aprender a convivir con un fenédmeno que no tiene fecha de
vencimiento y que, para subsistir, deberas adaptarte a él, es decir se tendrdn que hacer
las inversiones necesarias para poder reestablecer las operaciones y continuar con el
avance del negocio, y no bajar la guardia frente a este evento, que para muchos pudiera
ser el que marcé la pauta de la transformacion de la sociedad.

Piagui es una marca de bolsas, accesorios y zapatos hechos en México. En este proyecto se
desea construir la marca para lo cual es necesario desarrollar una propuesta de valor ad
hoc a su mercado, que les permita tener elementos de control que no
necesariamente se tienen bajo el concepto de licencias, especialmente decisiones
asociadas al tema de precios y descuentos y libertad creativa, asi como otros
aspectos de produccion.

La misién de la marca es difundir el poder del pensamiento positivo y construir la experiencia
omnicanal mas seductoray liberadora del mercado. Adicional se busca crear una propuesta de valor
a través del disefio y el optimismo. Tener productos diferenciadores por su disefio, optimismo y
longevidad. “Fusionamos la fuerza y vigor de nuestros ancestros con nuestra juventud y energia.
Celebramos a Piagui como una marca mas diversificada, versatil, multifuncional y optimista.
Nuestros disefios son un reflejo de lo que a nosotros nos gustaria usar y comprar. Son disefios
emocionales, pensados para la mujer y el hombre atemporal que buscan comunicar lo que sienten

a través de un producto que refleje su creatividad.
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Nos inspiramos en las raices mexicanas de la marca— la disposicién de inventar, la nostalgia y el
sentido del humor que es nativo del pais.”
La visidn es ser una marca que anima la vida de las personas con disefio y optimismo. La visidn se
nutre de tres componentes:
1. Seduce: No solo tenemos productos en venta, creemos en el lenguaje y en el valor del buen
disefo.
2. Libera: La gente necesita liberarse de ataduras fisicas y mentales para lograr tener una vida
mas alegre.
3. Anima: Creemos que las marcas que la gente adopta son aquellas que inspiran une estilo de

vida y un estado de dnimo.

Piagui es una compafiia sumamente humana, nuestros valores principales son: Productividad,
colaboracién, gratitud, honestidad y humildad.

La estructura no es puramente jerdrquica, sino un esquema circular: trabajamos bajo liderazgo, cada
quien es lider de su proyecto y reporta al resultado. Los lideres de cada area tienen la
responsabilidad de proporcionar las herramientas para el éxito de cada colaborador.

Piagui es una empresa con el distintivo ESR y en junio 2019 se lanzd el proyecto Piagui Verde en el
gue todas las oficinas, tiendas y empaques de lo fabricado en México estaran libres de plastico (todo

cartoén reciclado y reciclaje).

Grupo Piagui es una empresa mexicana que lleva 28 afios en la comercializacion, distribucién y
manufactura de calzado y accesorios de dama y de caballero. Piagui es un proyecto del grupo Piagui,
que busca la creacién y crecimiento de la marca propia tanto en accesorios (bolsas, small leather
goods,) como en calzado y otros productos. Piagui Brand es una marca de “lifestyle” que promueve

diversificacion, optimismo y multifuncionalidad en sus disefios

e Creacion de plataforma de marca para que defina la esencia y los significados que proyecta.
e Un equipo de diseiio ad hoc con lo que quiere transmitir la marca.

e Posicionamiento de la marca a través un mapa de ejecucion.

e Plan de distribucion ad hoc con las capacidades de la marca.

e Plan de comunicacién digital.
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e Viviana Pintado-Lider del proyecto

e Roxana Gonzdlez- Directora de Marketing

e Larissa Fernandez- Lider de Front Service Digital
e Irene Mayren- Lider de Front Service Retail

e Benjamin Madrigal-Lider de Disefio

e Sandra Villalobos- Lider en RRSS

e Viridiana Hernandez- Lider de CRM

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

La problematica principal con la que se encuentra la marca Piagui el dia de hoy se puede definir
en tres aspectos principales:

e Eldesarrollo de la propuesta de valor ad hoc a su mercado.

e La falta de alineacidn entre los equipo estratégicos.

e Elgranreto de lainnovacidn y transformacion digital.

Sin embargo, dado el tiempo limitado y la complejidad de las tres problematicas mencionadas, en
este reporte indagaremos principalmente en la primera problematica: El desarrollo de una
propuesta de valor ad hoc a su mercado. Piagui lleva tan solo un afio en el mercado, ha sido un afo
lleno de experiencias y retos que superar. La marca a dado diferentes giros desde el producto que
tiene, las categorias en las que se quiere enfocar, el mercado objetivo y el ADN en general. Por lo
mismo es necesario hacer una pausa y definir estos pilares tan importantes que son los que
realmente hacen una marca. Piagui nacié en el 2020 con el fin de tener mas libertad creativa y de
precios. Sin embargo, la pandemia fue una nueva oportunidad para que la marca replanteara los
atributos de los productos que se empezarian a comercializar. Comenzé con la fabricacion de
caretas con disefios divertidos para adultos y nifios, Liverpool estuvo muy interesado en la compra

de estos productos y se fabricaron miles de caretas.
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Se dejo a un lado el proyecto de bolsas tradicionales y se disefiaron las “protect bags” bolsas
con materiales reusables, lavables y antivirus que tienen la funcidon de cubrir una bolsa

tradicional.

Prontamente nacié la categoria MOVE. Una categoria con productos enfocados a la parte mas

activa de sus consumidores, con productos como calcetines anti-derrapantes, fundas para los

tapetes de yoga, mochilas para ir al gimnasio, etc...

A la par se disefid la coleccidn de bolsas y calzado “México Lindo” y “New normal”. Esta coleccion
era |l mas tradicional en temas de materiales pero se buscé diferenciarse por dos cosas: 1.México
Lindo resalta la cultura, naturaleza y tradicion de México a través de los detalles en sus disefios.
Se crearon bolsas, carteras, y porta celulares inspirados en Culiacan, Monterrey, Guadalajara,

Cuernavaca y CDMX.
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La coleccidon de New Normal busca regresar a la nueva normalidad y transmitir que esta bien
sentirte de la manera en la que te sientas, igualmente que México lindo, a través de sus disefios

en bolsas, carteras, porta celulares y calzado.

El 2021 arrancd ya con muchos retos La marca no tenia una identidad propia y le estaba
intentando hablar a muchos consumidores y realmente no le estaba hablando claro a ninguno.
Es ahi donde se empieza a re/plantear la propuesta de valor que realmente tiene Piagui ante las
demas marcas.

En este ano se han hecho tres colecciones:

Small Leather goods
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Slippers

Es incierto aun hacia dénde se va dirigir la marca en temas meramente de producto pero se
busca aumentar la calidad de los materiales utilizados y concentrarse en crear un producto
estrella para el posicionamiento del mismo. Una cosa se tiene por segura: Piagui busca

transmitir la alegria de vivir a través de sus disefios.

La segunda problematica es la falta de alineacién entre los equipos estratégicos que llevan la
marca. Comenzaremos por el equipo de disefio de producto. Los disefiadores no disefian
Unicamente para Piagui, sino que también disefian para otras cinco marcas que tienen una gran
presencia dentro de la empresa. Ha sido un reto y sigue siendo lograr que el equipo se despegue
de lo que ya ha hecho anteriormente con otras marcas y logré innovar en la marca Piagui. Es

decir, usar diferentes siluetas, diferentes materiales, diferentes texturas, etc.

Por otra parte, esta el equipo comercial. La marca Piagui se distribuye en diferentes canales
incluyendo Liverpool, Mercado Libre, Palacio de Hierro, Amazon y MassMarcas. Cada cadena
tiene asignada una KAM (Key Account Manager) dentro de Piagui. Y como buenas vendedoras
las KAMs siempre buscan complacer a sus clientes, lo cual en varias ocasiones ha llegado a
interferir con el mismo disefio del producto. Ej.: Los disefiadores crean una capsula de bolsas
con una nueva tecnologia y materiales sustentables. Las KAMs presentan esta coleccion a sus
clientes y los clientes no la quieren, é¢por qué? No la ven muy comercial, los precios estan muy

altos, es un nicho muy pequeno, etc..

Esto nos lleva a la tercer y ultima problematica que estaremos abordando en este reporte: El
gran reto de la innovacién y la transformacidn digital. Hay una frase que fuera de que me guste
mucho creo que es muy cierta “la operacién mata la innovacidn”. Las personas son

fundamentales para lograr ejecutar proyectos de transformacién digital y en las primeras etapas
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es necesario que la alta direccién o el lider, patrocinador, encargado el proyecto de ese empujon

ya que en muchas ocasiones estos proyectos alteran los procesos y la operacion.

1.4 Planeacion de alternativa(s) — Cronograma o Gréafica de Gantt

Basados en el andlisis de la problematica el punto de partida para identificar cudles son las mejores
alternativas o rutas de accidn para el desarrollo y disefio de estrategias que ayuden a mejorar las
probelmaticas antes mencionadas, para esto deben de realizarse diversos anadlisis y establecer
cuales son los indicadores primarios que ayuden a la marca a ubicar las rutas de accién necesarias,

para lograr dichos objetivos, para esto se desarrolla un cronograma o una grafica de Gantt, la cual

Actividad /

Semana 9 10 11 12 13 14

Porposito, Vision
de la marca y
Propuesta de valor
unica

Desarrollo de
propuesta

. . v v
alineacion Key
Items
Identidad de
marca, arguetipo y v | v | v

buyer persona

Objetivo de
comunicacion

Construccion de
budget 20212,
Desarrollo de plan
estrategico y de
comunicacion,
planeacion digital.

nos ayuda a ubicar en funcidn de las necesidades de la organizacién como es que debemos de

realizar dicho andlisis y planteamiento de las alternativas.
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1.5 Sustento tedrico y/o Marco de Referencia.

¢Qué es una buena propuesta de valor?

Es una declaracién que habla de su factor sorpresa. Captura lo que lo distingue del resto y
proporciona un beneficio directo a su publico objetivo. Una propuesta de valor es el valor que
promete ofrecer a sus clientes después de la compra. En ultima instancia, es lo que hace que su
producto sea atractivo para su cliente ideal. Una propuesta de valor convincente cumple con tres
criterios:

Es especifico. ¢ Cuales son los beneficios especificos que recibird su cliente objetivo?

Esta centrado en el dolor. ¢Como solucionara su producto el problema del cliente o mejorara su
vida? Es exclusivo. ¢Cémo es a la vez deseable y exclusivo? éQué tan bien resalta su ventaja
competitiva y lo diferencia de sus competidores?

No confunda los lemas de la marca, los esléganes o incluso una declaracidn de posicionamiento con

una propuesta de valor, ya que son cosas diferentes.

Como redactar una propuesta de valor tnica

Entonces, équé se incluye en una buena propuesta de valor y por dénde deberia comenzar?

1. Reuna la voz del cliente actual

Las mejores propuestas de valor utilizan la voz del cliente. Es decir, utilizan las palabras exactas de

sus clientes actuales para enganchar a sus futuros clientes.

Por ejemplo, si fueran entrevistados para un estudio de caso, écomo describirian su producto sus

clientes objetivo? ¢ COmo mejora sus vidas? ¢ COmo describen su empresa? éPor qué eligen asociarse

con su marca?
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Entreviste a sus clientes o envie una encuesta para comprender mejor cdmo hablan de usted, tanto
con otras personas como con ellos mismos. Preste atencion a las palabras y frases comunes que
usan. Sus visitantes deben verse a si mismos en su propuesta de valor. El lenguaje que usa juega un
papel importante en la configuracidén de su perspectiva.

2. Enfatiza la claridad antes que la creatividad.

Sobre todo, debe asegurarse de que su propuesta de valor sea clara. Suena obvio, éverdad? Su
propuesta de valor debe servir para muchos propésitos, por lo que lograr una claridad cristalina

puede ser bastante dificil.

Al evaluar su borrador, asegurese de que responda las siguientes preguntas:

¢Qué producto vendes?

¢Quién deberia comprar su producto?

¢Como mejorara la compra de su producto al visitante o su vida?

¢Por qué el visitante deberia comprarle a usted y no a sus competidores?

¢Cuando se entregara el valor?

Su propuesta de valor debe ser relativamente corta: dos o tres frases cortas como mdaximo. Cada
palabra deberia mejorar la claridad o hacer que su principal argumento de venta sea mas

convincente; de lo contrario, debe eliminarse.

3. Céntrese en los beneficios, no en las exageraciones

¢Cudntos carteles de "El mejor café del mundo" verias en los escaparates de las tiendas caminando
por una calle concurrida de la ciudad de Nueva York? Docenas. Cada signo que encuentres hara que

sea un poco mas dificil de creer en el anterior.
La exageracion, que puede presentarse en forma de superlativos ("lo mejor") y exageraciones ("lo
mejor del mundo"), puede ser peligrosa de esa manera. En su lugar, céntrese en los distintos

beneficios y el valor concreto que ofrece su producto.

Si necesita exagerar para vender sus productos, es una sefial de que su propuesta de valor no esta

bien definida. O, quizas, incluso que su producto no sea tan valioso como cree.
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Ejemplos de propuestas de valor sdlidas
La mejor manera de tener una idea de cémo funcionan las propuestas de valor y cémo hacerlas bien

es mirar algunos ejemplos sélidos.

1. BustedTees
BustedTees utiliza "BustedTees le ofrece camisetas con graficos de la mas alta calidad en la red"

como su propuesta de valor en la pagina de inicio.

m brings you the highest quality graphic tees on the net.

RETURNS FAQ CONTACT ABOUT LOG IN/SIGN UP ORDER STATUS CART(0) CHECKOUT

m T-Shirts ~ New Sale ~ ﬂ

Category v
Best Graphic Tees
TV Shirts
Movie Shirts
Gaming Shirts $1 o E AC H
Superhero Shirts
Sports Shirts
Animal Shirts
Vintage Shirts
Geek Gifts
PerPage:| 32
Cheap T-Shirts
Style >
Size >
Color >

Clear Options
Chaos | $12 Pablo Escobart | $10 That's No Moon | $13 This Too Shall Pabst | $11

En este caso, apuesta por la calidad de sus materiales de produccién y disefios. La propuesta de

valor es pequefa pero se centra en la parte superior de la pagina.

El sitio parece mostrar solo la propuesta de valor a los visitantes primerizos, que es mas probable

que no estén familiarizados.

Observe cdmo la propuesta de valor es seguida rapidamente por una llamada a la accidn relevante.
“Oye, tenemos camisetas con graficos de alta calidad. ¢ Quieres comprar nuestras camisetas con
graficos mas vendidos? " Si su propuesta de valor hace su trabajo, motiva e inspira a la accién, asi

que facilite que los visitantes tomen esa accion.
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2. Novo Watch

Novo Watch promete entregar "relojes hechos a mano en Alberta a partir de piezas de la historia

boo-O)ffatels

TIMEPIECES HANDMADE ' ALBERTA
REPURPOSED PIECES. or HISTORY

reutilizadas".

Al instante, conoce la diferencia entre un reloj de Novo Watch y uno de sus competidores. El valor

es Unico e innegablemente diferente.

Cuando llega al sitio, la propuesta de valor ocupa toda la pdagina, pero también encontrara la

propuesta de valor reiterada en las paginas de productos.

3. Studio Neat
Studio Neat crea productos simples que resuelven problemas cotidianos comunes. Esa propuesta
de valory la ética de la marca se comunican en todo momento, aunque no se indique explicitamente

en la pagina de inicio.
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° Studio Neat

FREE SHIPPING ON U.S. ORDERS OVER $100.

PRODUCTS APPS ABOUT US CART (0)

TRIPOD MOUNT FOR SMARTPHONES

}

; . |
AYIOLELOOKEOTAVOUT,

ORDER NOW

Panobook

ANOTEBOOK FOR YOUR DESK

WOOD DOCKS FOR APPLE STUFF

Canopy
KEYBOARD CASE AND IPAD STAND

Apple TV Remote Stand

WALNUT STAND FOR REMOTE

i
\
Mt Dok =
a
|

WIDE-GRIP STYLUS

Neat Ice Kit
CLEAR ICE AT HOME

Simple Syrup Kit
MAKE AND STORE SIMPLE SYRUP

Cosmonaut I

Productos simples que ofrecen un valor simple pero deseable. "Soporte de tripode para teléfonos

inteligentes", "Muelles de madera para cosas de Apple", "Lapiz éptico de agarre ancho", "Hacer y

almacenar almibar simple", etc.

El mismo tema continda en las péaginas de productos.

0 Studio Neat

FREE SHIPPING ON U.S. ORDERS OVER $100

PRODUCTS APPS ABOUT Us CART (0)

Material Dock

WOOD DOCKS FOR IPHONE AND APPLE WATCH

On your nightstand or at your desk, it’s nice to
have a designated spot to charge your devices.
These charging docks come in two versions: one
for iPhone, and one for iPhone and Apple
Watch.

‘ iPhone + Watch

¢ $70

Material Dock requires official Apple cables, which
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Sin exageraciones, sin detalles complejos del producto. "En tu mesa de noche o en tu escritorio, es
bueno tener un lugar designado para cargar tus dispositivos". Dime que esa oracién no se

lee como un cliente la escribié él mismo.

4 tipos importantes de propuestas de valor
En el comercio electrdnico, su propuesta de valor es mas que un titulo grande y en negrita en su
pagina de inicio. Hay cuatro tipos distintos de propuestas de valor que debe conocer al optimizar su

tienda.

1. Propuesta de valor de su empresa

¢éSabias que existe una diferencia entre la propuesta de valor de tu empresa y los productos?

Tome Studio Neat, por ejemplo. La propuesta de valor para su empresa seria algo como esto:
"Productos simples que resuelven problemas simples". La propuesta de valor para su Material Dock
es: "Es bueno tener un lugar designado para cargar sus dispositivos". Ahora, puede ver y sentir la
propuesta de valor de la empresa en la propuesta de valor del producto, pero es importante ver la

distincioén.

2. La propuesta de valor de su pagina de inicio

Este es el tipo de propuesta de valor con la que esta mds familiarizado. Es el encabezado grande y
en negrita de su pdgina de inicio. Solo piense en el ejemplo anterior de propuesta de valor de Novo

Watch.

La propuesta de valor de su pagina de inicio dependerd del tipo de tienda que tenga. Por ejemplo,
si tiene una pequefia cantidad de productos, la propuesta de valor de su pagina de inicio podria
estar mas centrada en el producto. Si tiene una amplia gama de productos, la propuesta de valor de
su pagina de inicio podria estar mas centrada en la empresa o la marca.

La propuesta de valor de la pagina de inicio de Novo Watch se centra en el producto, por ejemplo:

Relojes hechos a mano en Alberta a partir de piezas de la historia reutilizadas.
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Novo tiene una cantidad relativamente pequefia de productos y se centra especificamente en los
relojes. Si fuera a introducir una linea de boligrafos hechos a mano hechos a partir de piezas
histéricasy una linea de carteras hechas a mano a partir de piezas histdricas, écomo deberia cambiar

la propuesta de valor de su pagina de inicio?

3. Propuestas de valor de su categoria

No pase por alto la necesidad de una propuesta de valor en las pdaginas de su categoria. ¢Por qué?

Solo mire la pagina de resultados del motor de busqueda (SERP) para "jeans de mujer".

Womens Jeans | Abercrombie & Fitch

https://www.abercrombie.ca » Womens » Bottoms v
Every pair of Abercrombie & Fitch Women's Jeans has a sexy fit. Abercrombie & Fitch Women's
Jeans come in a wide variety of vintage washes.

Women: Womens: Jeans | Gap

www.gapcanada.ca/browse/category.do?cid=5664 v

Washwell Super High Rise True Skinny Ankle Jeans in Velvet. CA$69.95. Now CA$41.00. Mid Rise
True Skinny Jeans in Super Slimming. CA$109.00. Now CA$92.00. Washwell mid rise Sculpt ever black
true skinny jeans. CA$108.00. Now CA$60.00. Special Sculpt Fabric. Super High Rise True Skinny
Jeans. CA$79.95.

Bootlegger | Womens Jeans in Canada

www.bootlegger.com » WOMEN > JEANS v

BOOTLEGGER JEANS slim boot never fade black SLIM BOOTCUT. silver jeans co suki ssx171 - wb
SLIM BOOTCUT. ... Shop one of the best selections of Women's Jeans in Canada at Bootlegger
Jeans!

Womens Jeans | Old Navy ® Canada

www.oldnavy.ca/products/womens-jeans.jsp v
Look charming and polished even on your casual days with Old Navy's womens jeans. Beautiful jeans
for women feature solid, colourful washes and eye-catching prints.

Jean Machine | All Womens Jeans
jeanmachine.com/products/jeans/womens/new-arrivals v

All Womens Jeans. SHOP JEANS - CLEARANCE STARTING AT 9.95. New Arrivals. Womens - Mens.
Jeans. Womens - All Womens Jeans - Shop by Fit - Bootcut - Flare - Skinny - Straight - Slim - Crop -
Boyfriend - All Fits - Shop by Rise - Low - Medium - High - Shop by Brand - Silver Jeans Co - Yoga
Jeans - Mavi - Guess ...

Primero, observara que todas estas paginas son paginas de categorias.
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En segundo lugar, muchas de las descripciones de las paginas son propuestas de valor disfrazadas.
Abercrombie & Fitch tiene variedad, el ajuste perfecto para todos. Los jeans negros de Bootlegger

no se desvanecen. Los jeans Old Navy te haran lucir elegante, incluso en un dia informal.

4. Sus propuestas de valor de productos
Una propuesta de valor de producto va, lo adivind, en la pagina de su producto. Cada producto
dentro de cada categoria necesita una propuesta de valor especifica. Piense en el ejemplo anterior

de Neat Studio Material Dock.

Este es otro gran ejemplo de propuesta de valor de producto de Studio Neat.

FREE SHIPPING ON U.5. ORDERS OVER $100

e StlldiO Neat PRODUCTS APPS ABOUT US CART (0)

Apple TV Remote Stand

You're going to lose your remote. We made this
little walnut stand so your Apple TV remote
always has a home. Peace of mind.

$15

The Remote Stand is backordered for U.S.
shipments. They will ship in about two weeks.

Cualquiera que tenga un Apple TV sabe que perder ese pequeio control remoto es algo comun. En
lugar de tener que destrozar el sofa un par de veces al dia, compre el soporte remoto para Apple TV

de Studio Neat. "Sabes que lo vas a perder. No lo haras si compras esto ".

Simple, éverdad? Perfecto, porque esa es la propuesta de valor de la empresa de Studio Neat.

A estas alturas, estd empezando a ver cdmo las propuestas de valor se filtran e influyen entre si.
Comience con la propuesta de valor de la empresa, luego la propuesta de valor de la pagina de inicio,

luego las propuestas de valor de categoria y luego las propuestas de valor del producto.
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Una plantilla de dos pasos para crear una propuesta de valor

Ahora es cuestién de combinar todo lo que ha aprendido sobre propuestas de valor para crear una
propia. No hay razén para complicar el asunto; el proceso se puede dividir en solo dos pasos:
Identificando su propuesta de valor.

Comunicando su propuesta de valor.

La pregunta es, ¢como acertar en ambos pasos?

Paso 1: Identificar su propuesta de valor
Antes de profundizar en la identificacion de su propuesta de valor, es importante enmarcar su

pensamiento correctamente.

Todas las propuestas de gran valor comienzan con una pregunta:

¢Qué hago mejor que nadie?
Tal vez sea su servicio al cliente, tal vez sea el disefio de su producto, tal vez sea la calidad del

material, tal vez sea el precio. Puede ser cualquier cosa que los clientes consideren valiosa.

Sin embargo, una advertencia: su empresay sus productos son mas comparables de lo que cree. Sin
duda, sus visitantes lo compararan con sus competidores, por lo que debe adelantarse a ellos. Vea
como su propuesta de valor se compara con las promesas de sus principales competidores. ¢ Qué lo

distinguira en la mente de sus visitantes?

Tenga en cuenta que los valores pequefios como el envio gratuito, las garantias de devolucion de
dineroy la entrega el mismo dia pueden ser herramientas de conversion Utiles, pero son secundarias

a su propuesta de venta Unica.

Si su respuesta a "éQué hago mejor que nadie?" es "envio gratuito", no estd investigando lo
suficiente. Eso es algo que cualquier tienda puede copiar y pegar, lo que significa que no es una
propuesta de valor defendible. A menudo, identificar su propuesta de valor requiere bastante

reflexidn e investigacion (entrevistas con los clientes, por ejemplo).
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Por favor, promueva esos obsequios posteriores a la compra y las garantias de envio junto con su
propuesta de valor. Es probable que capture a personas en la cerca. Pero eso es solo una venda si

la propuesta de valor central no es Unica ni convincente.

Paso 2: comunicar su propuesta de valor
Extrae lo que haces mejor que nadie en una sola oracién y muéstralo de manera destacada. Desea

asegurarse de que esto sea lo que llame la atencidn primero.

Al igual que el titulo de un articulo, muchas personas leerdn la propuesta de valor de una sola
oracidon y seguirdn adelante. Si les gusta, pueden leer una breve descripcion o simplemente

continuar con el siguiente paso. Si no les gusta, a menudo simplemente se van y se van.

Eso es mucha presién en una sola oracion, asi que debes asegurarte de que lo estas haciendo bien.

Es decir, desea asegurarse de que sea claro y relevante.

Es un ejercicio util dedicar el tiempo a pensar entre 10 y 15 variaciones de su propuesta de valor

inicial.

Ahora, quieres saber cual es el mds incuestionablemente claro. Una simple prueba de cinco
segundos puede ayudarlo con eso. En una prueba de cinco segundos, las personas ven su sitio (con
su propuesta de valor) durante cinco segundos y luego responden preguntas sobre lo que vieron.

¢Qué recuerdan? ¢Qué creen que hace su sitio? ¢ Qué creen que hace su producto?.

5 pasos del proceso de planeacidn estratégica.
1. Determina tu posicion estratégica.
2. Prioriza tus objetivos.
3. Desarrolle un plan estratégico.
4. Ejecutey gestione su plan.
5

Revise y revise el plan.
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Toda empresa debe tener un plan estratégico, pero la cantidad de empresas que intentan operar
sin un plan definido (o al menos uno claramente comunicado) puede sorprenderlo. La investigacion
de OnStrategy muestra que el 86% de los equipos ejecutivos dedican menos de una hora al mes a
discutir la estrategia, y el 95% de una fuerza laboral tipica no comprende la estrategia de su

organizacion.

Debido a que muchas empresas fracasan en estos aspectos, puede adelantarse mediante la
planificacidn estratégica.

¢Qué es el proceso de planificacion estratégica?

En los términos mas simples, el proceso de planificacion estratégica es el método que utilizan las
organizaciones para desarrollar planes para lograr objetivos generales a largo plazo.

Este proceso difiere del proceso de planificacién de proyectos, que se utiliza para determinar el
alcance y asignar tareas para proyectos individuales, o el mapeo de estrategias, que le ayuda a
determinar su misidn, visiéon y metas.

El proceso de planificacién estratégica es mas amplio: le ayuda a crear una hoja de ruta para los
objetivos estratégicos que debe esforzarse por lograr y las iniciativas que seran menos utiles parala

empresa. Los pasos del proceso de planificacidn estratégica se describen a continuacion.

Pasos del proceso de planificacion estratégica

1. Determine su posicion estratégica

Esta fase de preparacion sienta las bases para todo el trabajo en el futuro. Necesita saber dénde se

encuentra para determinar a dénde debe ir y cémo llegara alli.

Haga que las partes interesadas adecuadas se involucren desde el principio, considerando tanto
fuentes internas como externas. ldentifique los problemas estratégicos clave hablando con los
ejecutivos de su empresa, obteniendo informacién sobre los clientes y recopilando datos de la
industria y el mercado para obtener una imagen clara de su posicién en el mercado y en la mente

de sus clientes.

También puede ser Util revisar, o crear, si alin no las tiene, las declaraciones de mision y visidn de

su empresa para que usted y su equipo tengan una imagen clara de cdmo es el éxito de su empresa.
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Ademas, debe revisar los valores fundamentales de su empresa para recordar cémo su empresa

hard para lograr estos objetivos.

Para comenzar, utilice los datos de la industria y el mercado, incluidos los conocimientos de los
clientes y las demandas actuales / futuras, para identificar los problemas que deben abordarse.
Documente las fortalezas y debilidades internas de su organizacién, junto con las oportunidades
externas (formas en las que su organizacién puede crecer para satisfacer las necesidades que el

mercado no cubre actualmente) y las amenazas (su competencia).

2. Prioriza tus objetivos

Una vez que haya identificado su posicidn actual en el mercado, es el momento de determinar los
objetivos que le ayudardn a alcanzar sus metas. Sus objetivos deben estar en consonancia con la

mision y vision de su empresa.

Priorice sus objetivos haciendo preguntas importantes como:

éCual de estas iniciativas tendra el mayor impacto a la hora de lograr la mision / vision de nuestra
empresa y mejorar nuestra posicion en el mercado?

¢Qué tipos de impacto son los mds importantes (por ejemplo, adquisicién de clientes frente a
ingresos)?

¢Cémo reaccionara la competencia?

¢Qué iniciativas son las mads urgentes?

¢Qué necesitaremos hacer para lograr nuestras metas?

¢Como mediremos nuestro progreso y determinaremos si logramos nuestras metas?

Los objetivos deben ser distintos y medibles para ayudarlo a alcanzar sus metas estratégicas e
iniciativas a largo plazo descritas en el paso uno. Los objetivos potenciales pueden ser actualizar el
contenido del sitio web, mejorar las tasas de apertura de correo electrénico y nuevos clientes

potenciales en proceso.

Los objetivos SMART son Utiles para determinar un cronograma e identificar los recursos necesarios
para lograr los objetivos, asi como los indicadores clave de rendimiento (KPI) para que su éxito sea

medible.
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3. Desarrollar un plan

Ahora es el momento de crear un plan estratégico para alcanzar con éxito sus objetivos. Este paso
requiere determinar las tacticas necesarias para lograr sus objetivos y designar un cronograma y

una clara comunicacién de responsabilidades.

El mapeo estratégico es una herramienta eficaz para visualizar todo su plan. Trabajando desde arriba
hacia abajo, los mapas estratégicos facilitan la visualizacién de los procesos comerciales y la
identificacion de las brechas para mejorar.

Esté preparado para usar sus valores, declaracidon de misién y prioridades establecidas para decir

"no" ainiciativas que no mejorardn su posicidn estratégica a largo plazo.

4. Ejecutar y administrar el plan

Una vez que tenga el plan, estard listo para implementarlo. Primero, comunique el plan a la

organizacién compartiendo la documentacion relevante. Entonces, comienza el trabajo real.
Convierta su estrategia mas amplia en un plan concreto mediante el mapeo de sus procesos. Utilice
paneles de KPI para comunicar claramente las responsabilidades del equipo. este enfoque granular

ilustra el proceso de finalizacion y la propiedad de cada paso del camino.

Establezca revisiones periddicas con colaboradores individuales y sus superiores y determine los

puntos de control para asegurarse de que va por buen camino.

5. Revisar y modificar el plan.

La etapa final del plan, revisar y revisar, le brinda la oportunidad de reevaluar sus prioridades y

corregir el rumbo en funcién de los éxitos o fracasos pasados.

Trimestralmente, determine qué KPI ha cumplido su equipo y cdmo puede seguir cumpliéndolos,
adaptando su plan segln sea necesario. Anualmente, es importante reevaluar sus prioridades y
posicidon estratégica para garantizar que se mantenga en el camino correcto hacia el éxito a largo

plazo.
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Realice un seguimiento de su progreso utilizando cuadros de mando integrales para proporcionar

una comprensién integral del desempefio de su empresa y ejecutar los objetivos estratégicos.

Glosario de términos:

KAM: Key Account Manger es un profesional que se encarga de gestionar las cuentas
claves de la organizacidn, o sea, aquellas que suponen un nivel de facturacion elevado y
aportan un flujo de ingresos constante. Su principal objetivo consiste en mantener la

relacidn entre esos clientes y la empresa a largo plazo

Brief: documento que establece las expectativas, rumbo, costos y entregables de cualquier

accion de marketing.

I&D: Investigacion y Desarrollo

Lead: Un lead es un contacto o registro de un usuario que se produce en la pagina web y

se puede conseguir de manera online u offline.

SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing): que se encargue del
posicionamiento de la pagina web, es decir, de la forma de realizar marketing digital en

buscadores como Google.

Target: hace referencia al publico objetivo, es decir, al segmento de clientes a los que va

dirigido un producto o campaiia.

JTBD (Job To Be Done); es una metodologia para entender mejor el comportamiento de
los consumidores a partir de un cambio de perspectiva con la intencién de que las
acciones de marketing se vuelvan mas eficientes y que la innovacién sea mas previsible y

rentable.

Mapear: Es la representacion grafica de todas las acciones y personas responsables que se

encuentran en el flujo.
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https://rockcontent.com/es/blog/innovacion-digital-en-la-practica/

B2B: Business-to-Business empresas que venden productos o servicios a otras empresas.

B2C: Business-to-Consumer. las empresas venden directamente al consumido

UX: User Experience es el conjunto de factores y elementos relativos a la interaccién del

usuario con un entorno o dispositivo concretos

CPC: Costo Por Clic monto promedio que se cobra por un clic en su anuncio

CTA: Call to Action abreviatura de venta que refiere al llamado del usuario para la accidon

KPI: Key Performance Indicator herramienta de medicién del desempefio de objetivos

utilizado para evaluar el éxito de una actividad

SKU: El nimero/cddigo de referencia o simplemente referencia, también referido como

cddigo de articulo, es un nimero o codigo asignado a un elemento para poder identificarlo

en el inventario fisico

DM: Direct Message, Mensaje Directo en RRSS.

CRM: Customer Relationship Management un software que permite realizar un

seguimiento de toda la informacién de contacto con los clientes.

FS: Front Service, los encargados de brindarle el servicio al cliente final.

FSD: Front Service Digital, encargados de brindarle el servicio al cliente final en términos

digitales.

FSW: Front Service Wholesale, encargados de brindarle el servicio al cliente final en

términos retail

52



e CM: Content Manager, principal responsable de la estrategia de contenidos de una marca

O empresa.

e RRSS: Redes Sociales

e MM: MassMarcas, tienda multimarca donde se comercializa Piagui

e PI: abreviacién para Piagui

e L&f: Look and feel, la forma en la que algo (normalmente un software/website) aparece al

usuario o cliente y que tan atractivo o facil de usar es.

1.6 Desarrollo de la propuesta de mejora

Primero que nada, se hizo una investigacion en donde se encontraron los siguientes hallazgos, tanto
internos como externos:

INTERNOS

e Lacreacién de la marca Piagui tiene fundamento en temas financieros (no pagar regalias a
terceros, por ejemplo) y de libertad (poder disefiar, comercializar y posicionar la marca,
por ejemplo). Lo que no es tan claro en todo el equipo Piagui es el rol que jugard la marca
Piagui en un portafolio que incluye a sus marcas principales Westies y Nine West.

e Paralos socios y aliados comerciales, Piagui es una empresa que comercializa mas de 25
marcas. Para los consumidores finales, lo que esta en su cabeza es Nine West, Westies y
otras marcas. Tener una Marca Piagui y un Grupo con el mismo nombre puede acarrear
retos en la comunicacidn, posicionamiento y comercializacion de la nueva marca.

e Ladefinicién del target no es un consenso entre el equipo. Se define una marca para
mujeres, pero también para hombres; que se dirija a jévenes de 18, pero también a
adultos de mas de 60 afios. Se piensa en una marca que pueda ser para el NSEC medio
tipico (C) y también para el alto (B).

e En palabras de sus ejecutivos, Grupo Piagui ha desarrollado una de los B2B mas exitosos
de México y la relacidon comercial con cadenas como Liverpool y marcas como Nine West o

Camper han sido clave para su éxito. Crear, poseer y comercializar una marca propia
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requiere de capacidades adicionales (entendimiento del cliente, disefio, innovacion,

distribucidn, etc.), algunas de las cuales, se acepta, deben desarrollar.

“Somos grandes representantes de marcas, tenemos el mejor equipo comercial y

sabemos como disefiar, pero no tenemos mecanismos para saber qué desean los clientes

finales”

e Una de las mayores oportunidades de Piagui es la investigacidn para poder conocer qué

desean los clientes, lo cual podria poner en riesgo su reputacion con sus clientes de B2B.

e Existe un consenso sobre el hecho que la organizacién debe consolidar estructuras,

capacidades y formas de trabajo que hoy no tiene, a fin de dar el respaldo necesario a la

nueva marca Piagui

Gambio constante

El Ethos o deber ser del Tendencias globales

paradigma tradicional
demarca la forma de Fast Fashion
consumo imperante.
Zara
El cambio constante,
las tendencias y lo que Fashion
se dicta lleva a las Marcas premium

personas a esperar
cambios, se busca la
novedad.

Chanel Boss Armani

Ralph Lauren

que se juega el

ropa, accesorios y zapatos.

Cambio de Temporadas

Moda europea

Novedoso

Produccién industrial

Pasarelas

Consumo

Hecho en China

‘Waterproof

Vanguardia/ Tecnologia

Textiles tecnolégicos

Wrinkle free

EXTERNOS

Entre los
consumidores
existen dos
paradigmas del
discurso en los

consumo de

El paradigma tradicional de consumo : El que es el paradigma fundamental brindado por el fast

fashion. Tener y consumir con mayor velocidad. Se valora el cambio, la moda y la tendencia rige el

consumo, es un consumo global.
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El paradigma consciente de consumo : Es una respuesta a los conceptos de consumo

tradicionales, tiene expresiones en dmbitos ecoldgicos y de cuidado del planeta pero también de

consumo local y contribucion social.

Sin embargo, es importante resaltar que las personas no son de un paradigma o de otro, simpatizan

con elementos, viven mas en uno, pero siempre mantienen contradicciones o tensiones. Eso da

pauta a que marcas masivas puedas apoderarse de elementos de un paradigma mas local.

Al vestir actuamos como en un performance, depende de la obra el atuendo que usamos. Las

“obras” son sets sociales en los que queremos, deseamos o tenemos que participar.

Cada atuendo va en cddigo con elementos sociales de dicha obra, hay reglas implicitas que

cumplimos para poder jugar ese papel. Las obras se vuelven relevantes dependiendo de los deseos

de la persona. Al vestir se nos impone un ideal establecido por la sociedad, ese ideal impacta de

manera diferencial. En algunos casos se introspecta de tal manera que la persona se siente

incémoda si no estd arreglada bajo ciertos codigos. La persona siente que entra a escena, aunque

no haya nadie presente.

&

El Ethos o deber ser del
paradigma alternativo
esta en definicion y
tiene diversos

significados que
reflexionan la forma de
consumo tradicional.

Puede tener lineas mas
sociales y/o
ambientales pero no
esta tan claro como el
tradicional.

Cambio de Temporadas/
Menos cambios
La novedad esta en como la usas
Cambio constante/ Reciclaje, reutilizacion
Tendencias globales/
Se exalta lo LOCAL

Moda europea con
toques locales

Fast Fashion

/ Slow Fashion Produccién industrial/

Produccion local o pequefia

Paca Huella ecolégica/
. Alta contribucién social
Fashion
Marcas premium
Artesanalidad

Sistemas de compra/

Consumo Uso y distribucién

Anti Consumo o
consumo consciente

Buenas practicas Cuidado y responsabilidad
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Vestir es un acto social, vestimos para otros. La vestimenta es una armadura, una busqueda de

aceptacion, una manera de pertenecer. La vida se organiza conforme a cédigos de mayor imposicién

o mayor libertad de eleccién. Por definicidn los espacios de mayor libertad estan mds asociados con

contextos intimos y privados y los de imposiciéon son mas publicos o colectivos.

3 >
Imposicion Libertad
Espaclo Espacio
Pulblut:_n o Privado o
coleclivo intimo

Los clientes potenciales de Piagui pueden comprar bolsas y calzado para ocasiones publicas (trabajo,

eventos) y privadas (consigo misma o con personas cercanas), y en cada situacion tienen

consideraciones especiales al momento de hacerlo.

e Estoy comodx

PRIVADO PUBLICO
e Me gusta e Me gusta
e Me veo bien e Me veo bien

Cumple para la ocasion

La imposicion de codigos y la moda nos afecta de manera diferencial. Existen dos actitudes claras

qgue demarcan el tipo de relacién que tenemos las personas con la moda y el vestir.

Utilitaria

e Llarelacidon de compray de vestir se da en un plano practico “asi lo tengo que hacer”

e El placer se obtiene por la estabilidad

e El monitor es el nuevo aparador

e Son muy racionales es el momento de compra.

Emotiva
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La relacidon de compra y de vestir se da en un plano emotivo “ me encanta comprar”
El placer se obtiene explorar y probar
Se requiere un ritual de compra social

Son impulsivas en el momento de compra.

Con todo esto en mente se creo una plataforma de marca con el fin de representar soluciones,

definir la esencia de la marca y lo que representa, asi como generar una mejor alineacion estratégica

y facilitar el proceso de transformacién digital.

Comenzamos por los valores a comunicar:

Lema:

OMNICANAL: “Estamos a la altura del reto de nuestro tiempo. En Piagui nos mantenemos
en la cresta del comercio digital, con un equipo experimentado y las mejores practicas de
comercio en linea. Sabemos que antes el cliente iba al producto, hoy nosotros ponemos el
producto donde esta el cliente. Hemos construido un ecosistema omnicanal anclado en las
variables clave: equipo, sistemas, servicio y logistica.” EQUIPO | SISTEMAS | E-COMMERCE
SAVVY | LOGISTICA | SERVICIO

DISENO PIAGUI: SEDUCE Y LIBERA : “En Piagui somos creyentes que los productos no solo
tienen que ser bellos, deben ademads de ser cdmodos, deben liberarte de las ataduras de la
incomodidad, de los prejuicios del qué diran.
Nuestros disefios derriban convencionalismos, se destacan por su valor artistico, por la
tecnologia de sus materiales, lo que les permite una muy buena funcionalidad y una gran
comodidad. Todo lo que hacemos tiene estas caracteristicas, si no, no es Piagui.

COMODIDAD | SEDUCCION | OBJETO DE CULTO
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CELEBRAR LA LIBERTAD DE VIVIR

“Independientemente de lo que somos, para la gente significamos una marca que
constantemente comunica optimismo, alegria, tradicién, cualidades que heredamos de
nuestros antepasados y familiares, pues creemos firmemente en la filosofia de que hay que
celebrar la libertad de vivir. Por ello, cada una de nuestras creaciones es mas que un
producto, es una invitacion a ser optimista, a vivir con intensidad y experimentar el gozo de

sentirse libre.” OPTIMISMO | ALEGRIA | TRADICION

POSICIONAMIENTO DE LA MARCA:

Piagui es la marca de calzado, bolsos, y accesorios para mujeres, preferida por su disefio que
cautiva y su experiencia omnicanal que inspira optimismo para celebrar la libertad de vivir.

Simbélicamente:
LIBERARTE DE PREOCUPACIONES E INFUNDIRTE OPTIMISMO
PARA CELEBRAR LA VIDA

—

Placul Emocionalmente:
INSPIRARTE POSITIVISMO, CONFIANZA Y ANIMO

Funcionalmente:

VESTIRTE PARA CADA MOMENTO PIAGUI CON
CALZADO, BOLSAS, ACCESORIOS Y ROPA

VISION:
Ser la marca que anima la vida de Is personas con disefio y optimismo.

58



- [l

Nuestra visién se nutre de tres compromisos

Mo solo tenemos Creemos que la gente Creemos en que las
productos en venta, necesita liberarse de marcas que [a gente
creemos en el lenguaje ataduras fisicas y adoptia son aquellas
y el valor del buen mentales para tener que inspiran un estilo
disefio. una vida mas alegre. de vida y un estado de
animo.
ESTRATEGIA:
Categorias:

La categoria mds importante de Piagui son los bolsos, seguido par el calzado. Complementan su
oferta los accesorios y la ropa, con lo cual acompafian a sus clientes durante sus diferentes
actividades y momentos de vida.

Género:

Inicialmente, Piagui es una marca con una oferta de productos para mujeres. Conforme se
consolida la imagen y posicionamiento de la marca, se evalua la conveniencia de incluir una oferta
para hombres e incluyente.

Target:

El target primario de la Marca Piagui son personas de 25 a 45 afios, de NSEC C+.

e Para el nivel C, la marca es aspiracional
e Los mas jovenes la ven como una marca de ocasiones / status
e El nivel B, asi como los mayores de 45 afios, se sentiran bien usando Piagui

ESTILO DE DISENO:

Piagui no es una marca aburrida ni vieja. Es una marca joven, moderna, vanguardista. El disefio de
sus productos asi lo muestra. No es Flexi, ni es CAT. Es mas como W Capsule, Maria Luna o Life is
Good. Es joven, moderna, relajada, con una sofisticacién discreta.

Para alinear la definicién del estilo de disefio Piagui, se conducira un workshop con el Equipo
Directivo y operativo de la marca.



1.7 Valoracion de productos, resultados e impactos

Podemos dividir en cuatro rubros la forma de valoracién e impactos que ha tenido este
replanteamiento de la Propuesta de valor. Cabe mencionar que esto es un proceso “on-going” y que

aun queda mucho trabajo por hacer en términos de ejecucion.

Oferta que inspira optimismo
Posicionamiento

Omnicanal

P w o nNoRe

Consolidacidn organizacional

e Momentos Piagui. Entender y dominar need states de c/u de ellos

¢ Categorias. Definir y consolidar el peso de cada una en la oferta
¢ Lineas. Entender y diferenciar los productos de cada una de ellas

e Disefio distintivo. Definir y perfeccionar
¢ Objeto de Culto. Tratar y entregar cada pieza como una obra Unica

¢ Innovacidn. Para mantener la personalidad, frescura y actualidad
¢ Puntos de venta. Disefiar e implementar, tanto fisicos como digitales

¢ Identidad. Desarrollar la imagen de marca

¢ VVoz. Disefiar y perfeccionar la forma en que habla Piagui

e Comunicacioén. Ejecutar de forma consistente y equilibrada

¢ Medios. Equilibrar uso de masivos y directos

* Propiedades digitales. Desarrollar, crecer y administrar

e Actividades. Equilibrar comunicacion, relacionamiento y atencién

¢ Sustentabilidad. Definir, desarrollar y ejecutar

OMICANAL:

¢ Puntos de venta. Desarrollar habilitadores fisicos y digitales a través de alianzas y/o con medios
propios. Disponibilidad 24/7.

¢ Experiencia. Lograr que sea sencilla, estandar y distintiva en cualquier canal.
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CONSTRUCCION DE MARCA PERSONA

Alex,
28 anos

Estudid

Mercadotecnia en la
IBERC. Se gradud

con mencidn
heonerifica.

Le gusta la moda
v reta las formas.

Esuna persona
sofisticada que
evita verse
tradicional.

NSE A/B

Le encanta estar en
contacto con la
naturaleza. Ama las
caminatas por el
bosgue.

Es amante del arte.
Cada gue viaja visita
minime un
musesfgaleria.
Aparte toma cursos
de historia del arte
en linea .

Soltera, casual
dating.

Se mantiene al
tanto de los
dltimos avances
en tecnologia.

Le gusta
expresarse a
traves de lo que
viste sin sentirse
atadaa
convenciones.

Trabaja en una agencia
de publicidad creativa

en COMX.

Mo le gusta verse
come todes,

Se gjercita minimo 3
veces por sermana.
Pasa mucho de su

tiempo liore en RRSS

(en especial IG,
Twitter y Tiktok]

Entendimiento del cliente. Integrar informacién para conocer mejor

* Pago, prueba y devoluciones. Hacerlos sencillos y seguros
¢ Integracion. Habilitar uso e interaccidn combinados

CONSOLIDACION ORGANIZACIONAL

e Estructura Humana. Para desarrollar y comercializar la marca
e Cultura de trabajo. Profundizar en empowerment, accountability y ownership

* Trabajo conjunto. Asegurar procesos sencillos para incrementar comunicacién y agilidad
e Evaluacion. Asegurar reportes y evaluaciones periddicas sobre planes, proyectos e inversiones.

2. Productos

Los productos que se han trabajado durante este periodo principalmente ocupan la parte tedrica,

sin embargo, sobre la marcha no se ha dejado a un lado la parte operacional. A continuacién un

listado de ambas situaciones.

Tedrica:

ARQUETIPO DE
MARCA

* LIBERTADOR
Un vocero del bien comuan.
Lo mueve la necesidad de los demas.
Fuerte creencia en la libertad.
No se da por vencido, no admite el fracaso.
Se caracteriza por su humanitarismo,
moralidad y optimismo.

* ARTISTA
Convierte lo ordinario en lo extraordinario.
Curiosidad, deseo de explorar posibilidades.
Emocién por crear.
Reta los convencionalismos sociales

-
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CONOCIENDO A MI CLIENTE
POTENCIAL

&Cual es su gasto promedio en compra de mis articulos? | ;Con gué frecuencia me

Practica: compra? |

. :LEn qué cadena/canal compra mis productos?
Parrillas $1,500 pesos MXN. Una vez al mes. AMZ, LVD y MM.
marca: ¢Cudles categorias de productos |le serian de mayor interés?

. Sneakers y small bags.
pa rrlllas i Por qué nos elegiria VS otra marca?
mapeo Por lo gue le hace sentir comprar Piagui.

<Como mi producto o servicio ayudara al cliente alcanzar sus metas (personales)?

hace Muestros productos les liberaran de las ataduras, de la incomodidad, de los prejuicios
mes deI del qué diran. Nuestros disefios haran a nuestros clientes celebrar |z libertad de vivir,

cada una de nuestras creaciones 5 Mas que un producto, 5 una invitacion a ser
optimista, a vivir con intensidad y experimentar el gozo de
sentirse libre

MAPA DE EMPATIA

¢{Quién soy? iQué me gusta? Qué me preocupa?
o Escucno do tedo un poco.desde Bad
. Meowcana Buany hasta Juliecs Venegas Tambidn
. m M QUETA @ 00K y B MGSICa BTemathi,
& 2B2hcs Elara modeno y contemparinga. *  Elpatriarcado, i desigualdac.
& Cibia. 1 ’:“:f‘“m’;‘”“" *  Notenersuficiente tiempo pars
< Casmogalita EX0/T y SRACu s Aotes |Lgans. hacor fa que e gesta:
& Nerdy Viajar . Satisfacer a mis chentes.
» Cﬂﬁl rModa . Hueda ce carbono
: mm Concieros . £l orden
5 Optirmista. Ver sz en Net'ix o Amazon Prma
Fascinada nos la astronanmia.
. Trabajo on una agencia de
pubbodad, 3 veces hago horas
oxtras . Vivo en fa Condesa bert
. Hablo Ingles con fluidez y . “engo una rcomie = oy ,E‘X s
acts cstoy ap iend: »  Ganpo $50,0C0 mensuales. = ,I;L::;f:r‘
Alemnin * Vaito el mismo café todas las & :.‘u-cvuo:a‘r‘r‘r:
. DCeportista {(nado y corro) mafanas . wla‘r cémada
. Exploradara * Mifammilia vive en Guadalajara. - -
* Leosobre inteligencia emacional y
novelas histdricas.
¢Qué hago? ¢Cémo es mi entorno? {Qué necesito?

contenido que se va publicar en IG y en FB.
EJ:

dela
Las

son el
que sea
mes con
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9. PI-SEPTIEMBRE

w* B o
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Complementos Ayuda

.00 123+ Arial - 10 -
S

~ B

Ultima modificacién de Andrea Fernanda Nava

BISA &H

A -

Ve o@BEY -5

LUNES 6

MARTES 7

SEPTIEMBERE SEMANA 1 (6 - 12)
JUEVES 8

SABADO 11

La vida siemgre es mejor con un café

Retro style never went away We mix, we match. Get your favorte stap.

But who are you when o one is watching?

‘Work Station (noun)- Artic

lif>
i f!'l;l.;l:)i)i
Cafaeito

(alv)

ilaliss,

LUNES 13

MARTES 14

VIERNES 17

NOSE PUBLICA.

SABADO 18

NO'SE PUBLICA

Sintoniza tu vida 3 tu manera.

Choose peace. The blues of ife

SOMOS UNA MARCA MEXICANA Y €50 nos
llena de orgullo. nx

Lets be mermeiss. §

Mailing: Los mails que se mandan a nuestra BDD (Base de Datos)

INTERNACIONAL
DE LA JUVENTUD
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Catalogo:

Armado de Amazon A+ PAGE:

> Esteequipo > MKTDIGITAL (\pgdinasO2\cloud-piagui) Z) > 4360 > 2021 > FW21 > OCTUBRE > CADENAS > AMZ > PIAGUISLIPPERS o O Buscar en PIAGUI SLIPPERS

A~

BANNER SUPERIOR

BANNER CATEGORIA

ZIALES (W
pmexnast
(\pmexr -
eo (\pm| ey, -
35 (\pme. ‘
g (\pgdl )
Inas) (¢)

osvideo ( I

(\pgdin:

e
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Este equipo > MKT_DIGITAL (\\pgdInas02\cloud-piagui) (Z:) » 4.360 > 2021 > FW21 > OCTUBRE > CADENAS > AMZ > PIAGUI SNEAKERS > v 0 Buscar en PIAGUI SNEAKERS

A

—— L W
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*Se realizaron muchas actividades practicas mas, las antes mencionadas son un ejemplo del tipo
de productos que se entrego a la empresa.

3. Reflexidn critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como propdsito documentar la reflexidn sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para
compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades
Durante este periodo me enfrente con distintas realidades que viven las personas en el entorno

empresarial. Fue muy importante para mi entender que la mayoria de los colaboradores dentro de
Piagui siguen en el esquema de Home Office, salvo algunos que algunos dias a la semana acuden a
las oficinas. Me sensibilice mucho ante ciertas situaciones personales que atravesaban en su dia a
dia ciertos de los colaboradores y logre empatizar de maneras que sin esta transparencia no hubiera
logrado empatizar.

Me tocd trabajar de la mano muy cerca con una colaboradora que recién se habia mudado de casa
y estaba independizandose. Me compartié via zoom su espacio de trabajo que consistia en un
escritorio y una silla y metros a lado estaba el de su novio y atrds estaba su nuevo bebe y fue ahi
donde entendi que muchas veces no solo estamos lidiando con el trabajo sino con situaciones

personales a la par. Algo que yo fui a experimentar semanas después también.
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Durante este periodo también me vi en muchas situaciones en las que requeria tomar decisiones
gue no me sentia preparada para tomar pero aun asi era necesario que lo hiciera. Desde cosas muy
técnicas como a qué hora debemos postear, que foto hay que poner para cierto arte, que productos
entraran en que promocion, etc. Sin embargo las decisiones que mas me abrieron los ojos fueron
esas implicadas en la parte mas tedrica de este reporte. El crear una marca no es un proceso
individual, requiere de muchisima informacidn, planeacién y mas que nada intuicién. Y fue ahi
donde tuve mis mas grandes retos. Porque cada integrante del equipo tenia algo diferente que
aportar, que hoy puedo entender que cada aportacién sumé a lo que construimos como plataforma
de marca pero en el momento era dificil tener tantas opiniones y lograr canalizar la visidon, misién,
propuesta etc.. Cada cabeza realmente es un mundo y queda en cada uno de nosotros tomar
pedacitos de ese mundo y alinearlos con nuestros objetivos. Una marca al final es como una persona
y hoy con mucho orgullo puedo decir que Piagui tiene pedacitos de cada integrante del equipo
dentro de ella.

Piagui es una empresa humana. Llena de valores tanto éticos como profesionales. El valor principal
gue me deja esta empresa es que la persona viene primero. Ante cualquier situacion, cualquier
urgencia, entregable, primero es la salud mental y fisica de la persona. Es una empresa con mucha
flexibilidad, aun en el medio en el que se mueve, que pareceria ser que todo URGE. Y realmente si,
en este mundo tan digitalizado y enfocado en brindarle la mejor experiencia al cliente los tiempos
de reaccién deben de ser los mas rapidos. Sin embargo cuando una persona no puede mas, todas
estas urgencias pasan a segundo plano.

Las normas éticas que ejecuté se centraron principalmente en la confidencialidad vy la fidelidad. La
confidencialidad porque hay mucha informacién interna que no se puede compartir y la fidelidad
hacia la marca, como mencioné anteriormente una marca es como una persona, necesitamos
mantenernos fieles a sus valores, a su propdsito y a su misidon para que el consumidor realmente

pueda confiar en ella.

3.2 Aprendizajes logrados
En este apartado describiré los aprendizajes profesionales, sociales y universitarios que logre
desarrollar durante este periodo.

3.3.1 Aprendizajes profesionales
Las competencias desarrolladas durante mi tiempo en Piagui han sido varias, por listar

algunos puedo mencionar los siguientes:
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Capacidad de identificacion de problematicas: Al hacer el clavado a la investigacion
de la marca.

Capacidad de Resolucidon de Problemas: En el dia a dia, desde tareas operativas
hasta temas con mucho mds impacto.

Capacidad de Organizacién del Trabajo: El trabajar con un equipo tan grande y
especializado fue un reto y a la vez un gran aprendizaje de soltar y que no todo tiene
que ser controlado.

Responsabilidad en el Trabajo: Este quiza fue uno de los mas grandes aprendizajes,
antes de este periodo jamas habia sentido la responsabilidad tan fuerte que recae
en mi trabajo, por lo mismo de que trabajamos en equipo y si algo de mi parte no
sale puede retrasar o afectar a todo el equipo.

Capacidad de Iniciativa: Aprendi a mantenerme creativa ante los retos y problemas
y a reaccionar rapido.

Capacidad de Trabajar en Equipo: Cémo mencioné anteriormente, fue uno de mis
mayores aprendizajes, el aprender todos los dias el equipo e intentar estar al
maximo para lograr cumplir las tareas que recaen en mi.

Autonomia: Se me otorgd una responsabilidad que antes no tenia de tomar
decisiones finales respecto a la marca, fue aterrador al principio pero poco a poco
con los resultados estoy logrando confiar mas en mi.

Relacidn Interpersonal: Con todo el equipo de trabajo mantuve relaciones
interpersonales, unas mejores que otros, como en todo no puedes hacer clic con

todas las personas pero si esta en ti aprender algo de cada una.

Las competencias profesionales desarrolladas de mi carrera incluyeron el liderazgo, el

analisis critico y la habilidad de comunicacién. El liderazgo por las responsabilidades que se

me otorgaron, y adicional dentro de la empresa se busca empoderar a los colaboradores

como lideres de proyecto. El analisis critico es una competencia que sigo desarrollando

todos los dias al enfrentarme a situaciones retadoras que provocan este analisis. Por ultimo,

logre desarrollar de manera mas eficiente la habilidad de comunicacidn, entendiendo que

entre mas clara y concisa sea esta comunicacidon mejor seran los resultados.

3.3.2 Aprendizajes Sociales
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Este proyecto no solamente me dejo aprendizajes personales y profesionales sino que también dejé
aprendizajes sociales. Seria ilégico pensar que una empresa de cualquier tipo no tuviera un impacto
en la sociedad. De hecho podriamos decir que las empresas son el reflejo de la sociedad. Por eso es
que aprendiy sigo aprendiendo tanto dentro de Piagui. Como he mencionado anteriormente en mi
reporte, Piagui es una empresa sumamente humana que aporta a la sociedad gracias a su constante
actualizacién en formas y procesos asi como por la directriz del Director General de la empresa que
por mas de que la operacidn y el funcionamiento de la empresa sea prioridad, nunca deja pasar una
oportunidad para impactar la sociedad.

Hablando mds especificamente del proyecto Piagui uno de sus principales impactos sociales
consiste en la generacién de una cultura que promueve la atemporalidad con el fin de alargar la vida
del producto y poco a poco ajustar la cultura de la moda a un esquema menos consumista. Esto, a
través de la calidad de los productos Piagui asi como la cantidad de colecciones realizadas.

Mis practicas profesionales han apoyado a la empresa a través del impacto en el mantenimiento de
fuentes de trabajo que han logrado mantenerse en el mercado por medio del desarrollo de
estrategias de mercadotecnia realizadas durante mi estancia en Piagui.

Este PAP beneficid tanto al sector empresarial como a ciertas PYMES. Al sector empresarial por la
cantidad de clientes importantes que forman parte de la cartera del grupo, la generacién de
empleos y la aportacidn a la economia. A las PYMES principalmente al extender la distribucién a

PYMES aunqgue el margen no sea lo mas conveniente para la marca.

3.3.3 Aprendizajes Personales

Este periodo fue muy provechoso para mi desarrollo personal y profesional. Llevo casi dos afios
colaborando con la empresa y ha sido una montafia rusa. Cuando recién empecé, el proyecto tenia
otro enfoque y poco a poco ha ido cambiando y desarrollandose, realmente ha sido como ver a un
bebe nacer y empezar a dar sus primeros pasos. Y me atrevo a decir que yo he ido re-naciendo a la
par de este bebe. La principal leccién que me ha dejado Piagui es que no puedes sola. Teniendo una
personalidad tan controladora como la mia y estando tan acostumbrada a hacer todo yo, confiar en
mi equipo y dejar ciertas cosas en manos de los demas es lo mas dificil que he tenido que hacer. Y
es al mismo tiempo lo que mas me ha hecho crecer y me ha vuelto un poco mas ligerita. Es terrible
sentir esa ansiedad de querer hacerlo todo y lograr salirte de esa nube donde no puedes ver nada

con claridad. Este semestre fue algo dificil para mi salud mental, pero hoy estoy segura que sin el
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apoyo de Piagui mi proceso seria aun mas complicado. Hace un par de dias tuve una pldtica con un
colaborador dentro de la empresa que realmente me marcé. Entonces hice esta reflexidn:

Hay que hacer todo con amor, hay que entender que tendremos dias buenos y dias malos, que el
camino no es recto, que esta lleno de curvas, baches y topes. Pero hay que estar lo suficientemente
atentos para prestarle atencidn a los sefialamientos que nos apoyaran a llegar a nuestra meta. Y que
honestamente depende de cada uno de nosotros que asiento tomar en este camino. A veces somos
pasajeros, venimos disfrutando el camino en el asiento de atrds, escuchando musica y
contemplando los paisajes, somos aventureros sin destino final. Otras veces somos co-pilotos,
vamos atentos, asegurandonos de que el piloto vaya por la ruta correcta, que no vaya a equivocarse.
De hecho, estamos tan concentrados en dar indicaciones que muchas veces acabamos perdiendo el
disfrute del camino. Y luego estamos al volante. Por fin, somos los creadores del camino. Los que
deciden si ir un poco mas rapido o si quieren tomarselo con calma. Somos los que decidimos la
cancidn que poner o si tan solo queremos escuchar el viento de la carretera. Estamos conduciendo
nuestro propio camino, y ya hemos sido pasajeros, co-pilotos incluso hemos pedido ride. Y es eso lo
gue nos permite disfrutar de este momento al volante. Es el haber estado en coche y en autobus, el
haber sido caminante y corredor, es el haber gozado de navegar un barco y también tener que nadar
a la costa. Y por fin empiezas a confiar. A confiar en que muchas veces el camino no tiene una meta

y que la meta muy probablemente sea disfrutar el camino.

4. Conclusiones

La marca se encuentra en una etapa de creacion. Durante el ultimo afo ha tomado diferentes
vertientes en cuanto a estrategia y posicionamiento y finalmente este semestre se logré crear la
plataforma de marca que indica su y esencia y sus significados.

Adicional a lo mencionado en este reporte es importante resaltar que actualmente la marca estd en
un proceso de re-branding, es decir la identidad visual cambiara en el 2022. Desde el logotipo de la
marca hasta la tipografia utilizada.

La siguiente etapa de este proyecto en definitiva es la ejecucién correcta de la comunicacién, el

disefio y la estrategia digital.

Como menciono e los incisos anteriores, a nivel personal esta experiencia PAP me ha dejado mas de

lo que podia imaginar. Se desarrollaron habilidades nuevas como el liderazgo, la solucidn de
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problemas, trabajar bajé presién y la introduccién al mundo empresarial. Durante el proyecto
aprendi a trabajar en equipo mds que nunca asi como la importancia de la alineacién dentro de los
equipos, aprendi a unir fuerzas y que la sinergia es clave.

Este proyecto me llevd por diferentes dreas de lo que es la mercadotecnia, estuve en la parte
creativa coordinando producciones, en la parte de PR tratando con influencers, en la parte
administrativa coordinando tiempos, budgets y planeacién y en la parte digital en seminarios
semanales, y trabajando muy de la mano con el equipo de Digital y CRM. Este proyecto es como el
camino de la vida que mencioné anteriormente, estamos por terminar la etapa de los baches y los
topes y prontamente saldremos a carretera, seremos los pilotos y construiremos nuestro propio

destino.
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6. Anexos

PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [16-08-2021] a [20-08-2021]

EMPRESA: PIAGUI

Nombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia

Lunes

Actividad

Desarrollo de fichas técnicas de las
tecnologias de FW21

Entregables

Ficha técninca.

Observaciones/ Riesgos [

Atrasos/
Liberacidn comercial.

slippers OCT.

Martes Creacion vy desarrollo de matriz. Matriz. Revicision con
ecomim.

Miércoles | Solicitud de mailings SEP. 28 mailings en drive. | En espera de
imagenes.

lueves Desarrollo de catalogo fisico v digital. Catalogo. En espera de fotos
en tienda COMX.

Viernes Propuesta de influencers para Propuesta. Revisar presupuesto.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitdcora de Actividades Semanal [23-08-2021] a [27-08-2021]

Actividad

Entregables

Observaciones/ Riesgos f

Atrasos/

Lunes Desarrollo de contenido para DSP y 10 videos 20 DSP | Atraso con Filmingo
video ADS de Google.

Martes Solicitud para impulsar ciertos SKUS | 511G Posts y 5 1GS | En espera de fecha
en RRSS, de entrega de

disefio.

Miércoles | Bajar concepto de  Slippers en | Moodboard, solicitud | Cambio de uno de los
moodboard vy solicitar  banners banners. productos
correspondientes. seleccionados

lueves Master graphics de Key moments 10 artes. n.a.
para Sept.

Viernes Revision de artes, pedir ajustes. M.A Carga de disefio.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [30-08-2021] a [03-09-2021]

EMPRESA: PIAGUI

Nombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia Actividad Entregables Observaciones) Riesgos [
Atrasos]
Lunes Kit de aperturas para tiendas. Propuestas Similaridad de referncias
regalos. con producto real.

Martes Brief para solicitud de materiales Referencias. Aprobacion de comercial.
OCT.

Miércoles | Rastreo de muestras para M.A Entregan muestras el
shooting SLIPPERS viernes.

Jueves Propuesta para el layout del sitio | Fotos para landing | Posible retraso de
webb de piaguioficial. Alineacion page de Piagui. actualizacion de artes.
con las otras marcas.

Viernes | Junta con el equipo para revisar | Workflow semanal. | N.A.

avances y pendientes.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitdcora de Actividades Semanal [06-09-2021] a [10-09-2021]

Actividad

Entregables

Observaciones/ Riesgos

| Atrasos/
Lunes Mapeo de RRS Piagui (Instagram v | Propuesta en IG grid. | Creacién de
Faceboolk) contenido.
Martes Seguimiento revision de presupesto. M.A Aprobacion por
parte de direccion.
Miércoles | Revision de muestras con Llevar franja a Salir de casa para
maodificaciones. fabrica para ir a la fabrica.
Aplicar franja a producto. aplicacion a
crossbody.
lueves Seminaric WGSM tendencias de | Curacion de producto | El departamento de
colores. para TI tiene que
piaguicficial.com verificar si el
template de la
pagina web le
permite hacer la
curacion de
producto.
Viernes Revision de campafas vigentes para | Actualizar la compra | Mucho producto no
el lanzamiento del sitio web, contra legd/
la matriz.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [13-09-2021] a [17-09-2021]

EMPRESA: PIAGUI

MNombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia Actividad Entregables Observaciones/ Riesgos [
Atrasos,
Lunes Creacion de contenido coleccidn Fotografias Mo hay presupuesto,
actual Piagui. trabajar con lo que hay
en casa para fotografias.
Martes Envio de producto a influencer | Solicitar producto | Espera de producto.
Mel De Hane para envio.
Miércoles | Junta de resultados mensual de FFT Brief.
mkting.
lueves Junta con e comm  para Entrega de Posible retraso de
alineacion de colores y videos de referencias de lanzamiento de MM.com
banners del sitio web de MM.com colores.
Viernes | Checar fechas de propuesta Calendario Checar sugerencias de
comercial para Piagui brand en comercial precios.

MM.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [20-09-2021] a [24-09-2021]

Actividad

Entregables

Observaciones) Riesgos

[ Atrasos/

Impulsar modelos que compartiercn POP MM ANTARA NS A
las fronts coemrciales.
Martes Bocetos de caja para Smart Shoe Exploracion de Relevancia de
Piagui. altermativas diferentes cajas
para nuevo
proyecto.
Miércoles | Armado de parrilla para PIAGUIL. Solicitud de Solicitar a disefio.
materiales
lueves Bajar master graphics para Moches| Junta con comercial | Confirmacion de
palacic en OCT. para definir fechas. | fechas de Noches
Palacio para
capsula de Piagui.
Viernes Bajar POP para Massmarcas Solicitar kit de Solicitud a disefi0.
Andares. medidas a disefio.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [27-09-2021] a [01-10-2021]

EMPRESA: PIAGUI

Nombre del Proyecte(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia Actividad Entregables Observaciones/ Riesgos [
Atrasos,

Lunes Armadoe de mailings para | Drive con el | Especificaciones CRM.

Moviembre. contenido para los
mailings.

Martes Producto defectuoso , regresar a | Enviar producto a | Aprobacion de MKT.
tienda, solicitar uno nuevo, Mel de Hane.

Miércoles | Armado de Amazon A+ Page. M.A En espera de materiales

de disefio.
lueves Junta mensual raices Piagui. MN.A M.A,
Viernes | Artes Impulso RRSS Workflow semanal. | N.A,
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [04-10-2021] a [08-10-2021]

Actividad

Entregables

Observaciones/ Riesgos

[ Mrasos/
Lunes Mapeo de RRS Piagui (Instagram vy | Propuesta en IG grid. | Creacidn de
Faceboolk) contenido.
Martes Seguimiento revision de presupesto. MN.A Aprobacion por
parte de direccion.
Miércoles | Revision de muestras con Llevar franja a Salir de casa para
maodificaciones. fabrica para ir a la fabrica.
Aplicar franja a producto. aplicacion a
crossbody.
lueves Seminaric WGSN tendencias de | Curacion de producto | El departamento de
colores. para TI tiene que
piaguioficial.com verificar si el
template de la
pagina web le
permite hacer la
curacion de
producto.
Viernes Revision de campafias vigentes para | Actualizar la compra | Mucho producto no
el lanzamiento del sitio web, contra llego/
la matriz.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [11-10-2021] a [15-10-2021]

EMPRESA: PIAGUI

Nombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia Actividad Emtregables Observaciones/ Riesgos [
Atrasos,
Lunes Ajustes en consolidado de | Ajustes solicitados | Especificaciones CRM.
mailings por CRM
Martes Re dirrecionamiento a MM para Listado Skus de Posible retraso en fecha
programa de slippers Piagui gifting con de entrega de pantuflas
pantuflas
Miércoles | Junta Marketing Purupura Perfil, buyer MNA
persona y target
de Piagiu
lueves Armado de parrlla  primer | Artes para pamrilla | Departamento de disefio
semana de nov. trae muchas solicitudes,
posible retraso.
Viernes | Creacion de contenido para mes 20 artes&fotos ML.A.

de Mov.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitdcora de Actividades Semanal [18-10-2021] a [22-10-2021]

Actividad

Entregables

Observaciones/ Riesgos

[ Atrasos/

Lunes Seleccion de Key items para Mov. Listado de key items | Alineacion con
comercial, posibles
ajustes.

Martes Lenar encuesta Marketing Purpura. Encuesta M.A

Sesion dde consultoria con
Mindcode.
Miércoles | Creaci[on de contenido en tienda MM 5 reels, Los reels requiern
Andares con Filmingo. ajustes en edicion.
lueves Junta con ECOMM vy CRM para 30 mailings Requieren ajustes
aprobacion del armado de mailings. por parte de disefio
v por productos no
catalogados.
Viernes Revision de campafias vigentes para Matriz Mov. Maodificacion de
matriz. campa;as por
retraso en al
producto
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [25-10-2021] a [29-10-2021]

EMPRESA: PIAGUI

MNombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: José Rodriguez

Dia

Actividad

Mapeo  para
holidays.

campafia de

Entregables

Brief Shooting

Observaciones) Riesgos /
Atrasos,

Checar fechas disponibles
en estudio.

coleccion de s522.

inspiracion.

Martes Pull de agencia de PR para| Cantidad v tipo de | Se esta trabajando por
slippers Piagui. contenido esperado | intercambio entones no 5
de cada influencer | epuede exigir el
contenido.
Miércoles | Junta de resultados mensual de Actividas MNLA
mkting. realizadas vs
actividades
solicitadas
lueves Refrash de los banners del sitio Entrega de Se baja la calidad al bajar
de MM, bajar peso de los artes banners el peso de los banners...
para que sea mas rapido el sitio.
Viermes |Junta de planeacién para Moodboard & MN.A
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitdcora de Actividades Semanal [01-11-2021] a [05-11-2021]

Actividad Entregables Observaciones/ Riesgos
[ Atrasos/
Lunes Lead Ads 10 artes para subir a | NfA
Leads.
Martes Refresh banners de sitic Mercado| 3 banners, 2 cintillos | Especificaciones de
Libre. 1 backaround. MELI no cumplen
con los artes.
Miércoles | Refresh highlights IG. Highlight covers Solicitar a disefio.
lueves Bajar master graphics para 5 key dates, 3 Confirmacion de
DICIEMERE. efemerides. fechas
Viernes Solicictud Amazon Piagui slippers v | Banners, IGS, Posts | Solicitud a disefi0.
Sneakers
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS

EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [08-11-2021] a [12-11-2021]

EMPRESA: PLIAGUI

Nombre del Proyecto(s): Entrenamiento Profesional en Mercadotecnia

Persona Responsable del Proyecto: Jos€ Rodriguez

Dia Actividad Entregables Observaciones/ Riesgos [/
Atrasos/
Lunes Revision de mailings noviembre Cambio de Retrasos en catalogacion.
productos por falta
de catalogacion
Martes Brief influencer visita a tienda | Avisar a tienda v | Posible cambio de fecha
MM hacer el desglose | por parte de influencer.
en el presupuesto.
Miércoles | Junta de resultados mensual de Actividas MN.A&
mkting. realizadas vs
actividades
solicitadas
lueves Creacion de contenido para PI Entrega fotos MN.A.
slippers.
Viernes Envio de sembrado de producto Guia y cajas Retrasos en entregas, se

a influencers de PI slippers.

empacadas para
cada influencer.

van a mandar por partes.
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PAP DE ESTRATEGIAS MERCODOLOGICAS EN LA MODALIDAD DE ESTANCIAS
EMPRESARIALES

Bitacora de Actividades Semanal [15-11-2021] a [19-11-2021]

Actividad Entregables Observaciones/ Riesgos
[ Atrasos/
Lunes Puente M.A M.A
Martes Armado de mailings diciembre. 35 mailings Retrasos en

entregas, falta de
catalogacidn, falta
de alineacidn con
disefio an L&f de
los artes.

Miércoles | Armado de mailings diciembre. 35 mailings Retrasos en
entregas, falta de
catalogacidn, falta
de alineacion con
disefio an L&f de
los artes.

Jueves
Viernes




