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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacién Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO
en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales
a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones
o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los
estudiantes, en el ejercicio de una profesion socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcion terminal,
en tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que
se desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean
documentados en un reporte como el presente.

Resumen

Al inicio del proyecto, se realizd una reunion de manera presencial con el
empresario, esto con el objetivo de conocerlo y saber cuales eran sus necesidades
a trabajar a lo largo del semestre, donde se recabo informacidén de suma importancia
para marcar el rumbo del trabajo a realizar. Como resultado de dichos puntos
mencionados por el empresario, fueron detectadas varias areas de oportunidad las
cuales se distribuyeron en nueve diferentes objetivos especificos, cabe mencionar
que, de los nueve establecidos, solo se trabajaron ocho ya que el objetivo de
redisefar la pagina web fue trabajado por una agencia de marketing contratada por
el empresario.

Para la realizacion de dichos objetivos, se determiné una metodologia a
seguir para el cumplimiento de ellos, asi como también una planeacion acompafnada
de su respectivo cronograma de actividades en el cual fueron establecidas fechas
tentativas para el cumplimiento y entrega de dichas actividades, por lo que se busco
distribuir dichos entregables a cada uno de los integrantes del equipo segun su area
de estudio. Posteriormente se le dio a conocer el plan de trabajo al empresario el
cual nos dio su autorizacién para poder comenzar con el trabajo.

Siendo los puntos de mayor relevancia, el conocer y describir el mercado
meta fue uno de los mas importantes ya que no se tenia un cliente identificado como
el ideal en el cual fuera lo correcto dirigirse, por lo cual se trabajoé con un focus group
en el cual se validaron las redes sociales y el segmento de mercado, obteniendo
resultados valiosos que se expondran mas adelante en el presente trabajo.



1.

Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Conforta es una empresa que fue creada hace un afo, dedicada a la
comercializacion de colchones contando con mas de 30 afos de experiencia
en el mercado por parte del fundador de la empresa, sus productos han sido
probados y validados por un médico ergondmico (biomecanico) por lo cual
se logran ofrecer 6 lineas de productos adecuados, enfocados en lograr un
verdadero descanso, buscando siempre ofrecer la mejor calidad del
mercado, a un precio accesible para toda persona que busca la comodidad
que su salud merece.

Hablando del contexto econdmico social relativo al proyecto, se puede
decir que la industria colchonera en México factura anualmente 7,070 MDP,
por lo que es una industria bien establecida, fuerte y de buen crecimiento.
Ademas, segun DENUE con la clave 466111 y en la categoria de Comercio
al por menor de colchones; al dia de hoy se cuenta con 62 empresas
registradas en este giro o industria y existen 2,106 establecimientos de venta
en este tipo de productos en el estado de Jalisco Unicamente.

Razén de Ser

e Objetivo de Ila Empresa: Ofrecer colchones con
caracteristicas terapéuticas y de muy alta calidad a
comparacion de la competencia, vendiendo directamente al
consumidor final para lograr darles un precio mas bajo y mayor
valor por su compra.

e Funciones Necesarias para el Cumplimiento del Objetivo:
(1) Se trabaja en conjunto con la maquila para crear colchones
de excelente calidad y hacer desarrollo de producto, (2) hacer
labor de venta personalizada y enfocada en asesoria para
satisfacer necesidades del cliente, y (3) enfocarse en alianza
con proveedores para asegurar costos mas bajos y dar un
precio accesible al consumidor.

e Estructura Organizacional: Actualmente, la empresa es de
cierta manera unipersonal, ya que el socio y fundador es quien
opera gran parte del negocio y de sus funciones/actividades,
por lo que no cuenta con empleados, mucho menos con una
estructura organizacional bien definida.

1.2 Problematica u Oportunidad Detectada
A Conforta se le presentan una serie de retos que son caracteristicos
de una empresa que lleva poco tiempo en el mercado y quiere buscar



maneras de crecer. Primero, dado que Conforta es una empresa y marca
relativamente nueva, no esta posicionada en el mercado de la manera que
quisiera, y existe un gran numero de competidores con muchos mas afos en
el mercado, que por ende lo dominan en ciertos aspectos. Lo anterior nos
lleva a detectar que también hay un gran reto en los canales de distribucion
y de contacto con los clientes y prospectos. Como toda nueva empresa,
llegar a los clientes es algo complicado, y esto es algo en lo que quisieran
mejorar, ya sea por medio de estrategias de mercadotecnia digital, de
networking, de imagen y branding, entre otras. Relacionado con esto,
actualmente en la empresa no estan del todo satisfechos con la imagen de
marca que han estado comunicando en redes sociales y en oftras
plataformas, y tienen la “preocupacion” de caer en lo cotidiano y volverse una
marca de colchones como cualquier otra.

Algo en lo que actualmente estan haciendo hincapié, ademas de todo
lo anterior, es en buscar maneras efectivas de poder comunicar los valores
de la marca del producto, de una manera real y honesta, con la finalidad de
que el mercado meta pueda realmente comprender lo que ofrece Conforta y
por qué son una mejor opcion que otras marcas. La empresa sabe que tiene
ciertos diferenciadores, pero no han podido definir la mejor manera para
comunicar estos diferenciadores a sus clientes. Sin embargo, esta es una
gran area de oportunidad, ya que para ello, Conforta como marca se puede
apalancar fuertemente de su socio fundador, apodado “Don Colchone”,
usandolo a él como estrategia de fidelizacion para generar confianza por
medio de su vasta y longeva experiencia en este mercado colchonero
mexicano.

1.3 Objetivo General

Desarrollar estrategias para el posicionamiento y presencia en el consumidor
final considerando herramientas de mercadotecnia digital, comunicando de
manera creativa los diferenciadores del producto para generar fidelizacion y
un crecimiento en ventas, durante los meses de enero a mayo del 2023.

1.4 Objetivos Especificos
e Validar mision, vision y valores
e Realizar un diagnostico del producto o servicio (en donde se
encuentra la empresa, por medio de la mezcla de mercadotecnia:
producto, precio, plaza y promocion)
Conocer y describir su mercado meta
Analizar a la competencia
Analizar el sector y capacidades de la empresa (FODA)
Validar etiquetas.



e Disenar estrategias de comercializacion
e Desarrollar estrategias de comunicacion digital
e Redisefnar pagina web anexando canal de venta en linea

2. Planeacion y Seguimiento del Proyecto

2.1 Metodologia
A continuacién se describen los procedimientos de trabajo, herramientas y
recursos por objetivo especifico.

Validar mision, vision y valores
e Realizar un analisis de la misidn, vision y valores de la empresa
ya establecidos.
e Indagar en fuentes primarias, informacién interna de la
empresa.

Realizar un diagnéstico del producto o servicio (en dénde se
encuentra la empresa, por medio de la mezcla de
mercadotecnia: producto, precio, plaza y promocion)
e Indagar en fuentes primarias
e Realizar un analisis del producto, considerando las variables
del mix de marketing (4 Ps).

Conocer y describir su mercado meta
e Describir el segmento de mercado, describiendo variables
demograficas, psicograficas, geograficas y conductuales
Realizar un buyer persona
Hacer un focus group para conocer insights y detectar areas
de oportunidad para satisfacer la necesidad de cliente en
cuanto a colchones

Analizar a la competencia
e Analisis de la industria en México
e Analisis de los competidores en México y qué tipos de
colchones compiten con los de Colchones Conforta
Realizar el Benchmarking
Andlisis de la estrategia de marketing que utiliza la
competencia y sus formas de comercializacion



Analizar el sector y capacidades de la empresa (FODA)
e Indagar en fuentes primarias
e Indagar en fuentes secundarias
e Realizar FODA y FODA estratégico

Validar etiquetas.
e Realizar el manual de identidad
e Realizar etiqueta legal y tarjeta de garantia

Disenar estrategias de comercializacion
e Analizar proceso de ventas actual y detectar areas de mejora
e Propuesta de venta directa y venta digital
e Proponer opciones de CRM y sistemas de informacién
gerencial
e Propuesta de eventos o expos donde podrian exponer el
producto

Desarrollar estrategias de comunicacion digital

FODA digital
Validar en el focus group las redes sociales que se utilizaran
Estrategia del blog y videos de Don Colchone en Instagram y
TikTok

e Redisefo de perfil de redes sociales (biografias, call to action,
LinkInBio, historias destacadas, FAQs, etc.)

e Mapear flujo de trafico web de redes sociales y otros medios,
hasta la tienda en linea

e Embudo de ventas a partir de pautas de MKT digital y trafico
de otros medios

e Parrilla de redes sociales por un mes

Redisenar pagina web anexando canal de venta en linea
e Disefiar widget funcional de tienda en linea adaptada a las
necesidades de la empresa, con capacidades de
procesamiento de pagos, emision de ordenes de pedido y
captura de datos del cliente (carrito de compras).
e Integrar el carrito de compras a la pagina web actual

2.2 Cronograma o Plan de Trabajo
Contiene las actividades a realizar para el logro de los objetivos y/u obtencion
de productos disefiados en el punto anterior.



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES RESPONSABLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL-MAYO
16-20|23-27 30-3 | 6-10 |13-17]|20-25| 27-3 | 6-10 [13-17)20-24| 27-31] 3-7 [10-14| 17-21]|24-28 | 1-5 |12-15}
Junta con el empresario Todo el equipo
Completar el RPAP parte 1y 2 Todo el equipo
Presentacién_plan de trabajo para empresario Todo el equipo
OBJETIVOS ESPECIFICOS
4
1. |Validar misién, visién y valores Pancho
Realizar un diagndstico del producto o senicio
(en dénde se encuentra la empresa, por medio A
moldo
de la mezcla de mercadotecnia: producto,
2. |precio, plaza y promocidn)
e Analizar el sector y capacidades de la empresa
3. |FopA) Pancho
4
4. |Analizarala p i Arnoldo
4 =
5. |Disefiar dec ializacién Emilio
7 6._|Desarrollar estrategias de comunicacion digital Emilio
77 [Conocer y describir su mercado meta Pao
7 8. |Validar etiquetas Todo el equipo
[F Redisefiar pagina web anexando canal de venta P
> a0
9. lenlinea
Realizar RPAP punto 3,4, 5.6y 7 Todo el equipo
Revision RPAP Todo el equipo
Realizar p ion final Todo el equipo
P on final ( PAP) Todo el equipo
Presentacidn final (empresarios Todo el equipo

Recursos Necesarios:

e Humanos: Estudiantes multidisciplinarios de administracion de
empresas y emprendimiento y mercadotecnia, asesores de
diferentes areas.

Materiales: Etiquetas, materiales para expos
Econdmicos: Recursos necesarios para la realizacion de focus
group

e Tecnoldgicos: Internet, dispositivos moviles para
comunicacion, herramientas de disefio, computadoras.

e Tiempos: Establecidos anteriormente en el cronograma de
trabajo.

2.3 Productos y Entregables

Documento con analisis de misidén, visidon y valores redactados
apropiadamente

Documento con reporte del Mix de Marketing

Documento con resultados del focus group, detectando los insights,
areas de oportunidad y quotes, ademas documento con descripcion
del segmento de mercado meta y del perfil de un buyer persona
Documento con reporte de la informacion de la industria y
competencia directa

Documento con FODA y FODA estratégico

Documento con la propuesta y disefio de etiqueta legal y tarjeta de
garantia, asi como manual de identidad

Documento con las areas de mejora del proceso de ventas,
documento con propuesta de eventos o expos donde puede exponer
sus colchones, entrega de propuestas opciones de CRM y sistemas
de informacion gerencial



e Documento con FODA digital, mapa de flujo de trafico web, mapeo
embudo de ventas y flujo de trafico, documento con propuestas de
contenido de material audiovisual para Don Colchone y documento
con propuestas y disefios para posts de redes sociales (calendario
de contenido por 1 mes)

3. Desarrollo

3.1 Sustento Teérico
Glosario de definiciones y conceptos importantes que fueron usados
y empleados en el proyecto, para la elaboracion de los distintos
entregables y el cumplimiento de los objetivos.

e Matriz de Posicionamiento: Técnica de analisis de marketing, que
permite representar de manera visual la percepcion que tienen los
clientes respecto a una empresa, marca o producto y sus rivales en el
mercado.

e Buyer Persona: Es una representacion ficticia del publico objetivo de
una empresa mediante la que podemos conocer con detalle a su
audiencia para crear estrategias de marketing lo mas orientadas
posible a partir de sus necesidades.

e Mercado Meta: Conjunto de personas que resulta al agruparlas
tomando en cuenta sus necesidades, caracteristicas demograficas e
intereses y que conforman al destinatario ideal de tus ofertas.

e Manual de Identidad: documento que recopila las directrices a seguir
para mantener un orden sobre la identidad visual de una empresa.

e Focus Group: Método de investigacion cualitativa que reune
participantes de una entrevista, en la cual se exponen opiniones sobre
productos o servicios.

e Benchmarking: Estudio profundizado sobre tus competidores para
entender las estrategias y mejores practicas utilizadas por ellos.

e Marketing Digital: También llamado publicidad digital, publicidad digital
pagada, pautas pagadas, o pautas de publicidad digital, son todas
aquellas campanas de publicidad que se pueden desarrollar en
plataformas digitales y redes sociales como Instagram y Google, y que
son pagadas con recurso monetario.

e Embudo de Ventas: Una representacion visual del proceso de ventas
y sus diferentes etapas y actores, desde los prospectos aun no




calificados en la parte superior del embudo, y los clientes que se
convierten en conversiones y ventas concretadas al final del embudo.

3.2 Desarrollo de la Propuesta de Mejora y Resultados
En este apartado se muestra el desglose de las actividades realizadas
conforme al plan de trabajo establecido.

OBJETIVO 1
Validar mision, vision y valores

A continuacion, se presentan la mision, visién y valores de la empresa, donde
se realizaron varias opciones junto con el empresario, el principal objetivo es
actualizar la mision y crear la vision ya que no se contaba con ella, asi como
también plasmar los valores que representan a la marca Conforta.

MISION

Mision Actual: “Cuidar tu salud ofreciéndote la mejor calidad y una excelente
relacion costo-beneficio, garantizando siempre un precio accesible, cuidando
tu economia haciendo de tu compra la mejor inversion en lo mas valioso que
es tu salud”.

Componente Si/No
Es actual Si
Productos/Servicios No
Mercados Si
Tecnologia No
Orientada al consumidor Si
Filosofia Si
Diferenciacion Si
Preocupacion por imagen No
Preocupacion por empleados No

Analisis



La misién esta enfocada en la economia del consumidor. No menciona
qué es lo ofrecen, no toma en cuenta la tecnologia aplicada en el
producto, y no menciona cual es su diferenciador.

Recomendaciones

Mencionar el producto
Mencionar la tecnologia del producto
Mencionar el diferenciador

Propuestas

VISION

Propuesta 1: Brindar la forma correcta de dormir, ofreciendo
productos especializados en el disefio biomecanico para el
cuidado de la salud circulatoria, 6sea, muscular y econdémica
de nuestros clientes, superando sus expectativas y lograr ser
su mejor alternativa en cuanto a calidad, precio y vanguardia.
Propuesta 2: Brindar la forma correcta de dormir ofreciendo
productos especializados en el disefio biomecanico para el
cuidado de la salud de nuestros clientes, superando sus
expectativas y logrando ser su mejor alternativa en cuanto a
calidad, precio y vanguardia.

Propuesta 3: Ofrecer colchones de la mas alta calidad,
especializados en el cuidado de la salud circulatoria, 6sea,
muscular y economica de nuestros clientes ofreciendo disefios
biomecanicos favoreciendo la forma correcta de dormir.

Propuesta Elegida: “Brindar la forma correcta de dormir,
ofreciendo productos especializados en el disefio ergonémico
y ortopédico para el cuidado de la salud de nuestros clientes,
superando sus expectativas y lograr ser su mejor alternativa en
cuanto a calidad y vanguardia”.

Vision Actual: No cuenta con vision actualmente.

Propuestas

Propuesta 1: Ser la empresa numero uno en México dedicada
a la venta y fabricacion de productos especializados de calidad
en el mercado colchonero, enfocados en ser una organizacion
responsable y comprometida en ser la mejor opcion costo-
beneficio para nuestros clientes.
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e Propuesta 2: Posicionarnos como la empresa lider en la
industria colchonera, manteniéndonos como una organizacion
comprometida en brindar soluciones especializadas en la forma
correcta de dormir con la mejor calidad y precio.

Propuesta Elegida: “Ser la empresa lider en la disefio y venta
de colchones de calidad en el mercado nacional, enfocados en
cuidar la salud circulatoria, 6seo y muscular de nuestros
clientes ofreciendo soluciones innovadoras en la forma correcta
de dormir’.

VALORES

Actualmente la empresa no cuenta con una lista de valores, por lo que se
propone comenzar a usar, difundir y practicar los siguientes valores dentro
de la empresa.

Propuesta Elegida
e Calidad
e Innovacion
e Servicio al cliente

OBJETIVO 2
Realizar un diagnéstico del producto o servicio (en dénde se

encuentra la empresa, por medio de la mezcla de mercadotecnia:
producto, precio, plaza y promocién)

En la tabla que se presenta a continuacion, se puede observar de manera
mas grafica y entendible la gama de productos que ofrece Conforta, el precio
que se ha fijado para cada producto, los puntos de venta en los cuales se
venden actualmente los colchones, y las promociones que pudieran tener.

(1) PLAZA (2) PROMOCION

e Sayula Ofertas en dias festivos como:

e Juanacatlan e Navidad (20% de descuento en todos los
modelos)

e Afio Nuevo (20% de descuento en todos
los modelos)

e Buen Fin (40% de descuento)

11



(3) PRODUCTO (4) PRECIO
Nombre Caracteristicas Individual | Matrimonial | Queen King
Size Size
COLCHONES DE RESORTE
COLCHON Resorte Bonnell $3,284 $4,576 $5,126 | $6,514
ALLISON Tela strech
antiacaros
Altura 25 cm
No doble vista
COLCHON Resorte Bonnell $4,024 $5,336 $5,896 | $7,312
NIRVANA Tela strech
antiacaros
Altura 30 cm
No doble vista
COLCHONES DE ESPUMA
COLCHON Sin colchoneta $2,800 $3,200 $3,600 | $5,100
NAVIERY Altura 20 cm
Tela strech
antiacaros
PERFECT Doble colchoneta $3,910 $4,860 $5,810 | $7,710
DREAMS Altura 30 cm
Tela strech
antiacaros
PERFECT Doble colchoneta $6,600 $8,100 $8,820 | $11,340
NIGHTS Altura 34 cm
Tela strech
antiacaros
BASES DE COLCHONES
BASES DE COLCHONES $2,350 $2,450 $2,700 N/A
OBJETIVO 3

Conocer y describir su mercado meta

12




A continuacién se describe el segmento de mercado, considerando variables
demograficas, psicograficas, geograficas y conductuales.

Segmento de Mercado

e El mercado meta son hombres y mujeres de 30 a 60 afios, que viven
en la Zona Metropolitana de Guadalajara, tienen una escolaridad de
licenciatura, su nivel socioeconomico es C +, C, A/B, y tienen un
sueldo aproximado de $10,000 a $20,000 MXN.

e Les interesa su salud y su descanso para prevenir futuras
enfermedades, les gusta hacer ejercicio y se preocupan por su
bienestar.

Usan redes sociales como Instagram, Facebook y Pinterest.
Las mujeres suelen ser influenciadoras y decisoras de compra, en
caso de estar casada su marido suele ser el comprador.

Realizar Buyer Persona

Un buyer persona es un personaje ficticio que se construye a partir de la
etnografia de una poblacion (edad, sexo, costumbres, creencias, entre
muchas otras), con perfil psicoldgico, calidades y comportamientos similares.
Con un buyer persona adecuado y acertado para la empresa, se pueden
hacer muchas mejoras, como por ejemplo, aplicar estrategias de ventas mas
adecuadas para acercarse al mercado meta. A continuacién se presenta el
Buyer Persona que se realizé para Conforta.

13



NAME TIPO

Maria Fernanda Ramirez Idealist

Quote

Me importa la salud de mi far que tengan un buen desca jurmiendo bien

Demografia
Antecedentes
Female 35 years
Su esposo es contador en una empresa
Zapopan Tiene 2 hijos »sunode By ¢ aF
Married Tiene 6 ano: trabajo

Trata de pasar el mayor tiempo posible con su familia

tudio Administracién

Sumam da a sus hijos despué a escuela
UDG
Tiene 2 hijos
| |
Secretaria en Grupo . . .
Collins Motivaciones Frustraciones
NSE: C+, C, C- No poder darle tanto tiempo a su familia
Cuando su jefe le llama la atencién
Sueldo: $10,000
El trafico de Guadalajara
mensuales
| | .
Buscadores
Habilidades
Trapea y barre su casa cada que puede
Cambias chén cada 10 afios
aproximadamente o cada que losiente Canales
’ ’ gl
Laptop Phone
a Marcas
: Smartphone Email Goo
Coppel
Suburbia
Tecnologia

stagrarr

Friends Zoormr Linkedir

Office space




Focus Group

El objetivo de este entregable fue llevar a cabo un focus group para
conocer insights y detectar areas de oportunidad para satisfacer la
necesidad del cliente en cuanto a colchones. En base al focus group
realizado se confirmé el segmento de mercado establecido, ya que las
personas invitadas al focus group concordaron que si comprarian un
colchén Conforta, ademas de que su perfil y estilo de vida eran muy
parecidos y compatibles con el del buyer persona que se planted
previamente. La transcripcion del dialogo del focus group se incluye al
final del documento en los Anexos, sin embargo, a continuacion se
presentan Insights y puntos importantes que se recopilaron con base
a toda la informacion.

Insights del Focus Group

e Sugieren hacer un cambio en el logo ya que lo asocian
con algo barato y de baja calidad, y esto puede
perjudicar la percepcion del producto.

e Les pareci6 muy bueno el producto y afirman que
podrian pagar mas por el colchon.

e El nombre Conforta si lo asocian con colchones y con
descanso.

e Piensan que le hace falta presencia en redes sociales a
Conforta.

e No les agrada mucho el doble sentido en publicaciones
de redes sociales.

Cambian de colchdn aproximadamente cada 7 afos.
Comentan que es indispensable probar y sentir un
colchon antes de hacer la compra, dada la considerable
inversion que se debe hacer.

e Sugieren que la tarjeta de garantia sea algo que esté
bordado en el colchén, ya que suelen perder dichas
tarjetas, o que alternativamente, sea una garantia digital
qgue se les envie por correo.

OBJETIVO 4
Analizar a la competencia

Analisis de la industria en México
Segun DENUE, con la clave 466111 y en la categoria de Comercio al por
menor de colchones, al dia de hoy se cuenta con 62 empresas registradas

15



en este giro o industria y existen 2,106 establecimientos de venta en este tipo
de productos en el estado de Jalisco unicamente.

Segun el analisis realizado en el PAP el precio promedio de un colchén
individual de espuma de $25,000 pesos y segun el andlisis realizado por el
INEGI el precio promedio de un colchon de resorte es de $5,500 pesos, cabe
resaltar que el INEGI sdélo proveé informacioén de colchdn resorte y la Unica
informacion que se posee son los precios recabados en el Focus Group y
Benchmarking

Analisis de los competidores en México

Para este objetivo, se buscaba entender la situacion en general sobre la
competencia colchonera de Conforta, ademas de poder entender qué tipos
de colchones son los que compiten directamente con los de la marca. Para
ello, se realizara el estudio de competencia de los colchones de espuma
especificamente, con los principales competidores de este rubro, que son
Confort, Nayt, Restonic, Spaldin, Sealy, América, Therapedic y Tempur-
Pedic. Para desarrollar mas este objetivo, se cre6 una Matriz de
Posicionamiento, que es una herramienta de analisis estratégico utilizada
para medir y comparar el rendimiento de una empresa y compararla con el
de sus competidores en el mercado. Esta herramienta ayuda a identificar las
fortalezas y debilidades propias y de los competidores, y a destacar las
principales diferencias entre la empresa y sus competidores en la industria.
Ademas, ayuda a detectar areas de oportunidad en donde la empresa puede
destacar o diferenciarse de dichos competidores.

ALTA CALIDAD

(GAp) | @
BAJO PRECIO ALTO PRECIO
BAJA CALIDAD
MARCAS
CONFORT @ <iny
Y @ AMERICA W CONFORTA
RESTONIC @ THIRAPEDIC

@ sPADN TEMPUR ~PEDIC
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Realizar un Benchmarking
Dentro de la siguiente investigacion de Benchmarking se investigo las
principales marcas que compiten contra Conforta dentro del rubro de

colchones de espuma.

Marca ]’Modelo Precio Individual _|Precio Matrimonial _|Precio Queen |Precio King ICOnlon Garantia __|Altura Anti Acaros Perimetral

Comfort |Black Omega $ 4.699,00 | § 6.249,00 6.899,00 9.099,00 |Medio 3 afios 24 cm Si No

Comfort $ 5.428,00 | § 7.288,00 8.180,00 10.786,00 |Firme 2 afios 21.cm Si No
$ 948400 | $ 12.586,00 13.920,00 18.338,00 |Medio 10 afios 21.cm Si No
S 12.010,00 | § 15.206,00 17.160,00 | $  22.554,00 |Suave 10 afios 25cm Si No
S 16.998,00 | § 21.800,00 | $ 24.936,00 | $  32.704,00 |Firme 10 afos 26 cm Si Si
S 17.026,00 | § 19.204,00 | $ 20.886,00 | $  26.676,00 |Firme 10 afos 40 cm Si No
S 18.239,00 | § 24.644,00 [$ 27.098,00 | $  36.477,00 |Medio 15 afos 25cm Si Si
S 19.692,00 | § 25.236,00 | $ 29.038,00 | $  37.908,00 |Medio 10 afios 35cm Si Si
$ 23.334,00 | § 2745400 |$ 32.030,00 |$ 43.470,00 |Extra Firme |10 afios 30cm Si No
S 26.260,00 | $ 33.686.00 | $ 38.780,00 | $  50.658,00 |Medio 10 afios 37cm Si No
S 29.093,00 [ § 36.026,00 [ $  43.480,00 | $  57.893,00 [Medio 10 afios 37cm Si Si
S 35.931.00 | § 43.051,00 |$ 50.258,00 | $  67.614,00 |Firme 10 afios 35cm Si Si
$ 52.499,00 $ 68.249,00 | $  87.674,00 |Medio 10 afios 28 cm Si Si
$ 78.749,00 $ 9344900 |$ 113.924,00 |Firme 10 afios 30.5¢cm Si Si

A continuacion se inserta el link con la siguiente tabla
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1tL30iFAAN|PK7v130Wp 2
1U3PwPVZE9x/edit?usp=share link&ouid=117916710581936217953
&rtpof=true&sd=true

Analisis de Estrategia de Marketing

Para este entregable, se busca analizar y determinar cuales y qué tipos de
estrategias de marketing utiliza la competencia Conforta, y como llevan a
cabo sus formas de comercializacion. Para el siguiente analisis se utilizaron
las mismas marcas que se incluyeron en la Matriz de Posicionamiento del
punto anterior.

e Conforta
Esta presente en Instagram y Facebook, actualmente no esta
disponible la pagina web, vende a través de WhatsApp y hace envios
a todo México, vende en distintas tiendas de colchones ubicadas en
Sayula y Juanacatlan.

e Comfort
Esta presente en Instagram y Facebook, tiene pagina web que es
meramente informativa, vende en puntos de venta como Coppel,
Super Colchones, La Bodega del Colchén, Dreamboutique, Dormi
Depot, entre otros

e Nayt
Esta presente en Instagram y Facebook, tiene pagina web con un e-
commerce y ademas vende en puntos de venta como Super
Colchones, Bodega Aurrera, Sears, Amazon, entre otros

e Restonic

Esta presente en Instagram y Facebook, tiene pagina web que es
meramente informativa, vende en puntos de venta como Super
Colchones, Elektra, Atlas del Descanso, Liverpool, Sears, entre otros
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e Spaldin
Esta presente en Instagram y Facebook y youtube, tiene pagina web
en la cual puedes adquirir sus diferentes productos y cuentan con
varias sucursales de venta en Espafia y una sucursal en Estados
Unidos.

e Sealy
Esta presente en Instagram y Facebook, tiene pagina web con un e-
commerce y ademas vende en puntos de venta como Liverpool, sears,
coppel, walmart entre otros.

e Colchones América
Esta presente en Instagram y Facebook y youtube, tiene pagina web
que es meramente informativa, vende en puntos de venta como
liverpool, sears, el palacio de hierro, muebles placencia, dormimundo
entre muchos otros.

e Therapedic
Esta presente en Instagram y Facebook, YouTube, Pinterest, Spotify
y TikTok, tiene pagina web que es meramente informativa, vende en
puntos de venta como Super Colchones, Dormimundo, Liverpool,
Muebles Dico, Palacio de Hierro, Sears, entre otros

e Tempur-Pedic
Esta presente en Instagram y Facebook, tiene pagina web con un e-
commerce y ademas vende en puntos de venta como palacio de
hierro, liverpool, restology entre otras, ademas cuenta con puntos de
venta propios en Zapopan, Jalisco, Monterrey, Puebla entre otras.

OBJETIVO 5
Analizar el sector y capacidades de la empresa (FODA)

Mediante este analisis FODA se puede observar las fortalezas vy
oportunidades con las que cuenta la empresa, asi como también las
debilidades y amenazas que tiene la empresa dando la posibilidad de
mantener o mejorar los puntos positivos, pero de igual manera disminuir o
eliminar los puntos negativos.

‘ POSITIVOS NEGATIVOS
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Fortalezas
Mas de 30 afios de
experiencia en el giro por
parte del empresario
Amplia cartera de
proveedores
Variedad de productos (6
lineas de colchones)
Cuentan con complementos
de sus productos (bases
para colchon, etc)
Productos de alta calidad
Capacidad para ofrecer
precios bajos
Costo de Adquisicion de
Clientes (CAC) cercano a
cero
Conocimiento del mercado
Desarrollo del personaje
“Don Colchone”.

Debilidades
Pagina web incompleta (pagina
sin e-commerce)
No cuentan con un punto de venta
fijo
Ventas solo por recomendacion
Falta de personal (actualmente la
empresa la opera una sola
persona)
Carece de control en produccion
No tiene stock de productos
Carece de estrategia para
contenido en redes sociales
Precios muy bajos en
comparacion con la competencia
Desconocimiento de la Norma
NOM-050 “etiquetado”.
Uso de celular personal para
varias cuestiones (cuestiones
laborales, atencion a clientes,
etc.)

Oportunidades
Capacidad de entrada en
nuevos mercados
Busqueda de nuevos
canales para captacion de
clientes.

Innovacion en materiales de
los colchones

Potenciar la venta de
colchones por medio de
redes sociales

Extender el mercado
colchonero con productos
complementarios a fines
(almohadas, cojines,
colchas, edredones, etc.)
Precios inflados por parte de
los intermediarios.

Amenazas
Percepcion por parte del cliente
(Confusién en cuanto a precio
bajo es igual a falta de calidad)
Competencia ya consolidada en el
mercado
Desconfianza de los
consumidores (al ser una marca
nueva)
Competencia cuenta con
presencia en puntos de venta ya
establecidos
Existencia de varias marcas muy
parecidas fonéticamente.
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FODA Estratégico

Una vez realizado el FODA, se realiz6 un FODA estratégico en el cual se
tomaron en cuenta los aspectos de oportunidades, amenazas, debilidades y
fortalezas identificadas anteriormente, por lo que se desarrollaron las

estrategias siguientes.

OPORTUNIDADES

O1.- Capacidad de entrada en
nuevos mercados

02.- Busqueda de nuevos canales
para captacion de clientes.

0O3.- Innovacion en materiales de
los colchones

O4 .- Potenciar la venta de
colchones por medio de redes
sociales

05.- Extender el mercado
colchonero con productos
complementarios a fines
(almohadas, cojines, colchas,
edredones, etc.)

0O6.- Precios inflados por parte de
los intermediarios

AMENAZAS

A1.- Percepcion por parte del
cliente (Confusién en cuanto a
precio bajo es igual a falta de
calidad)

A2.- Competencia ya consolidada
en el mercado

A3.-Desconfianza de los
consumidores (al ser una marca
nueva)

A4.- Competencia cuenta con
presencia en puntos de venta ya
establecidos

AS5.- Existencia de varias marcas
muy parecidas fonéticamente.
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FORTALEZAS

F1. Mas de 30 afios de
experiencia en el giro
por parte del
empresario

F2. Amplia cartera de
proveedores

Variedad de productos
(6 lineas de
colchones)

F3. Cuentan con
complementos de sus
productos (bases para

colchon, etc)
Productos de alta
calidad

F4. Capacidad para
ofrecer precios bajos
Conocimiento del
mercado

F5. Desarrollo del
personaje “Don
Colchone”.

Estrategias FO:
F3, F5,01, 02y O4.

Desarrollar estrategias de
comunicacion digital para captar
clientes por medio de:

e [Instagram

e Facebook

e Pagina web

e Tik Tok (Don Colchone)

F1, F2, 03

Desarrollar estrategias para
mayor comunicacion con
proveedores para estar
innovando constantemente en
cuanto a calidad y salud,

aprovechando:
e Experiencia en el
mercado

e Variedad de productos
con los que se cuenta
e innovacion constante en
materiales
F2, O5

Buscar los mejores proveedores
para producir sus propios
productos complementarios
(almohadas, cojines, colchas,
etc.)

Estrategias FA:
F1, A5

Realizar investigacion y consulta
en padron, licencias y ante el impi
de todos los requisitos necesarios
para el

giro. (mantener todo en regla)

F4, F3, A1y Ad

Realizar estrategias de marketing
digital enfocados a resaltar el
producto en cuanto a:

e Precio

e Atributos diferenciadores

e Variedad de productos

e Productos complementarios

F1,F2,F3, A3y A4

Elaborar estrategias de
comercializacién, para la captacion
de clientes y facilitar su compra
(crear embudo de ventas mas
adecuado para el giro)
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DEBILIDADES

D1. Pagina web
incompleta (pagina sin
e-commerce)

D2. No cuentan con un
punto de venta fijo

D3. Ventas solo por
recomendacion

D4. Falta de personal
(actualmente la
empresa la épera una
sola persona)

D5. Carece de control
en produccion

D6. No tiene stock de
productos

D7. Carece de
estrategia para
contenido en redes
sociales

D8. Precios muy bajos
en comparacion con la
competencia

D9. No se conoce la
Norma NOM-050 de
etiquetado

Estrategias DO:
D1, D2, D6, 02, 04

Estrategias de marketing digital
para captar mas clientes y facilitar
el proceso de venta (segmentar
publicidad)

D2, D3, 02

Desarrollar estrategias de
comercializacion para puntos de
venta fisicos

D8, 06

Proponer estrategias de precios
aprovechando la calidad del
producto y los costos bajos de
produccién enfocados a su
mercado meta

Estrategias AD:
A3, D9
Disefiar etiquetas legales que
cumplan con los requerimientos de
la NOM-050
A1, D8
Determinar el mercado meta y con

base a ello, asignar precios acorde
a lo que quiere transmitir la marca

Realizar Manual de Identidad
Un manual de Identidad es un documento que recopila las directrices a seguir
para mantener un orden sobre la identidad visual de una empresa. A
continuacion incluimos unicamente una imagen de la portada del manual, y
el documento completo en formato PDF se entregara al empresario en la
carpeta de Google Drive. Ademas se incluye en Anexos.
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conforta.

Confortq GUIA BASICA DE IDENTIDAD

La forma correcta de dormir

Etiqueta Legal y Tarjeta de Garantia

Considerando que todos los productos que se comercializan en la Republica
Mexicana deben cumplir con ciertos estandares y requisitos con relacion a la
informacion que se incluye en el etiquetado dichos productos, se hizo un
analisis sobre el etiquetado actual de Conforta, para detectar areas de mejor
y puntos de riesgo en cuanto a omisiones en el etiquetado conforme a la ley
que se requiere en el pais. Cabe mencionar que, en México, la legislacion y
los requisitos de las etiquetas en productos se rigen por la NOM 050.

Condiciones de Etiquetado Actual del Producto

En muchas ocasiones, se puede observar que los colchones que podemos
encontrar en el mercado tienen distintos tipos de etiquetado, entre ellos y
lo mas comun, es usar una especie de banda que se borda en diagonal
sobre una de las esquinas del colchdon. En otras ocasiones también se
pueden encontrar etiquetas rectangulares algo grandes, bordadas en un
costado del colchon. En estas etiquetas normalmente se incluyen
especificaciones de materiales, capas, firmeza y demas. Cabe mencionar
que todas estas modalidades de etiquetado son consideradas por el
empresario como una manera no estética de presentar los colchones,
e hizo énfasis en que quisiera cuidar la imagen y el aspecto fisico de los
productos de Colchones Conforta, por o que emplear estas modalidades
de etiquetado, no son de su agrado. Actualmente, los colchones de
Conforta no se venden con una etiqueta como tal, sin embargo, si llevan
el logo de la empresa bordado con buen detalle y materiales, siempre a
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color. Esto de momento cumple el principal objetivo de presentar la marca
ante el cliente y hacerla visible y reconocible. Ahora bien, ademas de este
tipo de etiquetas, que de cierta manera son meramente informativas y
pretenden cumplir fines de branding, comunicacion de marca o de
comunicacién de algunas especificaciones del producto, también existe
otro tipo de etiqueta, que podemos llamar etiqueta legal, la cual debe ir
incluida en todos los productos vendidos en la Republica Mexicana, por
cumplimiento con la NOM 050.

Etiquetado Legal en México

Segun la NOM 050 (Norma Oficial Mexicana 050), la cual establece todos
los lineamientos de etiquetado e informacion comercial que deben incluir
los productos mexicanos o que son vendidos al consumidor mexicano, se
plantea lo siguiente:

e Todos los productos deben presentar la siguiente informacién, ya
sea en una etiqueta adherida al empaque del producto, sobre el
producto en si, e indispensablemente, en el empaque aunque el
producto en si no contenga la informacion:

o Nombre o denominacién genérica del producto

o Contenido en cantidades del producto (cuando la cantidad
sea identificable a simple vista esto no sera necesario)

o Nombre, denominacién o razén social, junto con domicilio
fiscal (codigo postal, ciudad, estado, etc.) de quien fabrica o
elabora el producto, o en dado caso, de quien lo importa

o Leyenda indicando el pais de origen del producto (Ej: Hecho
en México)

o Advertencias de riesgos del producto explicadas en fotos,
ilustraciones, leyendas, simbolos o graficos
instrucciones de conservacion y/o manejo del producto
Fecha de caducidad o consumo preferente en caso de ser
aplicable

o En caso de ser aplicable, necesario o de contar con ello,
incluir codigo de barras con SKU del producto

e Todo lo anterior debe estar redactado en idioma Espanol

Condiciones de Empaquetado Actual del Producto

Actualmente, cuando se cierra una venta de Colchones Conforta, Mario
realiza el pedido del colchén a la fabrica/maquila, y una vez listo, se
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empaqueta o envuelve en una especie de bolsa de plastico transparente
que tiene la forma del colchon. Este es el unico tipo de empaque que se
usa actualmente en el producto, y sirve para proteger el producto de dafios,
desgaste, polvo o acaros.

RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta todo lo anterior, se hacen las siguientes
recomendaciones con relacion al etiquetado de los colchones.

a. Continuar con el bordado del logo en los colchones para
cuidar el aspecto estético.

b. Usar una especie de tarjeta o brochure pequefio, en la que
se explique la informacion de garantias para que el cliente
pueda guardar esta tarjeta y en dado caso de necesitarla, que
sepa como reclamar su garantia. Esta tarjeta se recomienda
adherirla a una esquina del colchén por medio de una pistola
de tags de ropa, o simplemente introducirla dentro del
empaque de plastico. La propuesta de disefio se presenta en
la siguiente celda.

c. Comenzar con el uso de etiquetas legales apegadas a los
lineamientos de la NOM 050. Se recomienda que dichas
etiquetas se elaboren en modalidad adherible, en blanco y
negro, para de esta manera poder adherirlas ya sea al
empaque de plastico (por fuera), o al mismo colchén en un
area donde sea claramente visible. La propuesta de disefio
se presenta en la siguiente celda.

Propuesta de Disefio de Tarjeta de Garantia
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conforta.

MATTRESSES LTI

GARANTIA

@ 52 33 3127 8223 conforta

© holaecolchonesconforta.com

Garantia de Colchén

Este colchén estd cubierto por una garantia contra defectos de fébrica y dafios o
desgaste ocasionado por el uso del producto, por 15 afios a partir de la fecha de
compra, por parte del cliente cuyo nombre se incluye a continuacién. Esta garantia no
cubre dafios ocasionados por transportar, mover, manipular o instalar el colchén, ni
dafios ocasionados por el mal manejo o cuidado del colchdn, por quimicos, liquidos,
polvo, detergentes o manchas de cualquier tipo. Conservar esta tarjeta para poder
reclamar la garantia. Si no se cuenta con ella, la garantia no sera vélida.

NOMBRE:

FECHA DE COMPRA:

@ +52 333127 8223 Crree0®9%%..
© holaecolchonesconforta.com COﬂfOftQ

Propuesta de Diseio de Etiqueta Legal

Producto elaborado por

Colchones _E E
Conforta " - -
S.A.de C.V. E Ta

Pagina Web

Colchén Naviery FoamPerfect
Matrimonial (1.36 x 1.90 x 20cm)
Fecha de fabricacion: 15/02/2023

Colchén matrimonial de espuma de poliuretano y tela stretch anti
acaros. Tecnologia SensoTech de extra firme densidad 45-50kg,
capitonado y con modalidad de uso por ambos lados.

Producto hecho en México

NOTA: Con relacion al punto anterior, se hicieron algunos comentarios
y se dieron algunas recomendaciones durante el Focus Group que se

llevo a cabo.
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o El mercado meta piensa que es indispensable contar con una
tarjeta de garantia, pero siempre las pierden, por lo que
proponen bordar un codigo QR al colchon para no perderlo y
asi tener la garantia en formato digital, no lo perderian y
tendrian acceso a la garantia en linea en cualquier momento.

o Les gustaria también que fueran mas puntuales las cosas en
las que si hay una garantia, o en otras palabras, que la empresa
sea clara con relacion a los aspectos que si cubre y no cubre la
garantia, por cuanto tiempo y durante qué periodo de tiempo.
No les parece correcto o ético que la empresa ponga en “letras
chiquitas” aspectos que hagan que la garantia se revoque o se
haga invalida.

OBJETIVO 7
Disenar estrategias de comercializacion

Analizar proceso de ventas actual y detectar areas de mejora
En el proceso de ventas actual, por lo general se presentan 2 tipos de
escenarios diferentes:

a. Escenario de Referidos: En este escenario, por medio del grupo de
empresarios BNI (Business Network International) o de conocidos en
general, llegan referencias de prospectos e interesados en recibir
informacion sobre los colchones, o en dado caso, interesados en
comprar. Una vez teniendo los datos del prospecto, el empresario los
busca y hace el primer acercamiento, les comparte la informacion
sobre la oferta de productos con catalogo, lista de precios, junto con
diferentes implicaciones que pudiera haber como garantias o envios.
Posteriormente se hace la labor de ventas normal con preguntas y
respuestas y se continua dando seguimiento hasta el cierre de la
venta.

Observaciones del Proceso Actual (Referidos)

e Al solo tener contacto con personas referidas, da la
confianza de hacer la venta con personas confiables, sin
embargo la prospeccion de clientes es limitada.

e Al serrecomendaciones el empresario requiere de hacer
el primer acercamiento, cuando lo recomendable es que
el cliente que requiere el producto lo haga.
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Contar con un catalogo bien elaborado de los productos
con todos los precios actualizados es indispensable para
darle fluidez a la venta.

Este proceso en general es mas tardado, ya que el
intercambio de informacién y la fluidez de la misma
determina la pauta de la venta.

Al solo ser una persona encargada del contacto y venta,
podria llegar a saturarse de mensajes por lo cual la
atencion al cliente no seria la mejor.

Propuestas

Establecer un contacto de Whatsapp business.
Contratacion de personal encargado unicamente para
tomar pedidos y tener un registro de clientes

Mantener catalogos actualizados en las distintas redes
sociales con ayuda de su agencia de marketing

Contar con tienda fisica establecida en la cual los
clientes puedan observar los colchones y decidir cual se
acopla mas a sus necesidades

b. Escenario Inbound: La otra situacion implica que por medio de redes

sociales lo buscan y él va guiando la venta segun lo que la gente busca
dependiendo especificaciones y siempre va a tratar de vender el
colchén de mayor valor y calidad, para realmente dar mayor valor por
venta y también tener mayor margen. siempre da asesoria
personalizada. Una vez hecha la compra, manda a fabricar el colchon
y lo mandan de fabrica. El cobro puede ser en efectivo, transferencia,
depdsito o tarjeta de crédito.

Observaciones del Proceso Actual (Inbound)

La pagina web de Conforta no se encuentra activa
actualmente.

No cuentan con catalogo completo publicado en las
redes sociales.

Realizar el pedido y después mandar a fabricar hace que
el proceso de venta sea muy tardado.

El proceso de ventas actualmente lo realiza solo el
empresario.

Propuestas
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e Ponerse en contacto con su agencia de mkt actual para
iniciar con la activacion de la pagina web lo mas pronto
posible

e Realizar un rediseio con imagenes reales y precios
actualizados del catalogo completo para redes sociales

e Tener en stock cierto numero de colchones para tener
una reserva y el colchon pueda ser entregado en menos
tiempo

e Tener contacto de whatsapp exclusivo de la empresa
(programar respuestas)

En ambos escenarios, se puede presentar la situacion de que el
prospecto quiera probar, ver y sentir el colchon fisicamente, en
persona, antes de tomar la decision de compra. Para ello, el
empresario los recibe en su casa, donde tiene una especie de
showroom con los diferentes modelos de colchdn, y ahi es donde el
prospecto puede probarlos para decidir cual comprar, en caso de que
decida comprar.

Propuesta de Venta Directa y Venta Digital

Este entregable se estda cumpliendo en el objetivo “Analizar proceso de
ventas actual y detectar areas de mejora’, “Embudo de ventas a partir de
pautas de MKT digital y trafico de ofros medios”, y en el de “Mapear flujo de
trafico web de redes sociales y otros medios, hasta la tienda en linea falta”.
Por ende, en este apartado ya no se trabajara el objetivo, puesto que
detectamos que de haberlo hecho, el trabajo entregado se repetiria. Los
entregables ya mencionados pueden ser consultados para revisar los
objetivos trabajados.

Propuestas de Sistemas de Informacién Gerencial

Después de recabar informacion del negocio proveniente del empresario y
haciendo un diagnostico sobre la situacion actual, nos percatamos de que
actualmente no usan ninguna herramienta de gestion empresarial, ni ningun
tipo de sistema o software para organizar las distintas tareas, pendientes y
operaciones relacionadas a la administracion del negocio. Por ello, creemos
que implementar algun tipo de sistema de informacion gerencial, ya sea un
ERP, un CRM, o un sistema de project management (que usualmente integra
ambas partes), podria hacer que el manejo de la empresa sea mas eficiente
y la entrega hacia el cliente sea de mayor calidad. Con base a lo anterior,
recomendamos los siguientes sistemas (algunos de ellos se pueden usar
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complementariamente, y otros son sistemas integrales que contienen todos
los modulos que se necesitan para la gestion):

o Holded: ERP integral en formato open source (“en la nube”) con
acceso por medio de un usuario personalizado en la pagina web de
Holded, también se puede usar por medio de su app movil.

Recomendado para PyMes con necesidades de gestion,
administracion, finanzas, contabilidad y facturacion.

Contiene apartado de CRM y de task management.

Se sincroniza con cuentas de banco en tiempo real, se pueden
generar estados financieros y gestionar facturas.

Permite multiples usuarios y accesos.

User friendly

Pagado por medio de una suscripcion mensual

Conectado y avalado por el SAT

Bajo costo

o Odoo: ERP integral en formato open source (“en la nube”) con acceso
por medio de un usuario personalizado en la pagina web de Odoo,
también se puede usar por medio de su app movil.

o

o

User friendly

Tiene cientos de moddulos/aplicaciones con diferentes
funcionalidades para las distintas areas, como contabilidad,
inventarios, ecommerce, facturacion, ventas, clientes y demas.
Permite multiples usuarios y accesos

Pagado por medio de una suscripcion mensual

Conectado y avalado por el SAT

Bajo costo

Pipedrive: CRM en formato open source (“en la nube”) con acceso
por medio de un usuario personalizado en la pagina web de Pipedrive,
también se puede usar por medio de su app movil.

Flujo de ventas con secciones y apartados personalizables
Kanban Boards y diagramas de Gantt

User friendly

No muy caro

Asana: Sistema integral de project management en formato open
source (‘en la nube”) con acceso por medio de un usuario
personalizado en la pagina web de Asana, también se puede usar por
medio de su app movil.

Sistema totalmente integral con miles de mddulos
personalizables para las diferentes areas de la empresa

Team chat

Multiples usuarios
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o

App facil de usar
Perfecto para gestionar equipos y tareas
Econdmico

ClickUp: Sistema integral de project management en formato open
source (‘en la nube”) con acceso por medio de un usuario
personalizado en la pagina web de ClickUp, también se puede usar
por medio de su app movil.

Sistema totalmente integral con miles de mddulos
personalizables para las diferentes areas de la empresa

Team chat

Multiples usuarios

App facil de usar

Perfecto para gestionar equipos y tareas

Econdmico

Monday.com: Sistema integral de project management en formato

open source (‘en la nube”) con acceso por medio de un usuario
personalizado en la pagina web de Monday.com, también se puede
usar por medio de su app movil.

Sistema totalmente integral con miles de mddulos
personalizables para las diferentes areas de la empresa

Team chat

Multiples usuarios

App facil de usar

Perfecto para gestionar equipos y tareas

No muy caro

Recomendaciones: En si, todos los sistemas presentados en
los puntos anteriores, tienen muchas funciones que pueden
solucionar y facilitar muchas de las necesidades vy
problematicas que la empresa tiene actualmente, sin embargo,
algunos sistemas como Pipedrive, son unicamente CRM.
Debido a esto, se le recomienda al empresario considerar el
uso de Holded como un ERP integral para gestionar todas las
areas y tareas de Conforta. Es facil de usar, barato, intuitivo, se
sincroniza en tiempo real con usuarios, la app y el banco, y
tiene modalidad en la nube. Ademas, tiene como una de sus
principales  funciones, la facturacion con formatos
personalizables. De lo contrario, se recomienda usar Odoo, que
también es un ERP integral que cubre todas las necesidades
de la empresa a un costo muy bajo por usuario. Ademas,
tomando en cuenta que la necesidad de usar un CRM para
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gestionar de mejor manera el proceso de venta de Conforta, se
insiste en usar cualquiera de estos dos ERPs, ya que ademas
de todas sus funcionalidades de ERP, tienen sus respectivas

secciones de CRM.

Propuesta de Eventos y Expos para Exposicion del Producto
e Gran Expo Feria del Colchén de Super Colchones

e Expo Colchones y Salas
e Expo Mueble Internacional Guadalajara

o 16 al 19 de agosto 2023 en Expo Guadalajara

OBJETIVO 8

Desarrollar estrategias de comunicacion digital

FODA Digital

Un Analisis FODA (por sus siglas, Fortalezas Oportunidades Debilidades
Amenazas), es una herramienta de analisis estratégico para diagnosticar la
situacion actual de una empresa, de manera interna con sus fortalezas y
debilidades, y de manera externa con sus debilidades y amenazas. En este
caso, se realizé un FODA Digital para Colchones Conforta, que consiste en
la misma herramienta ya mencionada, sin embargo, se cambia el enfoque de
lo general a lo particular, especificamente hablando del ambiente digital que
rodea a una empresa. Este puede incluir su pagina web, sus redes sociales,
su publicidad digital, y su presencia en medios digitales en general.

POSITIVOS NEGATIVOS

Fortalezas

e Branding Ad Hoc ala
industria que puede ser
explotado en redes

e Existe evidencia de
interaccion a la poca
interaccion (comentarios) que
han tenido en Facebook e
Instagram, ya que han dado
respuesta a dichos
comentarios

wozZzaxm-+HZ —

Debilidades

Débil presencia digital en general
No hay una estrategia digital y/o
de redes sociales clara
Pagina web deshabilitada.
No existe una programacion
constante de redes
Mala ejecucion del manejo de
redes y de posts de redes

o Mal diseho de posts

o Sin métodos de contacto
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e Trabajando con agencia de
community management

en redes, incluyendo
pagina web y teléfono o
WhatsApp
No realizan publicidad digital
La mala ejecucion en redes
sociales y en web imposibilita
captar mas clientes provenientes
de esos espacios
Sin infraestructura para venta en
linea y/o ecommerce

Oportunidades

e Necesidad de planear una
estrategia digital y pautas de
publicidad digital en redes,
para captar muchos mas
clientes y crear brand
awareness

e El cliente tienen mas
confianza con una marca
nueva y desconocida cuando
tiene presencia en redes

e Oportunidad de abarcar mas
mercado

e El cliente tiene mayor interés
por marcas con buen material
visual, sobre todo con
fotografias de buena calidad

e Posibilidad de vender mas
por medio de canales de
venta en linea en Mercado
Libre y Amazon

Amenazas

La competencia tiene mucho
mayor presencia y visibilidad en
redes

La competencia tiene estrategias
bien definidas en redes

La competencia capta mayor
numero de clientes gracias a la
mercadotecnia digital

Muchos competidores cuentan
con canal de venta en linea en
sus propias paginas web

La competencia vende en
paginas de comercio en linea,
incluyendo Amazon y Mercado
Libre

NOTA: En el focus group se valid6 con las personas que participaron
cuéles son las redes sociales que utilizan mas y comentaron lo

siguiente:

o La mayoria de las redes sociales que utiliza el mercado meta

son Instagram y Facebook.
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o No les gusta que la mayoria de las publicaciones de Conforta
tengan el logo de BNI.

o No les gusta que utilicen fotos de stock de internet, prefieren
personas reales en las publicaciones.

o No utilizan la misma tipografia en todas las publicaciones ni hay
uniformidad o consistencia en el contenido.

o No les gusta que utilicen el doble sentido en algunas
publicaciones, ya que piensan que es algo inadecuado y se
podria llegar a malinterpretar, lo cual no es adecuado para el
mercado al que pretenden dirigirse.

o Algunos disenos de las publicaciones no les gustan ya que no
siguen una linea de temas aptos y son muy variables; no van
con el tema de colchones y descanso

Validar en el focus group las redes sociales que se utilizaran

Como se menciond en el apartado anterior, después de haber realizado el
focus group con una serie de integrantes pertenecientes al mercado meta de
Conforta, se consulté con cada uno de ellos cuales eran las redes sociales
que actualmente utilizan con mayor frecuencia. Para ello, y validando el
presente objetivo, podemos concluir lo siguiente.

Las principales redes sociales que usa el mercado meta, y por ende,
en las que Conforta deberia estar presente, son las siguientes:

o Instagram

o Facebook

Ademas de las dos redes sociales anteriores, que podemos
denominar como las principales y las mas importantes a tomar en
cuenta en la estrategia digital de la marca, los miembros del focus
group mencionaron algunas otras redes sociales que utilizan, aunque
con menos frecuencia que Instagram y Facebook, y que podrian ser
tomadas en cuentas por Conforta para tener mayor alcance y
presencia.

o Pinterest

o TikTok

Estrategia del blog y videos de Don Colchone en Instagram y TikTok

Inicialmente se habia acordado trabajar este objetivo, que consistia en
disefar una estrategia de contenidos audiovisuales para Reels de Instagram
y para TikTok de Conforta, enfocandonos en crear y explotar una marca
personal alrededor de su apodo Don Colchone, el cual deriva de su amplia
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experiencia en la industria. Sin embargo, después comentd que encontro
una nueva agencia de marketing, la cual supuestamente se haria cargo de
todo lo relacionado con sus redes sociales y la generacion de contenido. Por
ello, se consideré que ya no seria necesario trabajar este objetivo por parte
del PAP, ya que no cumpliria ningun proposito real mas alla del que
hipotéticamente hiciera (y debiera hacer) la agencia con la que comenzaron
a trabajar.

Rediseino de perfil de redes sociales (biografias, call to action,
LinkInBio, historias destacadas, FAQs, etc.)

Inicialmente se habia acordado trabajar este objetivo, que consistia en
analizar los perfiles de redes sociales de Conforta (Instagram y Facebook), y
hacer una propuesta de redisefio del perfil, lo cual incluia redisenar la imagen
como tal, la biografia, la descripcion, incluir links en las biografias, hacer
historias destacadas, y demas. El empresario comenté que encontré una
nueva agencia de marketing, la cual supuestamente se haria cargo de todo
lo relacionado con sus redes sociales. Por ello, se considerd que ya no seria
necesario trabajar este objetivo por parte del PAP, ya que no cumpliria ningun
propdsito real mas alla del que hipotéticamente hiciera (y debiera hacer) la
agencia con la que comenzaron a trabajar.

Mapear flujo de trafico web de redes sociales y otros medios, hasta la
tienda en linea
a. Situacién Actual

Circulo Social

BNI Grupo {30 I — CONSULTA
Boca a

boca

Clientes
Anteriores

b. Propuesta
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Retargeting / Remarketing

Usuarios

Trafico  Crecimiento

orgénico  Orgdnico $33
Ferflies v Trafico
Facebook) pREadc
Pautas de
Engagement
<
<
CONSULTA
y
i < Trafico
[ Pagina Web € bt
Pautas de Tréfico

Conversion
l Tréfico
e I i
Pautas de

Tréfico

c. Escenario Ideal

Retargeting / Remarketing

Usuarios

Trifico  Crecimiento

orginico oo $s$
Circulo Social
Perflles.
Trafco
(I;lhﬂnm)y pagado

pautas de

Engogement
contactaa e
Conforta por
referencia CONSULTA

Péoka et Tréfico

REFERIDO

Clientes
Anteriores

pagado
pautos de
Tréfico

Embudo de ventas a partir de pautas de MKT digital y trafico

Nuevos visitantes,
tréfico en la pagina

Visitas recurrentes,
tiempo en pégina

Nuevos visitantes,
Leads tréfico en la pagina

Consultas,
Oportunidades interacciones, llenado
de carrito de compras

Numero de
Conversion conversiones y
ventas




a. Objetivos de Estrategia de Redes (formato SMART)
Los objetivos son a corto y mediano plazo.

o

Re-disefar y desarrollar perfiles de redes sociales con disefio
y estilo propio para agosto de 2023.

Posicionar y dar credibilidad a la marca por medio de una
presencia soélida en redes para octubre de 2023.

Crecer la audiencia de la marca en medios digitales para
noviembre de 2023.

Hacer mas eficiente y amigable el proceso de compra a través
de redes sociales para junio de 2023.

Captar mas clientes a través de redes sociales por medio de
trafico organico para septiembre de 2023.

Disefar una estrategia para captar mas clientes por medio de
pautas pagadas en Instagram, Facebook y Google para julio de
2023.

b. Contenido Generado
Se generd contenido para un mes completo de publicaciones en
Instagram y Facebook, publicando 5 veces a la semana en distintos
horarios (se especifica en el Calendario de Publicaciones en seguida).

%j
“bona nit*“ Duerme mds (y mejor)

que duermas 8 s AP cncs
horas (o mds) 4 , E"de dormir
todas las noches. :

Nos Importa

F,

Dormir es darte tiempo para ti

alarma

T e date un
break, y
luego ——
continua.

con nuestros
colchonesvas a
necesitar muchas
alarmas...

para podor desportar.
\ 3 =
& 3 I

e 8

Self-care es dormir
bien.

(alemén):
buenas noches

asiy
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fambién se vate

Tu energia cuando no
duermes bien:
recarga ya!

G 10%

.con Conforta:
carga completa

99%

Moralej
Dormir es una necesided pero

tamb ce...ddtelol

tienes
ue
\({ Adoﬂmir

mas.

.

con un buen colohdn,
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DUFRMF

voy a dormir
bienya——
despertar —

alegre. ——

MEJOR

c. Calendario de

abitagign “get some rest"
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\
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“SLEEP TIGHTLY"
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la persona que quieres,
que esperas que duerma
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regdlate confort(a).

&

Publicaciones

alenaario cdiioria AY O
Semana Dia Hora | Red Social | Estado Objetivo Copy Hashtags Tipo de formato
Lunes 6om | IG/FB | Programado | Brand Awareness ¢Cudl seria tu eleccion de mejor? Infografia
Martes #descansar
Miéreoles | 6pm IG/FB | Programado | Brand Awareness e te vas a dormir. i Imagen
Jueves 6pm. IG/FB__| Programado | Brand Awareness “Daiy seft #mattress #salud Infografia
ot 1o mejor para .. eso i bien.
Sibado | 12pm | IG/FB |Programado | Brand Awareness i Infografia
Domingo | 1pm | IGIFB |Programado | Brand Awareness AT T Imagen
[Recuerda que todo se puede, y para empezar a dormir mejor, no olvides |
Lunes 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness e s Infografia
Martos
Sabes Io que es la Higiene de Sueio? jAqui te ko expicamos para que
Miércoles | Gpm | IG/FB | Programado | Brand Awareness P e Infografia
s2 Juoves 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness | Ya hiciste it Sino, aqui Infografia
Viernes
Sibado | 12om | IG/FB | Programado | Brand Awareness [ ©°12°% b 0 Infografia
recargar energlas con iLismanos!
¢Sabes lo que es el Bumout? Es aquel estado de cansancio crénicoy.
Domingo 1pm IG/FB | Programado | Brand Awareness |acumulado por no darte un break de vez en cuando. [Este es un friendly Infografia
reminder
[Regalate
Lunes 6m | IG/FB | Programado | Brand Awareness e Imagen
Martes
iSe valel Dormir es un placer do la vida, y esta bien despertarse tarde
Miéreoles | 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness A Infograffa
s3 Jueves 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness | ES Poco deci - Imagen
Viernes
Te dejamos 3 sefiales claras de que necesttas mas (y mejor) descanso.
Sibado | 12pm | IG/FB |Programado | Brand Awareness h = ey Infografia
Domingo | 1pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness ' poy i« bien! Infografia
Lunes 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness i algo Imagen
malol
Martes
iGute nacht! En Aleman y en todos los idiomas, ite deseamos buenas
st Migrcoles | 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness aoohosy dsscarso siompral Infografia
Tu rutina de Sef Care también deberia incluir dormir bien. jHaz este
Jueves 6pm | IG/FB | Programado | Brand Awareness cammbloy vacka ro e Imagen
Vieres
Siempre es bueno hacer una pausa, descansar, y inuar. As, #des:
Sibado | 12om | IG/FB |Programado | Brand Awareness e Infograffa
Domingo 1pm IG/FB | Programado | Brand Awareness Alarma (OFF) ... Dormir Més (ON| #mattress #salud Imagen
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d. Recomendaciones Adicionales para la Estrategia de Redes

o Usar WhatsApp Business y no el WhatsApp personal del empresario,
para dar formalidad, imagen y poder automatizar respuestas.

o Tener una pagina web vigente, actualizada y publicada, para dar
credibilidad a la marca. De ser posible, integrar un carrito de comprar
para posibilitar la venta en linea y dirigir el trafico web a dicha tienda.

o Generar contenido, ademas del que ya se genero, cuya finalidad sea
educar y explicar a la audiencia como es el proceso de compra con la
marca. De esta manera, sabran como contactar a la empresa y como
pedir mas informacion si estan interesados. Para facilitar esto, pueden
incluir el boton de WhatsApp en estas publicaciones de Instagram o
Facebook.

o Comenzar a usar campafas de publicidad y pautas pagadas en
Instagram, Facebook y Google.

OBJETIVO 9
Redisenar pagina web anexando canal de venta en linea

Inicialmente se habia acordado con el empresario trabajar este objetivo, que
consistia en modificar su pagina web actual (la cual seguia habilitada en
aquel momento) y adaptarla para que aceptara compras en linea y pagos en
linea, es decir, se le iba a agregar un carrito de compras y un procesador de
pagos. Sin embargo, después comento que encontrdé una nueva agencia de
marketing, la cual supuestamente se haria cargo del redisefio de la pagina
web, asi como del anexo del canal de ventas en linea. Por ello, se consideré
que ya no seria necesario trabajar este objetivo por parte del PAP, ya que no
cumpliria ningun proposito real mas alla del que hipotéticamente hiciera (y
debiera hacer) la agencia con la que comenzaron a trabajar.

4. Reflexiones del Alumno sobre sus Aprendizajes, Implicaciones Eticas y los
Aportes Sociales del Proyecto
4.1 Aprendizajes Profesionales en Equipo
Al trabajar con diferentes actividades multidisciplinarias, tuvimos la
oportunidad de poder aportar desde nuestros conocimientos pero de igual
manera aprender en distintas areas que no estabamos acostumbrados, entre
las competencias desarrolladas resalta el trabajo en equipo asi como también
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la adaptacidn a nuevas areas para que se pudiera cumplir en tiempo y forma
con el trabajo.

Las diferentes competencias desarrolladas desde distintas disciplinas
fueron las siguientes: desde administracion fue poder detectar posibles
opciones de mejora en cuanto a clientes o segmentos de mercado y en
cuanto a mercadotecnia el poder buscar nuevas opciones de venta asi como
también publicidad en redes sociales.

Algunos de los muchos aprendizajes adquiridos desde el contexto
sociopolitico y econdmico asi como también la problematica del campo
profesional fue trabajar con una empresa real con problematicas comunes
nos ayudd a comprender un poco mas empiricamente como abordar dichas
problematicas, identificar la mejor forma de resolucion para actuar de manera
mas rapida y precisa para buscar soluciones que nos permitan obtener
mejores resultados. Se logré distinguir la importancia del contexto
sociopolitico y economico dentro de la investigacion del entorno de la
empresa donde nos enfocamos en los elementos que podrian llegar a ser
perjudiciales dentro del giro del negocio.

Algunos de los saberes que se pusieron a prueba durante el desarrollo
del proyecto fueron los conocimientos y experiencias obtenidas por cada
miembro del equipo y de sus respectivas areas de especializacién de las
cuales se pudo aportar como lo podrian ser propuestas de mejora basadas
desde diferentes carreras como lo fueron administracion de empresas,
mercadotecnia y disefno.

En cuanto a aprendizajes de este proyecto en el ambito profesional
fue el tener la oportunidad de trabajar en una empresa real, pudimos analizar
desde dentro del negocio los riesgos que podria tener el tomar una mala
decision o el estar cerrado en pensamientos o ideas erroneas que pueden
ser no benefactoras para la empresa en general, de igual manera el saber
escuchar se considero bastante importante ya que tienes que escuchar lo
correcto y no solo lo que se quiere escuchar.

4.2 Aprendizajes Sociales Personales

Paola: Durante este PAP siempre mis propuestas fueron -creativas,
innovadoras y que fueran diferentes a lo que hace la competencia, el PAP
me ayuddo mucho a darme cuenta de mi potencial y que con poco
presupuesto se pueden hacer grandes campanas, este proyecto me enseio
la parte de venderle al cliente lo que realmente necesita a un precio justo sin
tener que inflar precios como lo hace la competencia. Aprendi habilidades
sociales como el trabajo en equipo, la paciencia y habilidades de liderazgo
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ya que cada uno de nosotros tenia que cubrir sus objetivos y buscar
informacion para lograrlo.

Francisco: A lo largo del proyecto considero que logre desarrollar mucho
mas mis competencias como un profesional en mi area de estudio, desde la
aplicacion de conocimientos propios de la carrera de administracion, asi
como habilidades sociales que gracias a este tipo de actividades me han
permitido implementar, desde el trabajo en equipo en cuanto a pertenecer,
participar y aportar ideas para realizar actividades de calidad. Por otro lado,
el trato a las personas, debido a lo sucedido en el proyecto, es importante
estar consciente de que en la vida profesional los vamos a relacionar con
todo tipo de personas y saber como tratarlas para llevar una convivencia sana
es indispensable. Por ultimo, considero que el aprendizaje mas importante
fue entender que en un proyecto los malos entendidos, discusiones, no estar
de acuerdo, defender tu postura y llegar a consensos es primordial para
lograr el éxito en conjunto y es donde mas aprendemos.

Arnoldo: Al realizar este proyecto PAP, tuve la oportunidad de aplicar las
habilidades adquiridas durante toda la carrera en dicho proyecto de manera
creativa e innovadora pero de igual manera tuve la oportunidad de conocer
otras actividades de otros rangos o sectores por lo cual no solo me enfoque
en actividades de mi carrera sino que tuve la oportunidad de practicar con
conocimientos de otras carreras, de igual manera actualmente pude adquirir
la capacidad de trabajar de mejor manera en equipo asi como tambien de
poder distribuir las actividades desde un inicio y poder partir de la mejor
manera en cualquier proyecto ya sea personal, estudiantii o laboral.
Considero que en cualquier trabajo que realicemos, se tienen que hacer las
cosas bien, con responsabilidad ya que es una empresa la cual personas
dependen de ella y se sustentan de dicha empresa por lo cual se debe tener
consciencia de que una mala decisién podria llevar al cierre de un negocio
por lo cual siempre se deben tomar las mejores decisiones para el bienestar
y crecimiento de dicho negocio.

Emilio: Mi experiencia laboral y profesional en el mundo real, hasta el
momento es algo limitada. Sé cémo funciona porque ya lo he experimentado,
y el PAP es algo que aporta a ello, sin embargo, me falta mucho mas por
vivir, y por ende, para alimentar mi experiencia profesional. Aun asi, creo que
con todo lo que sé, el aporte que he logrado en el proyecto y para la
empresa/empresario, ha sido bastante bueno y enriquecedor. Desde la parte
de estrategia digital, mercadotecnia digital y redes, que es en lo que mas me
enfoqué, puedo decir con seguridad que todo lo que propuse, si fuera
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aplicado con seriedad y continuidad en la empresa, les ayudaria a crecer
mucho. Viendo esto desde el punto de vista social, estamos hablando de que
les ayudaria a crecer la empresa, y por ende, a crecer sus necesidades de
personal y colaboradores. En otras palabras, con lo que yo aporté para el
proyecto y sumando lo que los demas integrantes del equipo trabajaron,
podriamos ayudar a la empresa a afrontar las dificultades de trabajar con
mas y mas colaboradores, porque con mas crecimiento y con mas
rentabilidad, podrian dar empleo a mas personas, y asi distribuir el recurso
econdmico que se genere y ponerlo en circulacion con las manos de las
personas que lo necesiten mas. A pesar de que nuestro proyecto no como
tal un enfoque social, en este aspecto creo que la empresa si tiene mucho
potencial de generacion de empleo en muchas areas si logra crecer con lo
que aportamos, entre ellas personal de piso de ventas, de almacén, de
ventas, de administracion y de logistica/envios.

4.3 Aprendizajes Eticos Personales

Paola: Una de las decisiones mas importantes que tomé fue la propuesta del
buyer persona para la marca, esta decision tiene un gran impacto ya que es
el mercado al que la empresa tratara de dirigirse, si hubiera hecho una mala
propuesta de este hubiera sido dafino para el empresario ya que le seria
dificil realizar sus ventas, esta decision me invita a siempre ser ético decir la
verdad aunque muchas veces queremos oir otra, después de esta
experiencia PAP me gustaria trabajar en empresas que cumplen politicas de
ética y que ven por el bien de sus consumidores y la sociedad.

Francisco: A lo largo del proyecto surgieron cuestionamientos donde los
valores, la ética y la capacidad de toma de decisiones se puso a prueba en
el grupo, en lo personal la decision mas importante fue de qué manera tratar
al empresario, ya que a mi percepcion fue una persona muy dificil de convivir
y trabajar, sin embargo, considero que mi profesionalidad asi como la de mis
compafneros de equipo salié a flote, pues aun con ese inconveniente,
logramos en conjunto avanzar de forma adecuada durante todo el proyecto,
adaptandonos a todas las situaciones y que con ayuda de las asesores lograr
terminar en tiempo y forma todas las actividades, por lo que todas estas
experiencias considero que me serviran en la vida laboral en futuras
problematicas que se me presenten.

Arnoldo: Al realizar este PAP hubo varias decisiones que tome las cuales

fueron de mucha ayuda para la realizacion de dicho proyecto como lo fueron
la forma de trabajar, las actividades a realizar, los tiempos de entrega de
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dichas actividades y las herramientas que se usaron para realizar de la mejor
manera el trabajo, de igual manera al realizar este proyecto pap, pude
adquirir conocimientos al trabajar con una empresa real observando la
importancia de hacer el trabajo con responsabilidad ya que cualquier decision
mal tomada podria traer consecuencias graves para un negocio en la vida
laboral ya que quisiera comenzar con un negocio saliendo de la carrera
universitaria y gracias a el PAP, pude vivir lo que es tratar con un empresario
real, asi como tambien una empresa real.

Emilio: Este PAP, siendo el primero de mi carrera, fue una experiencia
totalmente nueva para mi en muchos aspectos. Principalmente, fue una de
mis primeros (no el primero como tal) acercamientos con una empresa real
que ya opera y ya vende, y sobre todo, fue mi primer acercamiento tratando
con el empresario, duefio y director del negocio en cuestion. Y es de aqui
donde derivaron la gran mayoria de los dilemas éticos y de las decisiones
importantes que tuve que tomar, algunas personales y otras en equipo. Para
este PAP, tuvimos una serie de complicaciones lidiando con el empresario,
con quien no llevamos una relacion totalmente agradable, y debido a esto,
tuve que tomar decisiones un tanto dificiles con relacion a como deberia
llevar la interaccion con él, como dirigirme con él, como pedirle cosas, y sobre
todo, como responder a cosas que me pedia. Por ejemplo, en una ocasion
me pidié que trabajara un entregable que ya estaba fuera de tiempo, y tuve
que tomar la decisidén en conjunto con Luz, para ver como manejarlo y como
darle el “no”. Fue un proceso que implicé mucho profesionalismo, respeto y
responsabilidad conmigo mismo y con los otros, tanto el empresario como
Luz y los integrantes de mi equipo. Finalmente, toda la experiencia del PAP,
con lo bueno y lo no tan bueno, me invita a enriquecerme profesionalmente
y seguir experimentando cosas nuevas, para salirme de mi zona de confort
como lo hice en este caso, porque ahi es donde crecemos y donde
maduramos.

4.4 Aprendizajes en lo Personal

Paola: El PAP me ensefid6 muchas cosas a organizarme mucho mejor, a
trabajar en equipo con un empresario, me gusto mucho que muchisimos
conocimientos que adquiri a lo largo de mi carrera los aplique de una forma
mucho mas practica y profesional, el PAP me enseid mucho a delegar y a
confiar en mis compaferos de equipo de otras areas y que no conocia y que
depende de las habilidades y conocimientos de cada uno de nosotros
ayudabamos en cada objetivo
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Francisco: Durante el desarrollo del proyecto tuve la oportunidad de obtener
aprendizajes personales muy significativos, primeramente destacando que
todas las habilidades aprendidas durante toda la carrera, como el trabajo en
equipo, resolucion de problemas, comunicacion, profesionalidad, resiliencia,
adaptabilidad, responsabilidad, entre otras, siendo estas indispensables en
el ambito laboral, En general, cada una de estas las experiencias vividas, me
ayudan a mejorar en cada momento, pues uno nunca deja de aprender y
continuar con una preparacion constante es esencial para seguir creciendo
como persona Yy profesionista.

Arnoldo: A lo largo de este proyecto tuve la oportunidad de poner a prueba
los conocimientos con los que cuento y que adquiri a lo largo de la carrera
asi como tambien de probar cosas nuevas totalmente diferentes a lo que
estoy acostumbrado por lo cual pude observar la capacidad que tengo para
adaptarme en actividades diferentes, de igual manera en cuanto a la
sociedad gracias al pap pude tener la oportunidad de conocer la forma de
trabajar de personas con empresas reales y conocer su manera de pensar
siempre con respeto y dedicacion y en cuanto a mi proyecto de vida, gracias
al PAP pude tener una vision de lo que sera trabajar en un futuro y de igual
manera tuve la oportunidad de pensar en la importancia de trabajar con
empatia y responsabilidad ya que cualquier decision que se tome a la ligera
podria traer consecuencias graves tanto en la vida personal como en la vida
laboral.

Emilio: Aprendi muchas cosas este semestre trabajando en el PAP de
CEDECOM. Principalmente, algo importante que me llevo es sobre el gran
valor que tiene el trabajo multidisciplinario. En este caso, los 4 integrantes
del equipo éramos cada uno, bueno en algo particular y diferente, y teniamos
diferentes talentos, y eso lo supimos aprovechar de muy buena manera para
trabajar con muy buena sinergia, lo cual facilita el trabajo en si, pero sobre
todo, lo hace mucho mas llevadero. Ademas, con esto reflexiono sobre lo
importante que es el trabajo en equipo, pero no sélo eso. Al final del dia, el
equipo lo componen personas, y es crucial que cada una ponga su grano de
arena para hacer un equipo eficiente y equitativo. En este caso, tuve el placer
de tener un equipo sumamente bueno, con quien conecté mucho, y puedo
decir que son mas las ocasiones en las que esto no sucede y el equipo resulta
disfuncional debido a uno o mas de los integrantes. Afortunadamente este no
fue el caso y mi equipo me ensefid mucho, y disfruté mucho elaborando el
PAP con ellos. La diversidad es buena, porque entre todos nos
complementamos. Por otro lado, esto también me ensei6 a valorar y respetar
lo que cada uno piensa y el lente que tienen todos para ver las cosas. En
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este caso éramos 4 personas totalmente diferentes y veiamos ciertas cosas
con angulos diferentes, pero eso ayudd a enriquecer las opiniones y el
trabajo. Todo esto me lo llevo como aprendizaje, y sé que el dia de mafana
en lo laboral, si llego a tener un ambiente de trabajo como el que tuve en este
PAP, seré afortunado, y seguiré creciendo y aprendiendo como en esta
ocasion.

5. Conclusiones y Recomendaciones

Administracion: Se considera que la empresa tiene una gran capacidad de ventas
ya que los productos que ofrece son de excelente calidad y una relacién costo-
beneficio, sin embargo seria una buena opcion considerar implementar todos los
puntos propuestos anteriormente ya que fueron detectadas varias areas de mejora
las cuales al atenderse, podrian conseguir buenos resultados asi como también un
mayor numero de ventas.

Recomendaciones de Administraciéon

e Se recomienda utilizar la mision, la visidn y valores validados
Utilizar Whatsapp Business (separar el numero personal y laboral)
Automatizar respuestas en Whatsapp Business
Actualizar catalogos de los colchones
Mejorar la atencion a clientes (agilizar interacciones)

Marketing y Marketing Digital: La empresa Conforta llegd al PAP con una agencia
de marketing, por lo cual no se trabajo tan a fondo en cuestidén de branding, pero se
hizo un estudio de competencia y se compar¢ los colchones de espuma de Conforta
y los de la competencia. En cuanto a lo digital, la marca tiene una presencia débil
en redes que puede ser reforzada trabajando con una mejor agencia, que genere
contenido de calidad atractivo para el mercado meta, que ademas tenga una vision
estratégica sobre el negocio y les ayude a crecer la audiencia y a generar leads que
se conviertan en ventas.

Recomendaciones de Marketing y Marketing Digital
e Considerar diferentes y mejores agencias de marketing digital
Utilizar el calendario de publicaciones propuesto
Pautar campanas de publicidad
Reactivar la pagina web
Implementar métodos de contacto en redes sociales
Se le recomienda a Conforta utilizar disefios mas minimalistas para
entrar a nuevos mercados como el millennials
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Diseino: Dentro del PAP se realizé el manual de identidad de la marca para que se
siguieran los mismos parametros en redes sociales e impresos o cualquier uso de
publicidad.

Recomendaciones de Disefio
e Segun los resultados del focus group se le recomienda a Conforta
hacer adecuaciones al logo para hacerse ver como una marca
premium.
e Se recomienda cambiar la paleta de colores a otros colores
relacionados con el azul.
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7. Anexos

7.1 Anexo 1: Resultados del Focus Group
Bienvenida
1. ¢Como se llaman?
2. ¢A que se dedican?
e Construccion

Salsas
Disenadora floral
Ama de casa
Comerciante
Empresario
Estética infantil
Comerciante
Comerciante
Papeleria
Profesora y fotégrafa

“Esta sesion a la que los invitamos es llamada focus group y queremos que
nos ayuden a evaluar una empresa y sus productos, nos ayudaria mucho
que sus respuestas sean las mas reales posibles”.

Tema 1: Branding
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1. ¢Qué crees que venda esta marca? (presentar logo)

P1 Colchones

P2 Blancos

P3 Descanso

P4 [ Ortopédico

P5 [ Camas de hospital

Observaciones:
e Se confunde con cosas médicas
e Venden colchones muy econdmicos de mil pesos maximo
e Parece que venden colchones de venta en television
(infocomerciales)

2. ¢Qué se te viene a la mente con la palabra “Conforta”?

P1 Confort

P2 Comodidad

P3 Bienestar

P4 Descanso

P5 Descanso de columna

P6 Almohada

P7 Almohadas para escritorios

P8 Soporte lumbar

P9 Comfortable
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3. ¢Qué opinas de los colores, crees que tengan referencia con el

producto?
P1 Si parejo solo tono
P2 Hace falta algo que resalte
P3 Color muy plano
P4 Muy equis
P5 No estan acostumbrados a ese logo
P6 Le gustaria tonos mas suaves, que transmitan descanso y
suavidad
P7 Verde podria dar tranquilidad
P8 No le gusta la letra, parece hecha con Word
P9 Otras marcas mas elaboradas
P10 | Algo que llame la atencion
P12 | Perfil médico

Observaciones:
e Latipografia es muy basica, no llama la atencion por el color y

tipografia, a los hombres se le hizo la letra bien, el logo esta
bien para las nuevas generaciones porque es minimalista, los
tonos pasteles combinados con verde podrian ayudar para
relacionarlo con descanso

La industria suele poner tonos azules por el cielo, las nubes.
Sugieren agregar tres z’s para hacer referencia al suefio

4. ;Le comprarias a la marca?
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P1 No, porque para mi se ve chafa y para mi si se ve chafa el
logo el producto también esta chafa

P2 Si, padezco de la columna y me da confianza que diga

comfort
P3 Si
P4 Si

P5 Si le llamaria la atencion preguntar

P7 Tendria que ver el producto

P8 Preguntaria

Observaciones:
e A la mayoria si le interesa acercarse a la marca
e Si me acercaria porque tal vez la marca es nueva y le faltan
cosas a la marca apenas va iniciando

Tema 2: Colchén
1. ¢Qué marcas de colchones conoces?

P1 | Spring air, America, Sealy, Luuna

P2 | Haupt

P3 | Spring air

P4 | Selter, América, Seally

P5 [ Emma

P6 | Wendy

Observaciones:
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La marca mas posicionada es Spring Air, después de colchones
América y Seally, Sognare también fue mencionada aunque ahorita
esta también posicionado por sus almohadas y cubre colchones

2. ¢Qué marca de colchdn tienes?

P1 [ Spring air
P2 | Haupt

P3 | Spring air
P4 [ Spring air

P5 | No se acuerda, Sealy o Spring Air

P6 | Spring air

P7 No se acuerda

3. ¢Donde lo adquiriste?

P1 [ Liverpool
P2 | Liverpool
P3 [ Sears

P4 | Directo con fabrica

P5 | Liverpool

P6 | Directo de fabrica, en su tienda directa

P7 | Amazon

Observaciones:
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e Se puede comprar en Amazon u online pero para la audiencia
es muy importante probar el colchén, primero lo ven en un
punto de venta y después lo encargan para aprovechar
diversas promociones

4. ¢Cual fue el precio?

P1 33,000 King size

P2 No se acuerda

P3 No se acuerda

P4 12,000 pesos King size

P5 12,000 King size

P6 No se acuerda

P7 25,000 pesos con promo con box

P8 6000 pesos con todo y box en amazon spring air

5. ¢Qué necesidad cubre en ti un colchon?

P1 Descanso

P2 Descanso

P3 Descanso

P4 Ortopédica espalda

P5 Amanecer bien y de buenas

P6 Descanso
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P7

Que no se sientan los resortes

P8

Descansar

6. ¢Qué atributos valoras de un buen colch6n?

P1 Que este alto, que parezca altar

P2 | Alto y suave la tela y el colchén

P3 | El disefio no, con que sea ortopédico y lo sienta bien
P4 | Que no sean calientes

P5 | Lo duro del colchdn, un poco mas estable o rigido
P6 | Que se pueda voltear

7. ¢Qué opinas de un colchon barato?

P1 | Que nodura

P2 | Que es para el paso

P3 | Hotelero

P4 | No pueden tener mucho uso
P5 | Vida util muy corta

P6 | No es comodo

P7 | 5000-6000 pesos es barato
P8 | Menor a 8000 es barato
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P9

6000-8000 es barato

Observaciones:

A veces no todo lo barato es malo, pero la percepcion del precio
si influye

Cuando un colchén es barato puede que sus componentes
sean reutilizados de colchones viejos

8. ¢Cada cuando cambias tu colchon?

P1 | Cada 5-6 afios

P2 |6 afos

P3 | Depende el colchon algunos menos de 10 afios otros mas de
10

P4 | Promedio 8 afios

P5 | 6-8 afios esta bien

P6 | 5 afos

P7 |10 afos

P8 |3 afos y ya lo van a cambiar, ya no se levantan comodos
quieren algo intermedio

P9 [ Lo cambian por duro

10 | Entre 8-10 afios

P11 | Cambia de novio cambia de colchdn, cada 5 afios

Observaciones:

El promedio es de cada 5 a 8 afios
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9. ¢Qué haces para adquirir una compra adecuada de un colchén?

P1 Recomendacion

P2 | Comparar

P3 | Iry tocar, acostarse

P4 | Si conoce al fabricante

P5 |Iratocarlo

P6 | Tocarlo fisicamente

P7 | Que cubra tus necesidades

P8 | Comprar en amazon ir a ver fisico y comprar en amazon

P9 |Voy a las tiendas y compard, tuvo mala experiencia
comprando en internet no fue lo que esperaba, no era original

Observaciones:
e No comprarian en linea un colchon porque no les genera

confianza, no saben que tan duro venga o asi, tienen que
probarlos

e La unica forma que los comprarian seria en base a las resefas

de las personas y las politicas de reembolso

10. ¢, Cuanto pagarias por este colchon (mostrar imagen)?

P1

30,000 (king)

P2

El producto se ve bien pero el logo no 30,000

P3

Se ve muy bien 15,000 (matrimonial o queen)

P4

28 a 30

95




P5 | 25 para arriba
P6 |28 a 30
P7 |30

Observaciones:

La reaccion con el box fue muy buena porque tiene patas de
aluminio y se ve de excelente calidad y en otras marcas las
patas son de plastico

La reaccion del colchén también fue muy buena piensan que se
ve de calidad y que tiene un excelente disefio en las telas, pero
no concuerda el buen producto con el logo, el producto da mas
confianza que el logo

11.¢Relacionas la buena calidad de un colchon con un precio
economico?¢ Por qué?

P1 [No

P2 |[No

P3 | No

P4 |No

P5 | Colchon barato incomodo

P6 | No es bueno

P7 Si tienes informacion no son malos aunque sean baratos
P8 | Algo barato no es malo

P9 | Mala calidad
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12. § Acostumbras limpiar o lavar tu colch6n? ;si?, §no?

P1 | Si
P2 | Si
P3 | Si

P4 | Sino tiene regla pero si lo lava una o dos veces

P5 | Si quiere borrar el recuerdo del amargo amor

P6 | Lo lavan para evitar acaros

P7 | Ver que no haya ningun animal

P8 | No se lavan muy seguido

P9 Poner cubre colchon

Tema 3: Redes Sociales
1. ¢Cuales son las redes sociales que utilizas?

P1 Facebook

P2 | Facebook

P3 | Face

P4 | Face

PS5 | Instagram y tiktok

P6 | Todas face insta tiktok twitter pinterest telegram

P7 | Instagram
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P8

Instagram

P9

Face insta y twitter

P10

Face instagram pinterest

P11

Pinterest twitter

P12

instagram

2. ¢Has visto alguna promocion de un colchdn en redes sociales?

P1 [No

P2 [No

P3 | Super colchones, emma luna si liverpool, venia descuentos
P4 [No

P5 | Silo buscas si te lo manda

Observaciones:

Normalmente les salen promociones de colchones cuando
estdan buscando algo relacionado con el tema o estan
interesados en una compra parecida.

3. ¢Como te imaginas la publicidad de un colchén para enganchar la
compra?

P1

Asi como esta le gusta solo que diga nombre marca medidas

P2

Caracteristicas que lo destacan con la competencia

P3

Te hace ir a preguntar
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P4

Le gusto la foto donde tiene las capas

P5

Tipo de box se ve elegante, alto todo eso lo destacaria

P6

Una chica se acuesta, en lo que se acuesta se va viendo lo
que hacen los de sofare, que se vayan viendo las capas, que
se vean las ventajas como ayuda la espalda

4. ¢Qué te gusta y disgusta de este perfil? (Mostrar redes sociales)
Sugerencia: Quitar la parte el mx del instagram
Lo que les gusta: Muy bien confiable, les gusta, llamativos, muchas
opciones de compra, algunas no les gustan, esta bien que traiga
logotipo, que usen personas reales y no modelos.
Lo que no les gusta: Usan fotos que no son reales, no dan confianza,
no usan el mismo tipo de tipografia, no usan el mismo tipo de
comunicacién en algunos hay dibujos y en otros fotos reales, se nota
mucho el cambio del community manager.

Tema 4: Tarjeta de Garantia
1. ¢Consideras importante una tarjeta de garantia?

P1 | Claro

P2 | Indispensable
P3 | Claro

P4 | Si

PS5 | claro

2. ¢Parati es importante que te ofrezcan garantia en colchones?

P1

Claro que si

P2

Por supuesto

59




3. ¢Como te gustaria que se te presentara la garantia?

P1 | Correo con cédigo

P2 | Tarjetita

P3 [ Pdliza

P4 | Codigo

P5 | Enlugar de tarjeta que sea algo pegado al colchdn con codigo
qr

P6 [ Se pierden los papeles

P7 | Cocido en colchon

P8 [ Pdliza digital

P9 | Tela en colchdn

P10 | Un sitio de internet donde pueda ir a la pagina

Observaciones:

Si llega una marca avalada por medico ortopedista
Da mas seguridad

Mas confianza

Da mas certeza

Depende las necesidades

Que si cumplan la garantia siempre

Si pones .mx no te encuentran tan facil

7.2 Anexo 2: Manual de Identidad
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onforta.

Confofto GUIA BASICA DE IDENTIDAD

‘orma correcta de dormir

EETTYT L AASTIN treee®®

COﬂfOftO INTRODUCCION confort-o ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD

LOGOTIPO

.
Esta guia de identidad es una herramienta que

. Qe
‘eee0® °
establece los lineamientos para el adecuado

manejo de la imagen gréfica de Conforta,

Através de sus paginas se revisan los elementos ®
bésicos que conforman su apariencia y la

proyectan a sus diferentes aplicaciones. Se .
explican las normas de uso, la aplicacién en La fo rma correcta de dormir
distintos materiales y los elementos graficos para

su reproduccin digital; disposiciones que en todo

momento deben seguirse de manera rigurosa y
apegada a los criterios aqui expuestos

Es, finalmente, una guia para la adecuada
proyeccién corporativa y construccién de una
identidad de marca sélida.

€l logotipo es la forma grafica de la identidad.

A partir de él se revelan los valores intangibles de la empresa. En todos los casos de reproduccion
debera emplearse el sistema de cuatricromia, seleccion de color (CMYK) o PANTONE indicado en este
manual. Se deberan respetar los lineamientos de proporcion, composicion, estructura y las
restricciones de uso de la identidad




Y LAAeT rrea®®tteL.
conforta ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD conforta ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD
L0Go ICONO

conforta.

€l logotipo se podré usar separado del icono dependiendo de las necesidades, aunque sera preferible usarlo Con la finalidad de ir posicionando la marca poco a poco el icono se podré utilizar por serparado para
siempre junto. diferentes aplicaciones e inclusive para formar patters o texturas.
RITT T LAAeN creee@OCTe.
conforto ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD Conforto ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD
LOGOTIPO LOGOTIPO SOBRE FONDO DE COLOR

conforta. conforta

La forma correcta de dormir

El descriptivo podré ser cambiado de acuerdo a las necesidades de la empresa o al dmbito que quiera
abarcar durante sus presentaciones a los diferentes clientes.
Al cambiar el descriptivo sers muy importante respetar la tipografia y el tamafio utilizados.
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conforta

ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD

LOGOTIPO SOBRE FONDO NEGRO

conforta

PALETA DE COLOR

COLORES INSTITUCIONALES

PANTONE PANTONE
BLUE 2925C BLUE 286C
#0399d6 #19468d

€l color forma la parte esencial de la marca.
Los colores de la marca solo podrén ser alterados o sustituidos por los que se mencionan en este manual; a
continuacién se presentan los colores corporativos permitidos segin su aplicacion

conforta

ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD
LOGOTIPO / APLICACION 1 TINTA

conforta.

MATTRESSES

conforta

PALETA DE COLOR
COLORES SECUNDARIOS

#0174DF #255AB4
#115B6C “ #00073A

Los colores secundarios se usarén solo para ciertas aplicaciones o elementos, su uso va de acuerdo al
criterio de la estrategia de marca del cliente, es importante siempre conservar un balance entre todos los
colores para no perder la construccién de marca deseada.

#3A95E8
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ébnforto RESTRICCIONES DE USO

cogiorta

No colocar el icono debajo del logo No colocar el icono a un lado

co Q

No colocar transparencia en el
logotipo

No colocar el logotipo sobre
colores que no pertenezcan a la
paleta de colores

No girar el logotipo

Para mantener la integridad basica, el logotipo debe ser consistente en sus aplicaciones y nunca usarse

de manera incorrecta, ya que compromete la unicidad de la identidad de marca.

oore..
COﬂfortQ ELEMENTOS BASICOS DE IDENTIDAD
TIPOGRAFIA

Montserrat Thin

sbcdefghijklmnfopgr

Montserrat Extra-Light
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnfioparstuvwxyz

Montserrat
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnAopgrstuvwxyz

Montserrat Classic
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimniopqrstuvwxyz

Montserrat Semi-Bold
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

VWXyZ

Montserrat Extra-Bold
A IKL NOPQ UVWXYZ

y

La tipografia corporativa serd Montserrat en todas sus variantes

ébnforto APLICACIONES

TARJETA DE PRESENTACION

conforta.

MARIO AVALOS
CEO ® e,

C (33)3127-8223 / (33)3506-1000
doncolchone@colchonesconforta.com

@ www.colchonesconforta.com

@ Casuarina 1388, Col. Paraisos del Colli 45069,
Zapopan, Jal, México

(;Onforto APLICACIONES

ROPA DE CAMA

Conforg
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ConfOftd, APLICACIONES

UNIFORMES

conforta.
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