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1. RESUMEN EJECUTIVO

Mi proyecto final de grado consiste en un plan de marketing para una empresa real
llamada Hecho en Andalucia la cual se dedica a la exportacion de productos andaluces
a Espafa y Europa y a fomentar la marca Andalucia fuera de nuestra frontera.

El objetivo del plan de marketing es analizar las principales variables que influyen en
la estructura de la organizacidon que ayudara a la empresa a conocer en profundidad
tanto los puntos fuertes como los puntos débiles, para asi poder seguir creciendo como

Pues con este plan de Marketing se busca poder seguir vendiendo nuestra filosofia de
marca y conseguir nuevos inversores interesados en este proyecto, asi como
conexiones con otras entidades tanto publicas como privadas que ayuden a mejorar la
imagen de Andalucia.

Palabras clave: Inbound Marketing, Objetivos SMART, Marketing de
fidelizacién, plan de marketing, marketing de contenido



2. INTRODUCCION

Para mi proyecto final de grado he pensado en usar un negocio inmerso en el mundo
digital, concretamente dedicado al comercio electrénico de productos 100% andaluces

tales como aceites, conservas, licores, panaderia, dulces, etc.

La web trabaja bajo el nombre comercial de Hecho en Andalucia, siendo su pagina web
www.hechoenandalucia.net la cual lleva en funcionamiento cuatro afios, evolucionando
como empresa tanto en ingresos y facturacion como en seguidores de su filosofia de

empresa.

Por diversos motivos he vivido desde el inicio, toda la evolucién que ha tenido esta
organizacidon en sus cuatros afios de vida, aportandole mi vision sobre como deberia

organizar su estrategia de comunicacion.

Siempre que ha sido posible he utilizado esta organizacién para desarrollar muchos
trabajos universitarios de distintas etapas, tanto en asignaturas de estrategia
empresarial, imagen corporativa o redaccién publicitaria. Estos cuatros afios en la
universidad me han permitido aplicar los conocimientos que iba aprendiendo en las
distintas asignaturas que he cursado y aplicarlo una idea de negocio real. Pues para
resumir todo lo que tengo pensado para mi tfg es un resumen de todas esas ideas que
he ido teniendo durante mis cuatro afos de estudio en la facultad y recogerlos en todo
un proyecto de marketing enfocado en el mundo digital que ayude a esta empresa a
tener una estrategia clara de negocio, y que en un futuro pueda ampliar el negocio
dotandolo de un posicionamiento digno para la actividad a la que se dedica, abrir

Andalucia al mundo.



3. PLAN DE MARKETING

3.1. ANALISIS SITUACIONAL

3.1.1.DEFINICION DE OBJETO DE ANALISIS

“Hecho en Andalucia” nace como empresa, a partir de una idea que tuvieron, Pablo
Rodriguez Rojano y Juan de Dios Gonzalez Pérez, con intencién de acercar la
gastronomia andaluza a zonas donde por diversos motivos no se encontraban los
productos mas caracteristicos de nuestra gastronomia. Entre estos motivos el mas
importante era la incapacidad que tenian la mayoria de las empresas de alimentacion
para vender sus productos en zonas fuera de Andalucia. Este hecho y sumando el
nimero de Andaluces que por motivos familiares, laborales, etc... viven fuera de su
tierra, hizo que decidieran abrir una de las primeras paginas web dedicadas a la venta

de productos 100% andaluces por y para los amantes de Andalucia.

En un principio esta empresa nacid para solo comerciar con productos elaborados en la
ciudad sevillana de Ecija, donde reside la sede comercial y logistica de esta empresa;
pero, vieron que la oportunidad de no solo vender productos ecijanos, sino de cubrir

las necesidades de nuestros clientes con productos de toda Andalucia.

Después de mas de medio afio trabajando para la creacidon de la pagina web, nacié
“Hecho en Andalucia” la cual ya lleva cinco afios de vida funcionando tan solo en
Internet ya que decidieron apostar por los medios digitales en pleno auge del comercio
electrénico, para vender un producto 100% tradicional, encontrando una importante
oportunidad de mercado pues todavia no existia ninguna web especializada en la venta

de productos andaluces.

Uno de los objetivos principales de Hecho en Andalucia, es dar a conocer, no solo sus
productos gastrondmicos que tenemos en nuestra comunidad, sino acercar a nuestros
clientes nuestros valores y costumbres mas tipicas fortaleciendo nuestra imagen como

regidon y rompiendo los tdpicos a los que siempre nos hemos tenido que enfrentar.

Todo el concepto de Hecho en Andalucia como organizacion viene recogido en el

siguiente documento el cual explica el Plan de Marketing al que se cifie la organizacion.

5



3.1.1.1. IDENTIDAD DE LA MARCA

La identidad como organizacion es la de representar a Andalucia fuera de nuestras
fronteras por lo que como empresa tienen una gran responsabilidad personal con
nuestros clientes y con nuestros clientes potenciales, ya que en su mayoria son
emigrantes andaluces, que por motivos ya sean laborales, familiares... tuvieron que
marchar de su tierra. Gracias a la identidad que representa Hecho en Andalucia, estos
andaluces emigrantes o los amantes de la gastronomia andaluza y la variedad de
productos que nos caracterizan como regién pueden comprar productos que para ellos

era muy dificil tenerlos en su dia a dia.

Por lo que nuestra filosofia de empresa, es la de acercar esos sabores, olores y
texturas, a estos andaluces que residen fuera de su tierra a un precio justo y en el

menor tiempo posible.
3.1.1.2. MISION DE LA MARCA

Desde Hecho en Andalucia, trabajan para crear un proyecto por y para los andaluces y
amantes de nuestra tierra, siempre buscando los mejores productos, los mas
especiales, los Unicos para que nuestros clientes disfruten de lo nuestro. Por ello estan
ilusionados con el crecimiento de la organizacién pues, se ve como cada vez mas

andaluces conocen la organizacion y depositan su confianza en Hecho en Andalucia.

Ademas ayudan a sus proveedores y asociados de otras empresas dedicadas al sector
gastrondmico y alimentario andaluz a abrir sus fronteras de mercado, acercando sus
productos a puntos de Espafia y Europa a los que ellos nunca pensaban poder llegar
dado a la necesidad de estructura que se necesita para exportar un producto artesano

fuera de las fronteras andaluzas.
3.1.1.3. VISION DE LA MARCA

El disefio de la web de la empresa es una simulacion en internet de un mercado de
abastos, en el que la distribucion, precios, y tipos de productos son lo mas parecido a
las tipicas plazas de abastos en las que diariamente miles de andaluces realizan sus

compras.



En cuanto a la visidon a futuro que presenta esta organizacion quieren aumentar el
numero y diversidad de publico objetivo a los que pretenden llegar, ampliando la gama
de servicios que ofrecen actualmente, asi como darse a conocer aumentando la
notoriedad expandiendo la empresa a nivel internacional por medio de relaciones con
otras empresas ya consolidadas de distintos sectores pero que tengan en comun la

pasion por Andalucia.

3.1.1.4. VALORES DE LA MARCA

e Hecho en Andalucia se considera una empresa familiar, en la que siempre
apuesta por hacer sentir al cliente, no como un simple consumidor, sino
intentamos crear un enlace semejante a la relacion que tienen con pequefios
comerciantes de su barrio.

e Con nuestros clientes tenemos la mayor transparencia posible, explicando con la
mayor exactitud todos los detalles de su pedido, afadiendo informaciéon de los
productos que va a consumir (historia, zona de produccidn, consejos, criticas...),
confirmacion de salidas de pedidos y de llegada, servicio post-venta con el fin de
conocer la opinién de nuestro cliente una vez haya recibido su paquete...

e Representamos el sello Andalucia, y por ello buscamos la maxima calidad de
nuestros productos para que una vez sean recibidos conserven la frescura con la
que serian consumidos en Andalucia.

e Organizacion y eficacia son muy importantes en cuanto al sistema de
distribucién que nos aventaja sobre nuestra competencia, ya que disponemos de
un sistema de 24 horas en peninsula y 56 horas fuera de la peninsula a un precio

competitivo.

3.1.1.5. CULTURA DE LA EMPRESA

Hecho en Andalucia es una empresa que representa los valores mas tipicos de
Andalucia a través sus productos gastrondmicos mas conocidos como son los aceites,
salazones, molletes, mantecas. Nuestra intencién es dar a conocer la cultura de
nuestra tierra, el olor y el sabor de Andalucia haya donde estés, sin perder esos

valores que tenemos como andaluces. Por ello actuamos con la mayor naturalidad
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posible para que nuestra pagina no sea una fria pagina web que vende productos

alimenticios, sino que a través de los productos, sus imagenes y el contenido de

nuestra pagina web y redes sociales, queremos dar la imagen que somos 100%

andaluces y asi haremos sentir a nuestros clientes cdmodos y como si estuvieran

comprando en la plaza de abasto de su pueblo o en la tienda de desavio del barrio en

el que vivian.

3.1.2.ANALISIS DEL PUBLICO OBJETIVO

En primer lugar se ha realizado un simple analisis cualitativo de como es nuestra

cartera de clientes actual con el objetivo de conocer distintas caracteristicas que nos

ayuden a segmentar de forma mas eficaz nuestro publico objetivo. En dicho analisis

hemos recogido distintas caracteristicas y comportamiento analizados a través de los

pedidos que nos realizan periddicamente; y las necesidades que nos hacen llegar a

través de correos electronico, chat de Facebook, llamadas telefénicas...etc.

e Consumidores sin
tiempo para comprar
en la calle productos
especificos

e Consumidores
conectados
constantemente a

redes digitales.

e Compran otros
productos por
Internet.

e Conocen el producto
andaluz como

consumo cotidiano.

- Consumidores modernos
que cuidan su alimentacion
Suelen consumir los
productos artesanos.
Buscan informacion por
internet previo a la decisién
de compra.
Les gusta probar nuevos
sabores.
. Buscan  mantener
relaciones directas con el

contacto de la web

Esperan un servicio y
una experiencia familiar,
cercana y divertida dado
a la naturaleza del
producto

Necesitan un producto
de calidad y diferente de
forma rapida y eficiente.

Conocer como se utiliza

el producto en sus
distintas formas de
consumir

Buscan un producto que

es muy dificl de



e Conocen el producto encontrar fuera de las
como consumo fronteras de Andalucia.
eventual

e Conocen el producto
por temporadas

e Son andaluces que
emigraron fuera de las
fronteras de Andalucia

o Conocieron Andalucia
de viaje y probd
muchos productos

Tabla Nimero 1

Dicho analisis nos ayuda a concretar de forma mas concisa quienes son realmente
nuestro publico objetivo y de qué forma podemos organizarlo para una mayor eficacia
tanto para aumentar las ventas como para mejorar la imagen y el posicionamiento de

la organizacion.

Pues concretando a través de la experiencia personal de los actuales dirigentes de la
empresa con el analisis previo hemos organizado nuestro publico objetivo en distintos

segmentos:

¢ Andaluces emigrantes.
e Espaiioles (no andaluces) que conocen nuestro producto.
e Extranjeros (europeos) que conocen 0 ho conocen nuestro producto

e Restaurantes, hoteles y tiendas especializadas.

3.1.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Competencia A

Nombre

Productos de Ecija
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www.productosdeecija.es

Se dedica a la venta de productos andaluces, mas cercanos a la ciudad de Ecija con

una linea de productos igual que la que presenta Hecho en Andalucia en su web.

Diseio de la web

Presenta un disefio simple y minimalista, muy ordenado y con una buena calidad de

imagen de los productos que ofrecen a sus clientes.

Dicha pagina naci6é dos afios después de Hecho en Andalucia siendo una copia exacta
de los productos que nuestra web tenia a disposicion con la diferencia que ellos con

todos estos productos los tienen 10 céntimos mas baratos que en nuestra pagina web.

Aunque sus precios sean un poco mas econémicos que los nuestros, sus portes son

muchos mas caros que los nuestros en torno a 0.5/0.70 euros por kilo de envio.
Presenta la linea de productos con la misma estructuracion de Hecho en Andalucia.
Redes sociales

No esta presente en ninguna red social

Competencia B

Nombre

Deantequera

Pagina web

www.deantequera.es

De Antequera nace a partir de un proyecto Emprendedor creado dentro del Plan de
Cultura Emprendedora del CEPER Ignacio de Toledo de Antequera, perteneciente a la
Consejeria de Educacién de la Junta de Andalucia.

10


http://www.deantequera.es/

DeAntequera se centra en la venta de productos elaborados en Antequera y su
comarca, por lo que se puede decir que presentan una cartera de productos mas

limitada que la que presenta nuestra empresa.

En cuanto precios, Hecho en Andalucia mantiene los precios de sus productos mas
bajos que los De Antequera, ya que presentamos un mayor volumen de ventas que
estos.

Sus precios de distribucién son muchos mas econédmicos que los que tenemos nosotros
en Hecho en Andalucia. Pero al final del proceso de compra cuando analizamos el
precio total del envio con nuestro precio total, por una compra de 50 euros nuestro
pedido lleva mas productos que su pedido.

Redes sociales

No presente en ninguna red social

En forma de conclusion tras el analisis de las dos principales competencias que
presenta Hecho en Andalucia, es que las dos centrar todos sus esfuerzos en vender a
través de la pagina web, sin utilizar las herramientas que hoy dia nos ofrece el ambito
digital, asi como son las redes sociales, los blogs, email marketing, las cuales pueden
ayudar a crecer tanto en el nimero de ventas, como en la notoriedad o el

posicionamiento de la organizacidn en la mente de los consumidores.

3.1.4. ANALISIS DAFO

Realizar un andlisis integral de la situacion de la empresa antes de crear objetivos y
estrategias es un elemento clave a la hora de crear un plan de marketing pues asi
seras conocedor de la realidad tanto interna como externa a la que se enfrenta la
organizacion y solo asi podras definir estrategias y objetivos en funcién de los recursos

que disponemos.

La mayoria de los expertos en Marketing utilizan el analisis DAFO el cual estudia las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la organizacién, o lo que es lo
11



mismo, se trata de un estudio analitico en el que se estudia tanto el plano interno de la
organizacion como el plano externo, atendiendo los recursos, capacidades, factores,
limitaciones, tendencias que puedan afectar el transcurro de la actividad comercial de

la empresa

Pero una vez realizado el estudio DAFO, se deben sacar las conclusiones de dicho
andlisis, de forma que dicha matriz sea analizada de forma cruzada, en la que se

pueden sacar distintas conclusiones que ayuden a la definicion de objetivos y de

estrategias.
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Tabla nimero 2
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Conclusiones del DAFO

Tenemos una gran oportunidad al estar tan cerca de los proveedores a la hora de
organizar nuestro almacén, pues siempre podremos organizar a corto plazo y asi
ofrecer siempre un producto fresco del dia a ser posible, cdmo en productos como

Mantecas, Molletes, Bizcochos Marroquies...

Muchos proveedores con los que trabajamos solo venden su producto en un radio
de 30-40 km a la redonda por lo general. Nosotros como empresa les hemos
ofrecido la oportunidad de poder vender su producto en un radio mucho mayor sin
suponer ningun tipo de problema para ellos; lo cual supone que los precios que
ofrecen a nuestra organizacion son muy buenos dado a que les estamos abriendo

nuevos canales de venta sin que tengan que realizar ningun tipo de inversion.

En cuanto al publico extranjero y su posible rechazo debemos utilizar de forma
estratégica todos los medios posibles, asi principalmente nuestras redes sociales,
blogs y video-blogs, para integrar nuestro producto en el tipo de gastronomia de
los distintos paises que conforman Europa, explicando cédmo se debe cocinar,

comer

Debemos trabajar en integrar un buen plan de comunicacién que envie un mensaje
Unico a nuestros distintos nichos de mercado, pues asi conseguiremos una imagen

profesional y de calidad.

Realizaremos inversiones que nos ayuden a conocer la realidad de mercados
extranjeros ayudandonos de muchas plataformas existentes como son redes

sociales, workaway... etc.

Workaway: Plataforma online Internacional de intercambios de trabajo la cual te ayuda a conocer realmente la cultura y la identidad de

un pais, asi como practicar idiomas y conocer nuevas personas

6. Conocer los puntos fuertes de las gastronomias europeas y estudiar la posibilidad

de integrar nuestros productos en su dieta diaria.
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7. Buscar relaciones comerciales con restaurantes, hoteles o tiendas especializadas
que nos ayuden a mover nuestra marca a través de sus clientes, a través de

técnicas del cobranding.

3.2. OBJETIVOS

Para definir los objetivos de la organizacion utilizamos la técnica de que se define como
Objetivos SMART, la cual segun el blog de Isaac Figueroa ( 2017) escribe un articulo
sobre este tipo de estrategias de fijacion objetivos basandose en un articulo de Duncan
Haughey llamado “A brief history of SMART goals”que al castellano viene a significar la
breve historia sobre los objetivos Smart, donde se cuenta que dicho proceso viene de
corrientes filosoficas del siglo XIX donde el filésofo Elbert Hubbard observo que el
principal problemas de las personas que fallaban en sus proyectos personales y
profesionales no fallaban por su falta de inteligencia o de trabajo sino que su problema
residia en una mala estructuracién y definicion de los objetivos o metas que se

planeaban.

Pues las teorias de definicion de objetivos SMART, segun el profesor e investigador y

|\\

ex director de Planificacion Corporativa del “ Washington Water Power Compariy”
Goerge T. Doran, el cual en 1981 escribid un articulo donde por primera vez se
nombraba la técnica de definicidn de objetivos SMART. Para él, la técnica de objetivos

SMART consistia en definir de forma inteligente los objetivos a través de 5 variables:

e Specific (Especifico): enfocar una area para la mejora

e Measurable (Medible o cuantificable): tener la capacidad de monitorear el
progreso del objetivo

e Assignable (Asignable): Especificar quien lo hara

e Realistic (Realista): especificar los resultados que realmente se puedan lograr
en funcion de los recursos disponibles

e T7ime-Related (Enmarcado en un periodo de tiempo): especificar cuando los

resultados pueden ser logrados.
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Pues la

técnica de objetivos Smart (acrénimo de las anteriores variables) consiste en

definir tus objetivos teniendo en cuentas las 5 variables explicadas anteriormente,

siendo una técnica para disefar y revisar las metas y objetivos de la organizacion.

Objetivo a largo plazo con este proyecto es:

Los obj

1.

16

Mejorar el posicionamiento de la web www.hechoenandalucia.net mejorando,

imagen, reputacién y notoriedad, tanto de la propia web como de otros canales
de ventas como las redes sociales en un ano, situdndola dentro de las tres

primeras posiciones en los buscadores de google.

Incrementar en 20% su facturacion anual en un ano

Aumentar en tres veces las compras que realiza un usuario de la web en un

ano

Aumentar el carrito de compra medio en 40 euros por cliente en un afio.

Crear un nuevo segmento de mercado dedicado a sectores como la hosteleria,

hoteles o tiendas especializadas en un afo.

etivos a corto plazo:

Incrementar en su presencia en redes sociales tales como FaceBook, Twitter,
Instagram, Pinterest, Youtube y Blog Corporativo, creando una estrategia sdlida
e interesante, para cada uno de los medios digitales, de Marketing de
contenido, enfocado en estrategias de InBound Marketing un periodo de seis

meses.

Reorganizar la segmentacion del target en distintos perfiles de compradores
con los que organizar con una mayor eficiencia la estrategia de precios y
comunicacién; utilizando nuevas teorias de consumidores online como son el

clienteling en un periodo de seis meses


http://www.hechoenandalucia.net/

3. Dotar de una nueva imagen corporativa para los distintos servicios que ofrecera

la empresa a nuestros clientes en un periodo de seis meses.

3.3. ESTRATEGIA DEL PLAN DE MARKETING

Segun Sanz de la Tajada, L.A. (1974), un plan de marketing es "un documento escrito
en el que de una forma sistemadtica y estructurada, y previos los correspondientes
andlisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, asi como se detallan los programas y medios de accion que son precisos

para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto.”

Es muy importante para la empresa utilizar los datos recogidos a través de los analisis
previos, pues ahi es donde residen las oportunidades o los cambios necesarios para
que una organizacion pueda alcanzar los objetivos que se propongan, entre otras
tantas ventajas pues como piensa Sainz de Vicufia (2007) las ventajas de utilizar un

plan de marketing son:

e Asegura la toma de decisiones comerciales y de marketing con un enfoque
sistematico, acorde con los principios del marketing

e Obliga a plasmar un programa de acciones coherentes con el rumbo marcado
para la actividad comercial y de marketing

e Faculta la ejecucién de las acciones comerciales y de marketing eliminando de
esta forma el confusionismo y las falsas interpretaciones respecto a lo que hay
que hacer, permitiendo indirectamente la maxima cooperacion entre aquellos
departamentos de la empresa que se ven involucrados.

e Al haber fijado objetivos y metas comerciales y de marketing concretas, la
empresa cuenta con los elementos necesarios para llevar a cabo el debido
seguimiento de su si actividad comercial y medir el progreso de la organizacion.

e El plan de Marketing se debe actualizar anualmente afiadiendo un afio mas al
anterior periodo de planificacion, creando un historial de las politicas y planes
de marketing adoptados, garantizando una linea de pensamiento comun y de
actuacion afo por ano. (Pag. 81)
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3.3.1. ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

Para segmentar el publico objetivo de nuestra organizacion se ha decidido utilizar un
esquema Unico a través de un uso de multiples bases de segmentacion que influyen en
el tipo de target, ayudandonos a conocer realmente quien es nuestro publico objetivo.
Cada vez son mas los expertos en Marketing que estudian su publico objetivo a través
de este esquema de bases de segmentacion multiple pues asi se podra identificar y

definir mejor grupos pequefos de consumidores.
Dichas variables son:

e Nivel de renta: Aunque para Hecho en Andalucia no sea una de las variables
mas importantes, hay que tener claro que el hecho de ser una web donde la
venta es 100% online, los nichos de mercado con menos nivel adquisitivo son
mas dificil de convencer de realizar este tipo de compra a través de Internet.

e Segmentacion conductual: analizamos los compradores en funcidon de sus
conocimientos, actitudes o usos sobre un producto, ya que para Hecho en
Andalucia no es el mismo mensaje el que se envia a alguien que conoce a la
perfeccion nuestro producto asi como puede ser un emigrante sevillano que
vive en Madrid, como la informacion y el conocimiento de un aleman que viajo
a Andalucia una vez en Verano y quedo enamorado de nuestra gastronomia.

e Beneficios buscados: agrupamos compradores de acuerdo con los diferentes
beneficios que pretenden obtener con nuestro producto.

e Por plataformas: en funciéon de que plataformas usen nuestros segmentos de
clientes podremos conocer que medios usan y donde podemos encontrarles.

e Puntos emocionales: esta variable significa que punto emocional une la
organizaciéon de Hecho en Andalucia con su cliente y esto nos ayudara a crear
contenidos que ataquen directamente el plano emocional de nuestro publico

objetivo.

Una vez analizado los distintos segmentos hemos organizado nuestro publico en tres
grupos distintos haciendo uso de técnicas de Marketing de Concentracion, lo cual nos
ayuda a en vez de conseguir una cuota de participacion pequefia en un mercado

grande, podremos conseguir una cuota de participacion grande en un mercado
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pequefo, consiguiendo asi una posicion mas fuerte en el mercado. Esto ademas

supondra un mayor conocimiento de las necesidades de nuestro publico objetivo,

creando un contenido mucho mas eficaz y solido para estos.

Publico objetivo A

Dale un nombre

Rodrigo de la Torre Garcia

-Edad: 18-55 ainos
-Sexo: Indiferente

Define sus
caracteristicas -Clase social: Media; Media-alta; Alta
Saber que en cualquier lugar pueda encontrar productos con los
Objetivos o | que ha crecido desde pequefio en sus comidas asi como
ambiciones mostrarles al mundo el mejor aceite, el mejor pan, el mejor
jamon, que no es otro que con el que Rodrigo se cridé en su
casa.
Puntos de | Al ser un producto que siempre se ha encontrado en la
emocion mercado o en tiendas de barrio, no se ha preocupado en buscar

dichos productos por Internet, y todavia su familia le envia los
productos por correo.

La afioranza y los recuerdos son el motor de consumo de estos
productos

No solo me dice que echa de menos el aceite y el jamon de su
tierra, sino que su colacao y sus galletas tosta rica son también
productos que no los encuentra en el extranjero.

Necesidades de
informacion

Al conocer el tipo de producto por propia experiencia personal,
la informacién que busca es el valor afiadido de nosotros como
empresa, dado a través del servicio de atencidon al cliente,
menos tiempos de espera, menores costes de envio y capacidad
de solicitar nuevos productos.
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Plataformas en
uso

e Redes Sociales

e Email

o Teléfonos de contacto

e Otras paginas de compra online ya sean de productos
similares como de otros productos

Mensajes clave

o “El de toda la vida estés donde estés”

e Hecho en Andalucia para el mundo”

o “Sabor tradicional desde la fabrica a tu casa”

o “Hecho en Andalucia desde Internet llevando la tradicion
a cualquier punto de Espana y Europa”.

Tabla ndimero 3

Publico Objetivo B

Dale un nombre

Frank Miiller

-Edad: 18-55 anos

Define sus -Sexo: Indiferente

caracteristicas -Clase social: Media; Media-alta; Alta
Frank lleva veraneando en Malaga toda su vida con su familia, y

Objetivos o ama todo lo que rodea a la gastronomia andaluza, pero él no

ambiciones sabe exactamente desde Alemania como conseguir los
productos gastrondmicos como el vino, las conservas o el aceite
con los que disfruta en sus vacaciones. No solo eso, sino que
Frank siempre ha contado a todos sus amigos lo buena que es
la gastronomia en Andalucia y por consecuencia estos amigos
estan deseando probar dichos productos.

Puntos de La dificultad que supone encontrar productos andaluces de

emocion calidad fuera de las fronteras de Espafia, junto a los elevados

precios que suponen la exportacion de estos productos.

Necesidades de
informacion

El conocer el producto no tiene por qué ir acompanado con
saber utilizar el producto, por lo que la necesidad real de este
tipo de clientes no esta en la informacién sobre la denominacion
del producto, la fabrica o la ciudad, si no la necesidad real esta
en ensenar a este tipo de cliente como se debe utilizar nuestro
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producto integrandolo en su gastronomia.

Plataformas en
uso

e Redes Sociales

e Email

« Teléfonos de contacto

o Otras paginas de compra online ya sean de productos
similares como de otros productos (Amazon, etc.)

Mensajes clave

o “El de toda la vida estés donde estés”

e Hecho en Andalucia para el mundo”

o “Sabor tradicional desde la fabrica a tu casa”

¢ "“Hecho en Andalucia desde Internet llevando la tradicion
a cualquier punto de Espana y Europa”.

Tabla nimero 4

Publico Objetivo C

Dale un nombre

Restaurante Zoko

-Nuevos restaurantes

Define sus -Buscan diferenciarse de los tipicos restaurantes
caracteristicas -Buscan su ventaja competitiva en la calidad del producto y en
un servicio y un trato a los clientes especial.
Restaurante Zoko esta especializado en dar un servicio distinto y
Objetivos o especial a sus clientes basados en un producto de calidad
ambiciones elegido cuidadosamente e integrado a la perfeccién con la

corriente gastrondmica de la zona.

Su principal objetivo es tener cerca a sus proveedores pero
dado al tipo de producto y sobre todo al tipo de proveedor (Ej.:
Mieles o panes personas que llevan toda la vida vendiendo en el
mercado y no fuera de él) que muchas veces utiliza los
proveedores no estan a su disposicion teniendo problemas de
tiempo en las entregas.

Puntos emocion

Al presentarse muchas veces estos problemas con dichos
productos, los cuales son los que marcan la diferencia de su
carta respecto a su competencia, deben cambiarla por la
necesidad de dichos productos.
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Necesidades de
informacion

Al conocer el tipo de producto por propia experiencia personal,
la informacion que busca es el valor afiadido de nosotros como
empresa, dado a través del servicio de atencion al cliente,
menos tiempos de espera, menores costes de envio y capacidad
de solicitar nuevos productos.

Plataformas en
uso

e Redes Sociales

e Email

o Teléfonos de contacto

e Otras paginas de compra online ya sean de productos
similares como de otros productos

Mensajes clave

o “El de toda la vida estés donde estés”

e Hecho en Andalucia para el mundo”

o “Sabor tradicional desde la fabrica a tu casa”

« "“Hecho en Andalucia desde Internet llevando la tradicién
a cualquier punto de Espana y Europa”.

Tabla ndimero 5

3.3.2. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Segun Gary Armstrong (2008) el posicionamiento de una marca es la propuesta de
valor de marca en la que se configura sobre los beneficios que puede ofrecer nuestra
marca a nuestros clientes. Existen diversas teorias sobre como posicionar una marca
en la mente del consumidor, asi como por ejemplo Volvo se posiciona en torno a la

seguridad que presta sus coches 0 Amazon como por sus canales de ventas directo de

alta calidad.

Para el caso de Hecho en Andalucia se ha decidido utilizar dos posicionamientos

distintos en funcion de a qué mercado se esté dirigiendo el producto.

Para los mercados B2C el posicionamiento de Hecho en Andalucia va a ser el de una

empresa que trabaja por y para Andalucia, vendiendo no solo su gastronomia si no que
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fomentamos mejorar la imagen de la marca Andalucia fuera de nuestras fronteras,
cambiando los estereotipos a los que siempre nos hemos estado enfrentando y a los
que realmente conocen la esencia de Andalucia nos ayuden a compartir su experiencia

con esta maravillosa tierra.

En cuanto al tipo de mercado al que nos estamos adentrando, hablamos de que existe
una etiqueta muy marcada de los productos gourmet de alto precio, de poca
frecuencia de consumo y de dificil acceso. Pues desde la organizacién de nuestra
estrategia general de la empresa, nuestro deseo es romper esta imagen de que el
producto artesanal en Internet es un producto caro y de dificil acceso, dando todas las
facilidades que nuestros clientes necesiten a la hora de adquirir nuestros productos,
fomentando unos precios competitivos en cualquier mercado ya sea online, o sea de
retail tradicional y ayudando a través de informacidn y contenido a ensefiar a nuestro
publico que nuestro producto es de uso cotidiano y diario, aportando calidad de vida a

nuestros clientes.

Para los mercados B2B, nuestro posicionamiento si va a ser un tanto mas exclusivo y
Premium, dado a que nuestro producto al ser de tanta calidad y de tan dificil acceso
via retail tradicional fuera de las fronteras andaluzas que daremos un servicio integro y
especializado para cada tipo de cliente que hagamos con el fin de crear relaciones
duraderas y aportando un valor afiadido que es nuestro conocimiento de las

necesidades de este tipo de negocios.

Por ello nuestra imagen a la hora de fomentar la venta de nuestros productos a
mayoristas es de que exista un compromiso real de dicha organizacion a que nuestro
producto tenga una importancia dentro de su linea de producto en casos de tiendas
especializadas o en que tengan presencia en las cartas de los restaurantes a los que
estemos vendiendo, dando una imagen de que nuestro producto marca la diferencia ya
no solo desde la calidad, sino desde el precio del producto mucho mas reducido que en
cualquier establecimiento de la zona y principalmente sobre el sistema de envios y

distribucion de 24 horas.
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3.3.3. ESTRATEGIA DE FIDELIZACION

Uno de los principales objetivos de la empresa es la de fidelizar a la clientela, por lo
que para conseguir dicho objetivo debemos utilizar técnicas basadas en teorias de la
fidelizacion de clientela. Segin Sainz de Vicufia (2007), el marketing relacional es la
herramienta que nos ayudara a conseguir esa confianza del cliente a largo plazo que le

llevara a comprar a nuestra empresa y recomendarla.

La naturaleza de nuestro producto es lo que nos va a ayudar a fidelizar rapidamente a
los clientes de Tipo A, los cuales como ya explique previamente son Andaluces que
emigraron fuera de Andalucia para buscar un futuro préspero, ya que dicho producto
aviva ese sentimiento de pertenencia a la que siempre van a ser sus raices, su tierra, y
principalmente los productos con los que se ha disfrutado desde pequeno. Pues con
este perfil de cliente nuestro trabajo se basa en saber llegar a esa raiz emocional a
través de nuestra comunicacion tanto personal con el cliente a través de la atencién al
cliente, escuchando su historia, de porque tuvo que marchar de cuanto extrafa

Andalucia, y asi es cdmo conseguiremos fidelizar a este segmento de clientes

En cuanto a los clientes tipo B, necesitaremos un mayor trabajo, primero estudiando
idiomas con los que poder comunicarnos aunque sea de forma simple y concisa pero
que por lo menos podamos despejar las dudas que a este segmento de clientes le
pueda surgir. Por otro lado tendremos que estudiar poco a poco cdmo es el mercado
de la alimentacién del pais, como funciona la hosteleria en dicho pais y principalmente
la forma de integrar nuestro producto en sus platos de comida para que para ellos sea
mas facil utilizar nuestro producto. Esto lo conseguiremos buscando un contenido util y
practico para este nicho de mercado compartido desde el momento del pedido a través
de la informacién que se le aporta de los productos desde nuestra web, pasando por la
distribucién incluyendo dentro de los pedidos informacion Util para estos y pasando con
contenido multimedia en los que estos puedan conocer cémo disfruta nuestro

producto.

Sobre el cliente tipo C que son los que dedicamos nuestros esfuerzos en el mercado
b2b y a los que poco a poco buscamos crear una cartera de clientes pequefia pero
eficiente y Util para lo que buscamos con este nicho de mercado que es fomentar el
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producto andaluz en la hosteleria y en los puntos de venta de productos
gastrondmicos especializados de Espafia y algunas ciudades de Europa. Por ello
nuestro trabajo de fidelizacién con este segmento del mercado se va a centrar en
conocer sus necesidades y suplirlas de la forma mas eficiente posible ya sean por
necesidades de productos especificos, por tiempos de envio o por sistema de pagos
aportando facilidades a estos, siempre y cuando exista un compromiso mutuo de

fomentar nuestro producto.

3.3.4. MARKETING MIX

3.3.4.1. ESTRATEGIA DE PRECIO

Generalmente el sector al que se dedica nuestra organizacién estd muy marcado por
las etiquetas impuestas por las mentes de los consumidores, para los cuales son
productos de maxima calidad, pero de un alto precio, no accesible a todos los publicos

y con una frecuencia de consumo muy amplio.

Ademas de esta etiqueta impuesta a los productos con los que trabajamos, el hecho
de que funcionemos a través de Internet nos hace ver que son productos exclusivos y

muy caros.

Pero, ¢realmente esto es asi? Para los andaluces acostumbrados a consumir estos
productos diariamente no es asi. En cambio para gran parte de nuestro target que no
han nacido en nuestra tierra y por lo tanto no estan acostumbrados a consumir
diariamente este tipo de productos si tienen esa etiqueta de producto gourmet, caro y

poco comun.

Mi intencidon con esta parte de la estrategia general de la organizacion romper la
etiqueta de que el producto andaluz fuera de nuestras fronteras es un producto
gourmet y caro y vender nuestro producto como un producto de calidad 100%

andaluza a un precio comin como en cualquier mercado de abasto.

Nuestro objetivo es adoptar una estrategia de precios diferenciada en funcion del

segmento al que nos estemos dirigiendo pues no presentaremos los mismos precios
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para la pagina web que para la distribucién a hosteleria y otros establecimientos a los
cuales presentaremos precios mas atractivos hacia la compra de volumen de
productos. Para fijar los precios se ha optado por utilizar teorias basadas en la fijacion
de precios mediante margenes, lo cual segin Jorge Arenas y otros (), consiste en
sumar un sobreprecio estandar al costo del producto, donde los costos establecen el
limite minino de precio, pero la meta no siempre es reducirlos al minimo, si no que
muchas empresas invierten en costos mas altos para poder cobrar precios mas
elevados y lograr mayores margenes de ganancia. Pues ahi esta la base de nuestra
estrategia de precios, fijarlos a través de un margen al costo, pero no trabajando para
reducir costos al maximo, sino buscando el equilibrio entre un valor anadido que sea

atractivo para nuestros clientes y un producto que calidad precio sea perfecto.

Como ya he comentado anteriormente, las dotes de negociacion y de trato con
proveedores de nuestro gerente son primordiales para esta parte de la estrategia, pues
gracias a él, conseguimos precio muy por debajo de los se puede encontrar en

cualquier otro tipo de punto de venta.

Muchos de nuestros proveedores no tienen la capacidad de mover su producto fuera
de las fronteras andaluzas, pero gracias a Hecho en Andalucia, tienen ese canal de
venta que abre su mercado ya no solo a Espafia, si no a Europa sin ningun tipo de

inversion.

La cercania de dichos proveedores con la empresa, ya que el 60% de los proveedores
de nuestra organizacion se encuentra en un radio de 100 km a la redonda tomando
como referencia Ecija, ciudad en la que se encuentra la sede logistica de la
organizacion. Esto ayuda a que nunca tengamos excesos de mercancias en nuestra

sede abaratando costes en logistica.

Para la fijacion de los precios de nuestros productos en la pagina web en mercados
b2c, nuestro gerente decidié utilizar como referencia los precios que utilizan los
establecimientos que conforman un mercado de abasto, para asi seguir un eje
estratégico que abarque no solo en la forma de organizar las lineas de nuestros
productos sino también comunicar asi con el precio similar al de dichos

establecimientos, y asi fijar los margenes adecuados.
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Sobre los precios de la competencia cuando analizamos vimos que nuestras dos
principales empresas competidoras en el mercado tienen distintos precios en algunos
productos. Estas diferencias vienen dadas mas que por la naturaleza del producto, por
los costes de envio que cada empresa tiene contratado, viendo que por ejemplo
Productos de Ecija, presenta unos precios levemente menores que los nuestros (en
torno los 0,05-0,1 euros producto) pero unos costes de envio muy superiores. Por
ejemplo si un cliente hace un pedido en productos de Ecija de 10 docenas de Tortas de
Manteca para enviarlas a Barcelona, el precio total de la transaccién seria de 36,50
euros, que sumandole los gastos de envio, los cuales suponen una suma de 13,80
euros, pasaria a ser un precio total de 50,30 euros. En cambio el mismo pedido en
Hecho en Andalucia de 10 docenas de Tortas de Manteca Armesto, seria un total de
37,50 euros el pedido que sumandole los gastos de envio supondria un total de 43,45
euros el total de coste. De esto sacamos la conclusién que aunque nuestros precios
sean un poco superiores a los de nuestra competencia mas directa, tenemos la ventaja
competitiva de que las politicas costes de envio con las que trabajamos son mucho

mas econdmicas que en la web Productos de Ecija

Pero con la experiencia personal de gerente de la empresa, en sus primeros anos de
existencia vio como algunos productos no tenian los mismos costes en comparacién
con otros productos. Por lo tanto decidid realizar un analisis sobre porque sucedia esto.
En dicho analisis se dio cuenta de los distintos gastos de manipulacion que les surge a
la hora de empaquetar algunos productos de naturaleza fragil, asi cdmo son productos
envasados en cristal o productos que necesitan frio. Pues de esta forma usando como
base los precios fijados en el mercado y a los gastos de manipulacion del producto a la
hora de empaquetarlos para su posterior envio, se fijan los distintos margenes de

beneficios:

+ Productos tales como Aceites que vienen empacados en lata o material, patatas
fritas rigido sin apenas coste de manipulacion: 10%

+ Productos panaderos, chacinas, preparados y elaborados, que necesitan de un
minimo de preservacion de frescura: 15%-20%

+ Conservas empaquetadas en cajas de lata, como quesos, aceitunas vy
encurtidos, salsas o mieles: 20%-25%

27



+ Cualquier producto que venga en un packaging de cristal, ya sean aceites,
vinos o licores: 30%-35%

+ Cualquier producto que necesite de frio asi como son dulces: 30%-35%

En cuanto a la venta por volumen, dentro de la misma pagina web, en el caso de que
el cliente decida comprar por ejemplo no solo una unidad de aceite sino que decide
comprar una caja de seis unidades de aceite, la cual hace que los gastos de
manipulacién sean mucho menores, hace que la unidad te salga mas econémica, por
eso apostamos en hacer que nuestros clientes no solo se limiten a comprar unidades

sino que apuesten por la compra en volumen de unidades.

En cuanto a la venta de productos en mercados b2b, nuestro gerente negocia
directamente los precios de los productos con cada cliente, buscando adaptarnos a las
necesidades del cliente. Los margenes de beneficio de estos productos son
porcentualmente menores que en la venta a minorista dado a la reduccion de los
costes de manipulacion a la hora de enviar los productos y a su compra por volumen.
En este nicho de mercado no juega tanto el precio sino la calidad de la informacion
que aporta nuestro comercial, asi como los gastos de envio que son los que hacen que
un pedido salga mas econdmico 0 menos econdmico a nuestro cliente, por lo tanto
siempre funcionamos de forma que a partir de compras mayores de 200 euros los
portes de dichos envios corren a cargo de Hecho en Andalucia reduciendo mucho los

costes de la transaccidn tanto para los mayoristas como para nosotros.

3.3.4.2. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

La base de toda nuestra organizacién reside en nuestro activo principal, nuestro
producto el cual es elegido cuidadosamente. Dicha eleccion esta regida a partir de un
proceso de analisis a través del cual buscamos que el producto sea lo mas versatil
posible, tanto a la hora de poder fijar precios, de prepararlos para empacar como de
que exista una bonita historia que contarles a nuestro publico acerca del producto.
Esta cuidadosa eleccion, no se basa solo en la calidad gourmet que pueda tener el
producto, si no que buscamos productos que representan ese espiritu tradicional y

andaluz que tanto nos caracteriza.
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Ya como nuestro propio nombre indica, en la mayoria de los casos trabajamos solo con
productos 100% andaluces, ayudando asi a que nuestros socios puedan vender su
producto fuera de las fronteras andaluzas. En casos muy concretos vendemos
productos que por denominacidon no son de Andalucia, como por ejemplo conservas de
Bonito del Norte, pero si estan empacados y distribuidos por empresas andaluzas.
Ademas de algunas conservas trabajamos con quesos, vinos y licores de otras regiones

como Extremadura o Castilla La Mancha.

Todos estos productos que tenemos en nuestra web, son organizados cada uno en su
correspondiente seccion, tal y como un mercado de abastos se tratase, siendo las

categorias las siguientes:

e Productos de Temporada
o Caracoles
o Naranjas
o Higos Chumbos
o Cabrillas
o Habas
e Dulces de Navidad Artesanos
o Mantecados

@)

Alfajores
o Roscos de Vino
o Sin azUcar

Hojaldre

O

o De chocolate
o Surtidos
o Panaderia
o Molletes y Panes
o Roscos y Picos
o Reganas
o Tortas de Manteca
o Reganas
o Salados

e Aceites y Vinagres
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o Aceite
o Vinagre
o Cajas completas
o Embutidos
o Chorizos
o Morcillas
o Butifarras
o Tocinos y avios
o Mantecas
o Cazay Monteria
o Ibéricos
o Patatas fritas y Chips
e Vinos y Licores
o Vino Blanco
o Vino Tinto
o Vino Rosado
o Vino Espumoso
o Vino dulce
o Anisados
o Licores
o Conservas
e Ahumados
e Salazones
o Ibéricos, Jamones y Chacinas
e Aceitunas y encurtidos
o Aceitunas
o Banderitas
o Alcaparras
o Altramuces
o Salsas
e Quesos y Paté
o Queso curado

o Queso Semicurado
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o Queso Blando
o Queso Cremoso
o Patés

e Dulces y Postres

o Pestinos
o Torrijas
o Hojaldres

o Dulces de Convento

o Bizcochos
o Pasteleria
o Piononos

o Membrillo

e Miel y Mermelada

o Miel

o Polen

o Mermelada
e Pipas y Frutos Secos
e Legumbres y Arroces
o Regalos de Artesania

e Por Provincias

Por comodidad tanto a para nosotros como para nuestros clientes a la hora de elegir
productos de una categoria, intentamos elegir una sola marca de producto, ya que
como bien analizo previamente, gran parte de nuestros no tienen por qué conocer
nuestros productos, tan solo clientes tipo A los conocen pero algunos de Tipo B o Tipo
C no tienen por qué conocerlos. Pues para buscar una simpleza a la hora de que
nuestros clientes hagan sus pedidos, somos nosotros l0s que nos preocupamos en
asignar una marca (dos o tres en productos de gran demanda como son aceites o
licores) concreta por cada tipo de producto para no complicar demasiado a la hora de
elegir productos, siendo las marcas elegidas las mejores en relacion calidad-precio.
Todo esto nos ayuda a que nuestros clientes no se pierdan entre decenas de marcas
de aceites, mermeladas o conservas y que para nosotros tengamos un control del

stock mucho mas preciso y eficiente.
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3.3.4.3. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Segun Miquel Peris y otros (2000), un canal de distribucién esta constituido por la

trayectoria que ha de seguir un bien o servicio desde su punto de origen o produccién

hasta su consumo y de las personas o entidades que permiten la realizacion de las

tareas correspondientes. Los principales criterios que se utilizan para la clasificacion de

los canales de distribucion son:

e Longitud del canal: se puede medir la longitud de un canal a partir del nimero

de instituciones que desempenan la funcion de intermediario entre el productor

y el consumidor final.

O

O

Canal directo: consta solo de dos entidades: Fabricante-Consumidor
Canal corto: consta de tres niveles en el canal de distribucién:
fabricante-detallista-consumidor final

Canal largo: consta de cuatro o mas niveles: Fabricante-Mayorista-

Minorista- Consumidor.

e Tipo de distribucion: se debe analizar previamente que cantidad de producto

vamos a enviar, cuanto mercado se piensa abarcar y cuanto territorio ocuparas.

O

Distribucidn exclusiva: Se eligen zonas de venta muy exclusivos y
limitados con el fin de dar una imagen estrategia de la organizacién de

prestigio y exclusividad

Distribucidn Selectiva: se organiza en base a criterios geograficos,

demograficos o practicos.

Distribucidn intensiva: Se busca la distribucion del producto en puntos
de venta organizados, en los que se busca llegar a una mayor cantidad

de personas.

e Tecnologia de la compraventa: dicho criterio permite elaborar tipologias de

canales sobre todo en el campo de la distribucidon de productos de gran

consumo.

O
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o Canales audiovisuales: son aquellos que combinan distintos medios
como podrian ser la television, el teléfono y una empresa de transporte.
Ej: La tele tienda

o Canales electrdnicos: son aquellos en los que se combinan el teléfono y

la informatica. (Pag. 46)

Para la distribucién de nuestros productos en el mercado B2C nos hemos basado en la
anterior teoria, disefiando un canal de distribucién directo, selectivo y electrénico. Con
esta base se busca una relacion estrecha, personal, fluida y continuada entre las
empresas distribuidoras asi como con nuestros clientes para encontrar el método que
mas rentable saliese tanto para nosotros como para nuestros clientes, basando nuestro
estudio en los distintos servicios que nos ofrecian las empresas de transporte mas
cercanas a nuestra sede logistica en cuanto a precio por kilo y tiempos de espera, asi
como estudiar los pedidos medios que realizan nuestros clientes en dimensiones y
pesaje. Por ello buscabamos la mejor relacién tiempo/precio por kilo tanto para la

peninsula como para el extranjero y baleares.

Una vez estudiadas distintas empresas de transporte decidimos elegir las siguientes

empresas.

e Para territorio nacional: GLS (ASM) y Correo Express
o Tiempo de espera: 24 horas
o Precio de envio: 0,3 euros-0,6 euros/kilo (varia en funcion del volumen
del paquete.)
o Para baleares y territorio extranjero: SEUR (DPD)
o Tiempo de espera: 3-5 dias laborales
o Coste de envio: 1,08 euros - 1,80 euros / Kilo (en funcién del volumen
del pedido)

Por otro lado para venta en mercados B2B hemos optado por un canal corto, exclusivo
y electronico. Al ser transacciones comerciales de mayor volumen, trabajamos con

otras politicas de costes de envios, pues a diferencia de que en el mercado B2C,
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nuestro cliente siempre paga el coste de envio, en el mercado B2B los pedidos que

superan los 200 euros de facturacidn su porte en de envio es totalmente gratuito.

3.3.4.4. ESTRATEGIA DE COMUNICACION

En dicho apartado del plan de marketing nos pararemos a analizar por completo todo
el plano comunicacional que dispone nuestra empresa, desde los aspectos positivos,
como sus aspectos negativos, desde su ventaja competitiva asi como las necesidades
gue presenta frente a sus competidoras.

Hasta dia de hoy, la gerencia de Hecho en Andalucia tan solo se ha preocupado de
crear las fan page en Instagram y Facebook, a través de las cuales ha compartido
distintos tipos de contenidos que ayudaban a dar mayor trafico a la pagina web.
Ademas de estas este apoyo publicitario, la gerencia consigue promocionarse, primero
a través de una red de videos creados por una plataforma llamada Emprendedores,
donde les preparan un video promocional y donde le dan cobertura a través de sus
canales; tras darse a conocer un famoso critico culinario, José Carlos Capel, el cual
tiene una columna especializada en el mundo de la comida y la hosteleria, conocid
algunos de nuestros productos que tenemos en venta en nuestra pagina web, lo cual
ayudd a que durante ese periodo de tiempo en el que el articulo estaba en su prime,
nos realizaron decenas de compras gracias a dichos articulos. Dichos articulos fueron

creados para productos como son los Bizcochos Marroquies o los Molletes de Armesto.

Pero desde que naci6 la pagina hasta dia de hoy, los cambios que ha ido dando
nuestra web en esta corta vida, nunca hemos tenido una estrategia de comunicacion
que nos ayude a promocionar y a vender nuestra marca a nuestro publico. La
improvisacion y el contenido sin estrategia es un trabajo que cae en saco perdido y
nuestro gerente ha reconocido que, sin una estrategia clara de comunicacién, no

podremos alcanzar los objetivos que nos presentamos a largo plazo.

La clave de nuestra estrategia de comunicacion va a estar en la forma en la que vamos
a hacer llegar el contenido a nuestro publico y de cdmo vamos a organizar dicho
contenido para que a cada tipo de target reciba la informacion que realmente necesite,
pues no son las mismas necesidades de contenido las que necesita un cliente tipo A
que las necesidades que tiene un cliente tipo B. Por ello la estructura de estrategia que

34



vamos a utilizar se basa en el concepto de dar el contenido que necesita cada uno de

nuestros publicos.

Nuestro principal objetivo con dicho plan de comunicaciéon no solo se va basa en
buscar enlaces nuestros nichos de mercado explicados en el punto.... del plan de
marketing. Nuestra idea se basa en encontrar un publico mucho mas amplio que
encuentre en nuestro contenido un punto de relacién con ellos mismos, como por
ejemplo encontrar contenido sobre productos alimentarios que les hace recordar sus
infancias o explicar nuevas formas de utilizar nuestros productos adaptados a la cocina
moderna. Y asi utilizar dicho publico para crear una red de trafico mucho mayor a la
que actualmente tenemos. Para esto, la clave estda en la estructuracion de los

contenidos y de los medios que vamos a utilizar para lanzar dichos contenidos.
Los objetivos que tenemos con dicha estrategia de comunicacién son:

e Aumentar el trafico de la pagina web

« Aumentar nuestro nimero de seguidores en nuestras principales redes sociales

e Crear nuevas plataformas de redes sociales que nos ayuden a darnos una
mayor visibilidad

o Desarrollar contenidos de distinto tipo que nos ayude a crear una union de
amistad con nuestro publico

o Dar informacion util de nuestros productos.

e Promocionar nuestros productos.

o Fomentar la Marca Andalucia en las redes sociales

e Dar cobertura a las empresas con las que trabajamos ayudandolos a

promocionarse a través de nuestras redes sociales.

En cuanto al publico al que vamos a dirigir nuestro contenido de comunicacién seran:

o Clientes consumidores/Clientes potenciales: Utilizaremos los analisis de
target realizados previamente tanto para crear un contenido especializado
como para dirigirles los mensajes. Pues asi tendremos un target de un publico
que abarca desde los 18-hasta los 55 afios, de una situacion econdmica
estable, inmersa en las redes digitales, plurinacional pero con un enlace comun,

Andalucia como pasién.
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Segun

redes

Aliados y proveedores: Ademas de nuestros distintos tipos de mercados,
crearemos un contenido que nos ayude a que otras empresas nos conozcan y
se puedan poner en contacto con nosotros para vender sus productos a través
de nuestra pagina web.

Instituciones/ Gobierno / Organizaciones no Gubernamentales:
Buscaremos relaciones con ayuntamientos, diputaciones incluso junta para
buscar una simbiosis entre las empresas privadas y las entidades publicas y

fomentar juntos la Marca Andalucia para todo el mundo.

3.3.4.4.1. ESTRETEGIA DE MEDIOS

Francisco Campos Freire (2008), las redes sociales El nuevo fendmeno de las

sociales suma audiencias millonarias, incrementa su publicidad, logra la

personalizacion de los usuarios y rompe con algunas de las barreras de las viejas

organizaciones mediaticas...A los medios tradicionales se les considera ejes centrales

de la

mediacion social, de la difusion de informacion, de la propagacion de

conocimiento y del impulso democratico. Su trascendencia es incuestionable, hasta el

punto de caracterizar lo que desde hace casi un siglo se denomina como sociedad

mediatica de masas.

Segun un estudio de Internet realizado por World Stats:

36

Espana es el sexto usuario de Internet en Europa y decimocuarto del mundo

El indice de penetracién de Internet en la poblacidén espanola es del 72% vy
tiene un crecimiento medio del 440% desde el afio 2000

Espafa ocupa el séptimo puesto a escala mundial: el 80% de los usuarios esta
en una red social y el 60% la consulta todos los dias

El perfil de usuario de Internet en Espafa estda compuesto por un 55% de
hombres y un 45% de mujeres. Y4 esta entre los 14 y los 24 afios, otra entre
los 25 y 34 afos, otra entre los 35 y 44 y el Ultimo grupo es de mas de 45
anos.

El perfil de usuario que mas ha crecido es el de mas de 55 afios.

*Fuente: Capitulo 1 Marketing: Gestion de las relaciones rentables con los clientes. Introduccion al Marketing.



En cuanto a los medios que vamos a utilizar para lanzar y compartir todos los
mensajes y contenidos de la web, se crea una disputa entre si utilizar los medios
digitales o los medios tradicionales para generar comunicacidn con nuestro publico.
Teniendo en cuenta las justificaciones presentadas en el citado estudio de Francisco
Campos sobre Las redes sociales y su influencia en el cambio que ha supuesto para los
modelos de comunicacion tradicionales, sus conclusiones sobre dicho estudio hablan
de las redes sociales como un nuevo sistema de entretenimiento y también de
informacién, que toma elementos, recursos y caracteristicas de los medios
tradicionales pero que incorpora tanto un nivel de interaccion como un modelo de
negocio mas magro. Su evolucidon apunta mas hacia el medio audiovisual y virtual que
a las caracteristicas de la prensa escrita. Como nuevo medio, su aplicacion vy
proyeccion es la Web 2.0 y el llamado software social. Son y seran cada vez mas
plataformas de nuevos contenidos audiovisuales, interactivos, de videojuegos y de
realidad virtual. Pero no todo son cosas positivas para los medios digitales dado a que
estos son segin Campos (2008) La mediacién es interpersonal y grupal, menos
profesionalizada y, por lo tanto, con inferiores posibilidades de incrementar su
responsabilidad y calidad. Esta puede ser la gran ventaja competitiva para los medios
tradicionales, sobre todo para la prensa, mas orientada a la informacion que al
entretenimiento. Es la oportunidad para recuperar el discurso y la practica de la

exigencia de la calidad con objeto de marcar una estrategia de la diferencia.

Por lo tanto segun el estudio de Francisco Campos y las estadisticas creadas por World
Stats, utilizaremos como medio de difusion, los medios digitales dado a la naturaleza
de la organizacion de Hecho en Andalucia pero no solo pensamos en utilizar el
entramado digital ya que para reforzar el mensaje y el contenido que enviemos en las
plataformas digitales, utilizaremos los medios tradicionales asi como pueden ser la
radio, el periddico o técnicas de Relaciones Publicas que nos ayuden a crear publicity

sobre la nuestra web, productos y nuestro servicio.

A la hora de estructurar qué tipos de medios digitales vamos a utilizar, es un error muy
comun implementar todas las novedades del mercado sin tener en cuenta para que y
por qué vamos a usarla. Por lo tanto analizaremos medio por medio para conocer qué

ventajas nos aporta para nuestra estrategia:
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“Es la red social mas importante por
volumen de usuarios y por su actividad
Sus usuarios son mas bien jovenes
(generalmente, a partir de 20 afios y
hasta 35) pero cada vez los hay mayores.
El principal problema de Facebook es que
tiene tanto ruido que la Unica forma.

Por lo tanto no es tanto la cantidad de
informacidn, seguidores... que se tenga,
sino la calidad de estos.

Ideal para compartir informacion
relevante sobre la organizacion y crear
relaciones con publico/clientes.”

“Pinterest destaca entre las redes
sociales como plataforma para exponer y
dar a conocer tu marca o tus productos.
Hazte a la idea de que esta red social es
el equivalente online a esos corchos o
albumes donde colocas los recortes de
aquello que mas te gustaba o te llamaba
la atencion.

Con el buen uso de Pinterest favoreceras
a la estrategia global de tu marca. Su
branding, su posicionamiento y su
reputacion online se veran
recompensados.

Ten claras sus diferencias con Instagram.
En Pinterest podras compartir imagenes
de mayor calidad y mejor formato y cada
una de ellas sera un enlace directo hacia
tu web o blog.

Pinterest te dara mas oportunidades para
que te vean.”
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“A través del gran mosaico de imagenes
que puede ofrecer tu perfil social en
Instagram podras generar una imagen
conceptual general de lo que eres, de lo
que es tu marca, de lo que es tu
producto. De lo que quieres transmitir al
resto del mundo, a tus usuarios, a tus
clientes o no clientes. Puntos fuertes
para crear fidelizaciéon y generar
comunidad.

Es una red social visual con la que
podras llegar no solo a los que ya te
conocen o te han “probado”. La
busqueda por etiquetas o #hashtags es
practica comdn en Instagram. Asi que si
tienes un poco de buen ojo y afinas
eligiendo bien las etiquetas que uses
para acompanar tus imagenes llegaras a
mas audiencia. Y fidelizaras.

Sin temor a interactuar: etiqueta,
contesta a los comentarios que hagan a
tus fotos, comenta en otros perfiles... El
feedback que logres puede ser muy
interesante.

Elige fotografias representativas para
compartir en Instagram. Que muestren
tu producto, que inspiren o simbolice tu
filosofia.”

(1] Tube:

“Piénsalo. ¢Cuantos videos ves en
Youtube a lo largo del dia o la semana?
¢Cuantos subes tu a esta red social? Hay
muy poca competencia y puedes
aprovechar la oportunidad.

El video se esta alzando con el reinado
del contenido en Internet. Y el lugar
donde mas video se consume es
Youtube.

A través de tu canal de Youtube, o el de
tu empresa, generaras visitas a tu sitio
web y guiaras a los usuarios hacia el
destino sonado de la conversion,
generando leads.

39




Las cifras de Youtube son
extraordinarias: es la 32 pagina web mas
visitada y el 2@ buscador mas utilizado a
nivel mundial con la friolera de 3.000
millones de busquedas por mes.
Imaginate.

El videomarketing, en este caso concreto
Youtube Marketing, se va a asentar como
estrategia online y se va a convertir en
un must para cualquier estrategia de
marketing social media que se precie. Y
la tuya esta incluida.”

“Aprovecha Twitter para:

e Informar a tu comunidad

o Compartir contenido que interese
a tus seguidores (mencionando
siempre la fuente si no es propio),
contenido que vaya en sintonia
con los valores y la imagen de tu
marca.

o Conversar, escuchary
comunicarte directamente con tu
comunidad. ATT, atencion al
cliente. Que tus seguidores
sientan que detras de la marca
siempre esta el factor humano.
Que son personas las que estan a
las riendas de las redes sociales
de las marcas a las que siguen.

o Gestionar tu reputacion de marca
dinamizar tus eventos
promocionar tus ofertas”
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Puede convertirse en la base de tu
Estrategia de Marketing Online. éPor
qué? Porque el resto de tus canales y
perfiles sociales se pueden alimentar del
contenido que generes en tu blog.

Y al revés. A mejor difusion en redes
sociales, mas trafico dirigiras a tu blog.
Y, por ende, mas visitas llevaras a tu
web.

Otro de sus beneficios es que a través de
un blog podras indexar un buen nimero
de paginas y aumentar el tiempo de
permanencia del usuario en ellas.
Mejorara tu SEO. Le gustara al buscador
de los buscadores, Google, y te
beneficiara en cuanto a posicionamiento.

Y lo mejor de todo es que tu llevas las
riendas. ¢Qué tipo de blog quieres
escribir? ¢Para qué, qué aportaras? ¢Para
quiénes quieres escribir? ¢Qué tipo de
contenidos te interesan crear? Si piensas
en ti, en tu marca y en tu comunidad,
sera mas facil dar con la formula
perfecta. Aunque, recuerda, no hay nada
como probar, medir y estudiar los
resultados que vayas consiguiendo para
ir adaptando tu experiencia blogging a la
demanda e intereses de tu audiencia.
Conviene mantener un estilo y una linea,
pero nunca sera tarde para que
reconduzcas tus esfuerzos hacia mejores
resultados.

EMAIL

MARKETING ~ * §

El email-marketing es una técnica
utilizada por las marcas para contactar
con su publico objetivo a través del
correo electrénico. Esta técnica de
marketing incluye newsletters y mailing y
sobre todo una buena estrategia que
avale las acciones que se realizan.

El email marketing tiene varias funciones,
entre una de ellas esta la manera de
conectar de manera directa con nuestros
usuarios, el feedback de nuestros
productos y/o servicios, promocion de
marca, servicios, y/o producto. El email
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marketing también ayuda incrementar las
ventas y las oportunidades de estas
cruzadas.

Con el email marketing podemos obtener
cientos de ventajas, entre ellas,
transmitir mensajes y/o informaciones a
diferentes usuarios de manera
instantanea, genera una relacion directa
con nuestros suscriptores, obtenemos la
retroalimentacion sobre nuestra marca,
servicio y/o producto, etc.

Fuente: Andlisis creado infographicsbyr, Vilma Nuiez y Elena Benito Ruiz. Tabla nimero 6

Todo este anadlisis cualitativo nos ayudara a estructurar y organizar las distintas
tacticas y los distintos contenidos que utilizaremos para crear lazos de unién con

nuestro publico a través de los medios digitales.

Por otro lado, teniendo en cuenta el presupuesto con el que contamos para la gestion
de la comunicacion de la empresa cualquier accidn en medios tradicionales ya sean en
radio, television o revistas especializadas se nos va de presupuesto y ya no solo eso,
sino que su efectividad teniendo en cuenta la base de nuestra empresa y nuestros
objetivos son mas enfocados en logros de kpi's digitales. Pero esto no quita que
dejemos en el olvido los medios tradicionales como canales de comunicaciéon. Nuestra
intencién con las tacticas que queremos organizar es crear un movimiento y una
agitacion en las redes sociales a favor de la Marca Andalucia, consiguiendo una gran
retroalimentacidon con nuestros seguidores y hacer que algunas de nuestras tacticas se
conviertan en virales, llegando a tener publicity gratuita sobre nuestra web. Esto ya lo
consiguidé hace dos afios nuestro gerente cuando a través de las redes sociales se puso
en contacto con un gran critico culinario, José Carlos Capel el cual escribié en su
columna del dominical del Diario El Pais sobre dos de nuestros productos estrellas, el
mollete ecijano y el Bizcocho de las Marroquies. Estos dos articulos escritos en dias
distintos hizo que durante esa semana nuestra web tuviese un pico anormal de
compras de estos productos llegando a vender un 60% mas de dicho producto que en

otra semana cualquiera.
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Por lo tanto podemos concretar que los medios que utilizaremos enviar los mensajes

de comunicacién a nuestro publico seran:

e Medios Digitales
o Redes Sociales

= Instagram

= Twitter

= Facebook
* Pinterest
=  Youtube

o Email Marketing

o Blog Corporativo/ Marketing de Afiliaciones

A través de una correcta estrategia de contenido, es intencion por parte de la
organizacidon que su mensaje sea difundido a través de medios tradicionales en forma
de publicity.

3.3.4.4.2. ESTRATEGIA DE CONTENIDO

Utilizando como referencia el estudio realizado por Fernando Toledano Cuevas-Mons y
Begofia Miguel San Emeterio para la Universidad de Lebrija, concretamos el tipo de
Estrategia de Contenido que vamos a utilizar para conseguir trafico de usuarios hacia
nuestro contenido y crear nuevos clientes de forma natural. En primer lugar definir qué
es la Estrategia de Contenido la cual segun Pulizzi (2013) fundador de The Content
Marketing Institute como una técnica de marketing de creacién y distribucion de
contenido relevante y valioso para atraer, adquirir y llamar la atenciéon de un publico
objetivo bien definido, con el objetivo de impulsarlos a ser futuros clientes. La
estrategia de contenidos se convierte en la pieza fundamental, ya que busca atraer
clientes potenciales generando confianza y credibilidad y posicionando a la empresa

como experta en su sector de actividad.

Dentro de las diversas técnicas que se pueden utilizar para generar trafico de usuarios
a través del contenido la que mas puede favorecer a la organizacion de Hecho en
Andalucia, son las teorias llamadas InBound Marketing las cuales segun T7oledano y
Miguel (2015) es la disciplina del marketing digital encargada de atraer nuevos clientes

de manera natural, y nace como respuesta a este publico que busca en las redes
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sociales y buscadores contenidos de valor y a marcas y empresas que necesitan una
relacion de confianza con sus clientes potenciales que no pueden lograr a través de los

canales habituales...

Ademas utilizaremos como referencia otras organizaciones y entidades que utilizan

también estas estrategias de contenido y hacen que sus

El tipo de contenido que debemos compartir con nuestros usuarios debe estructurarse
de forma que cada tipo de publico pueda recibir contenido de su interés, pues no es el
mismo contenido el que necesita un cliente tipo A, el cual conoce perfectamente el
producto, pues a este tipo de publico debemos atacar con un contenido mucho mas
emocional que racional, despertando sentimientos de pertenencia con nuestra tierra y
haciéndole recordar momentos vividos en Andalucia. En cambio, el cliente tipo B el
cual ni conoce Andalucia ni conoce el producto, pues este publico sera mas dificil
encontrar unidn con nuestra organizacién a través del plano emocional, pero en
cambio si preparamos un contenido desde el plano racional ofreciendo informacion de
calidad sobre nuestros productos y sus diferentes uso, podremos realizar conversiones
de publico-clientes. Por lo tanto estructuramos los contenidos por dos variables: en

funcidn de publico, en funcion del medio.
Tipos de publico:

o Publico tipo A: Andaluz de nacimiento o de raices familiares andaluzas que
conoce nuestra tierra, nuestra cultura y nuestros productos gastronémicos

» Publico tipo B: espafiol no nacido en Andalucia que conoce poco sobre nuestra
tierra, nuestra cultura y nuestros productos gastronémicos.

o Publico tipo C: Extranjero nacido fuera de nuestras fronteras, conoce Espafia y
Andalucia gracias al turismo. Le encantd nuestra gastronomia pero desconoce
cédmo utilizar los productos en su gastronomia y apenas conoce nada sobre la
cultura y costumbres de nuestra tierra.

e PuUblico tipo D: Estos no son otras organizaciones tales como restaurantes,
criticos culinarios, blogueros, entidades publicas los cuales requieren de una
informacidn mas cuidada y detallada sobre nuestra organizacion y nuestros

productos.
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3.4. PLANES DE ACCION

Usando como ejemplo el caso de Centralair explicado a través del libro Aplicacion a la
Metodologia de un Plan de Marketing a una empresa industrial, escrito por José Maria
Sainz de Vicufa Ancin, el problema de dicha empresa en cuanto a la fijacion de los
planes de accion se encontraba en la disponibilidad de los medios necesarios, es por
ello que para su elaboracion tuvieron en cuenta las prioridades de la empresa y de las
diferentes lineas de productos y organizaron los distintos planes de accién en funcién

del mix o la linea de productos a la que estaban organizando las acciones.

Pues teniendo en cuenta la reflexién del autor y los problemas y necesidades que
presenta Hecho en Andalucia organizaremos las acciones de forma que se estructurara
en tablas las cuales aportan datos tales como el tipo de decisidn estrategia que se esta
tomando, al mix del marketing que pertenece dicha accién, su explicacion, el
responsable de dicha accién su plazo y por Ultimo su presupuesto. Organizando las
acciones de esta forma se podra comprobar que acciones se han llevado a cabo

cumplen los objetivos que previamente se fijaron.

3.4.1. PRODUCTO

DECISION MIX
ESTRATEGICA
Busqueda de nuevos PRODUCTO

proveedores (1)
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Creacion de “parejas de
producto” (2)

PRODUCTO

Crear cestas de
productos para la
campafa de navidad

3)

Etiquetar todos los
productos (4)

PRODUCTO

Organizar la cartera de
productos que
conformaran la nueva
seccion de la web Miss
You Spain (5)

PRODUCTO

PRODUCTO
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Organizar la cartera de
productos que formara
la nueva seccién de
Hecho en Andalucia
Premium la cual
formara una nueva
linea comercial
especializada en
hoteles, restaurantes y
tiendas gourmet (6)

Tabla numero 7

3.4.2.MIX DISTRIBUCION

DECISION MIX
ESTRATEGICA

Crear las DISTRIBUCION
cartas de

agradecimiento

(1)

Campafia DISTRIBUCION

| Feliz dia de
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Andalucia!

(2)

Campafia de DISTRIBUCION
Naranjas(3)

Tabla nimero 8
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3.4.3. MIX DE COMUNICACION

DECISION MIX
ESTRATEGICA

Campafias de
productos COMUNICACION

temporales (1)

Campaiia especial de | Comunicacion
Cestas de Navidad

(2)
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Campafia de Semana
Santa (3)

Comunicacion

Campafia de
Carnavales (4)

Comunicacion

50




Campana: Comunicacion
¢Qué es para ti
Andalucia? (5)

Campafa Redes Comunicacion
Sociales (6)

Tabla numero 9
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3.5. CRONOGRAMA

Para la organizacion del cronograma, se programaran las actividades que previamente

se han incluido en la estrategia mes a mes, con unas previsiones de hasta tres afnos

o Acciones de un ano: color Naranja
o Acciones de dos anos: color Azul

o Acciones de tres afios/o mas: color verde

Acciones | Enero
Mix
Producto
1)

2
3
Q)
©)

Tabla nimero 10

o

Acciones Enero
Mix
distribucion
(1)

(2

3)

e

Tabla nimero 11

Acciones | Enero

[oewie|

Mix
Producto

4)
(5)

(6)

Tabla nimero 12

52




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con este proyecto mi intencidén es crear un plan estratégico de marketing para una

organizacion que pertenece desde hace cuatro afos a mi padre.

Desde el plano emocional para mi este proyecto es muy importante ya que mi padre
ha sabido recoger las raices de mi familia cédmo son los mercados y las plazas de
abastos y enfocar hacia las necesidades de las empresas del siglo XXI, el Internet. Mas
que un trabajo es una pasion en la que tenemos la oportunidad de dejar a Andalucia y

su gastronomia en el sitio donde merece estar.

Pero se perfectamente que para un proyecto de estas dimensiones un plano
emocional no es suficiente, sino que debe tener un plano académico, el cual he ido
desarrollando durante mis cuatro afos de estudios en la Universidad de Sevilla y en los
5 meses que he estado realizando un intercambio universitario en la prestigiosa
Universidad de Lima (Peru), en la cual me han ayudado a conocer otros enfoques del

mundo empresarial y del mundo académico.

Me encanta la idea de poder participar en proyecto tan importante como es esta
organizacion, la cual desde que mi padre la fundd hasta hoy dia he creido en su
potencial. Pues con este proyecto quiero dejarle a mi padre toda una base que le
ayude a conocer con mas profundidad y con mas orden todo lo bueno y malo que tiene
en este momento su empresa, para que le haga replantearse lo que ha estado
haciendo a esta el dia de hoy y saber hasta donde puede llegar en un futuro préximo.
Por ello este plan de Marketing el cual nunca ha sido creado por mi padre, le vendra
perfecto en el momento en el que mi padre quiera por diversos motivos expandir tanto

internamente como externamente los limites de su empresa.

Mi idea para disefiar dicha estrategia esta en un cdmputo entre conocer a profundidad
toda la empresa, desde sus productos, objetivos, planes estratégicos anteriores, etc. y
principalmente conocer sus clientes, su forma de comprar, sus motivaciones... Todo
esto me ayudara a saber que productos se van a comprar, cuando se van a comprar y

quienes lo van a comprar.

53



Con esta estrategia, mi intencion es empezar a crear un contenido interesante para
nuestro publico y a través de la monitorizacion de los resultados de analisis, conocer el
comportamiento de estos, perfilando asi un canal de comunicacion y venta mucho mas
efectivo. Todo este contenido viene dado desde distintas partes de la empresa,
empezando desde el propio producto, pasando por su distribucién y centrandonos
sobre todo en los canales de comunicacidon a través de los cuales mostraremos la

filosofia de Hecho en Andalucia en su esencia.

Mi objetivo principal con este TFG es demostrar que en un plan de Marketing es
imprescindible a la hora de querer dirigir cualquier tipo de empresa. Pero mi padre no
ha estudiado y no se ha parado en pensar para que le sirva realmente plan de

marketing, donde vas definiendo parte por parte las distintas areas de la empresa.

Mi padre se ha dedicado siempre al mundo de la fotografia, tanto para eventos
sociales y fotografia industrial, pero siempre ha estado muy cerca del mercado dado a
que sus padres regentaban uno de los puestos de venta de la plaza de abastos de la
localidad de Ecija, donde funcionaban como un pequefio desavio especializado en
aceitunas y encurtidos y esa es la raiz de mi padre donde él ha crecido. Eso fue lo que
mi padre utilizd como estrategia general para abrir una pagina web cuando él no
conocia ni siquiera que es el e-commerce. Pues el principal problema de mi padre es
no tener una estrategia clara de que estoy haciendo para quien lo estoy haciendo y
cdmo voy hacerlo. Hasta hoy dia la empresa ha ido creciendo en muchos sentidos
tanto comercialmente, como en beneficios, en nuevos canales de venta; pero mi padre
se encuentra un grave problema, ahora cuando quiere crecer y dar un paso mas se
encuentra una necesidad de como hacerlo. Ya que siempre ha ido improvisando segun
le iban surgiendo los problemas, el cual siempre ha sabido solucionarlos
perfectamente. Pero ahora es el momento de replantearse si lo que ha estado

haciendo hasta hoy dia puede ser modificado para seguir creciendo como empresa.

Bajo mi humilde opinidn, la necesidad que yo vi en mi padre es una reorganizacion del
negocio en la que debe conocer a la perfeccion donde residen sus puntos fuertes y
sobre todo donde se encuentran los problemas. Pues a través de este proyecto quiero
dejar organizado todo el plan de marketing que sirve como base tanto practica como
tedrica del negocio de mi padre y lo que le servird en un futuro para hacer crecer la

empresa ya que conoce perfectamente cuales es su publico, su target, sus segmentos,
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el comportamiento de sus clientes, el método de fijacion de precios que esta

utilizando...etc. y cuando quiera crecer podra comprobar si lo que estaba haciendo

hasta hoy dia le beneficiaba o perjudicaba en su crecimiento. Con este plan de

marketing se debe replantearse si las técnicas y acciones que ha ido creando son

suficientes para el crecimiento de Hecho en Andalucia. Por lo tanto doy algunas

recomendaciones empresariales sobre cuestiones que se deben replantear:
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Pienso que debe ser mas ambicioso en cuanto a los objetivos que presenta
para la campafa del préximo ano. Pero analizando el presupuesto con el que
cuenta para la inversién sé que es dificil buscar mayores ingresos con la
inversidon que realiza afo tras afio. Pues recomiendo que llegue a plantearse
nuevos fuentes que ayuden a invertir una mayor cantidad de dinero en su
proyecto buscando nuevas alianzas con otras empresas y poder invertir una
mayor cantidad de dinero en contratar personal, mejorar sede logistica,
aumentar la inversion en medios y contenidos de comunicacion, viajar mas a
conocer clientes ya consolidados que le ayuden a seguir creciendo como

empresa...

Debe replantear si en su estrategia de precios es realmente correcta, fijando
sus precios a través de métodos de implantacion de margenes en funcién de
costes o0 si debe estudiar si un cambio en la estrategia puede suponer una
mayor rentabilizacién de los productos usando métodos adicionales como la
fijacion de precios de producto opcional* o la fijacién de precios de productos

cautivo*

Sistema de fijacion de precios opcional: Fijar precios de productos opcionales o accesorios que se venden con el producto
principal. Ejemplo Vino y Queso, Regafia-Paté.
Sistema de fijacion de precios cautivo: Fijar precios de productos que deben utilizarse con el producto principal.

Fuente: Capitulo 9. Fijacidn de precios: compensacion y obtencién del valor del cliente.
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Como bien explico durante el proyecto, mi padre tiene un mercado europeo
que no habla espanol, por lo tanto necesita de personas que le hagan las
traducciones sobre cualquier contenido que tenga mi padre en la web. Pues
conoci una plataforma de trabajo 100% online llamada WorkAway donde miles
de jovenes viajan por distintas ciudades del mundo. Dicha plataforma pone en
contacto a pequefias empresas las cuales ofrecen pequefios trabajos o
proyectos de cowork a cambio de vivienda y algunos servicios minimos como
comida y lavanderia. Durante un viaje que realice por Colombia realice un
proyecto con un hostel de un pueblo de la Guajira colombiana y estuve
trabajando en una recepcidon y manteniendo sus redes sociales incluso
ayudando a crear futuras estrategias. Para mi fue una experiencia personal
muy grata y sobre todo profesional. Conoci varias personas que iban viajando
por Espafia realizando proyectos de arte y disefio y muchas mas profesiones. A
lo que pensé que quizas la plataforma Hecho en Andalucia podria ofrecer este
tipo de trabajos a jovenes europeos para que estos nos ayuden a adaptar

nuestros productos y nuestro contenido a cada regién de Europa.

En cuanto al mensaje que Hecho en Andalucia ha enviado a su publico ha sido
en mi opinion se equivocan al no adaptar el mensaje a los distintos publicos
objetivos de la organizacién, pues un cliente tipo A y un cliente tipo B no se van
a ver representado por un mismo mensaje dado a que son dos perfiles de
clientes totalmente distintos. Recomendaria un ordenamiento de los mensajes
claves por perfiles adaptandolos a su idioma y a sus necesidades, pues
simplemente especificando los mensajes claves por segmento podran ganar
una mayor efectividad con el mensaje. Por ejemplo para el segmento A optaria
por una redaccion mas inspirado en el plano emocional del publico como podria
ser “Tus productos de toda la vida, estés donde estés”. En cambio para el
cliente tipo B enviaria un mensaje mas racional no tan emocional, como por

ejemplo: “Hecho en Andalucia desde Internet hacia el mundo”

Sobre los presupuestos que hasta hoy dia Hecho en Andalucia ha creado para
distribuir el capital invertido, desde mi experiencia y mi opinion, pienso que es

innecesario la cuantia que ha invertido y equivoco en cuanto a la distribucién
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de dicho capital. Pues recomiendo que dicha partida sea organizada desde los
planes generales de la organizacion y se distribuyan en funcion de las
necesidades de la organizacidén. Para estos tres primeros afos recomendaria
distribuir la mayor parte de la inversidn en crear contenido de calidad para
atraer a nuestro target y nuestro publico y asi conseguir que las técnicas del

Inbound Marketing sean mas efectivas.

El siguiente paso que llevar a cabo la organizacién es analizar todo este
proyecto y concretar si las técnicas utilizadas hasta el dia de hoy han sido
correctas para el crecimiento de la organizacion y en el caso contraria replantar

nuevas estrategias y/o acciones.

Hecho en Andalucia debe organizar un plan de marketing 100% digital donde
analice toda su actividad en todos los medios digitales y monitorice sus
resultados para ir concretando que acciones son mas efectivas para nuestro

publico objetivo.



5. VALORACION PERSONAL

En primer lugar agradecer a todos y cada uno de los profesores desde mi primer dia de
colegio hasta el ultimo profesor de la universidad que me han ayudado a crecer como
estudiante y persona y a conocer el maravilloso mundo del marketing, la publicidad y
la comunicacion. En especial a Jaime Ortega por su entrega y sus consejos para que
este proyecto haya podido crecer de forma académica y profesional. A mis padres y
hermanos los cuales sin esto nada tendria sentido.

Por y para Andalucia para ayudar a que esta bendita tierra esté en lugar que le
corresponde.

En forma de valoracion personal sobre este trabajo, he podido comprobar a lo largo de
su redaccion otros proyectos anteriores que he ido creando para otras asignaturas de
la universidad, en las que ya aportaba mi visidén sobre la empresa por la que mi padre
estaba trabajando tanto. Y al ver esos proyectos he podido comprobar como he
crecido en estos ultimos cuatro afos, tanto en la forma de pensar, como en el orden y
la estructuracion de ideas y en la redaccion de estas. Todavia me queda mucho por
mejorar pero este proyecto ha sido un potenciador y un motivante para que no deje de
trabajar por lo que realmente me gusta, el marketing y la comunicacién y no parar
nunca de crecer.

Seguramente este proyecto tendra sus errores y sus limitaciones, pero lo que si puedo
asegurar es que esta redactado desde la ilusion y la pasidén con la que un hijo quiere
ayudar a su padre vy devolverle todo lo que me ha dado para poder hacer la carrera
universitaria que siempre quise estudiar.

Espero que este proyecto me pueda servir para abrir nuevas puertas en el mundo
laboral y poder seguir creciendo como profesional del marketing y de la comunicacion.
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