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Resumen Ejecutivo

En el siguiente informe se mostraran procedimientos, recursos digitales que se
utilizaron, analisis de costos y cotizaciones, y, sobre todo; como fue documentada toda esta
informacion (con alcance limitado por politicas de confidencialidad de la empresa) y el
correcto andlisis de dicha base. En este documento se recopila toda la informacion referente
a la préctica profesional realizada en la empresa Corporacion Flores del 20 de enero al 13 de

marzo de 2020.

El capitulo 1 trata sobre generalidades de la empresa, en este detallamos nuestros
objetivos generales y especificos, datos generales de Grupo Flores, informacion acerca de las
empresas que conforman el grupo (principalmente Corporacién Flores y Dimasa Ford)

misidn, vision, valores y por qué la empresa se considera socialmente responsable.

En el capitulo 2 se mostraran actividades muy vinculadas a la carrera de Licenciatura
en Mercadotecnia y Negocios Internacionales, como ser: cotizaciones para eventos
promocionales de la empresa, materiales POP para eventos futuros; especialmente las ferias
realizadas por Corporacion Flores, actualizacion de inventarios de promocionales (utilizados
para crear cercania con el cliente) y actividades vinculadas a Benchmarking, actividades en

busca de informacidn relevante para la empresa, en especial sobre la competencia.

El capitulo 3 detalla las mejoras sugeridas e implementadas a la empresa durante el
periodo de la practica profesional, como benchmarking en redes sociales para estar informado
acerca de las novedades de la competencia, la automatizacion de los formularios para ahorrar

tiempo y llevar un mejor control evitando asi errores de calculo, estrategias de marketing
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digital con contenido interactivo para lograr la fidelizacion de los clientes con contenido

organico que incremente el engagement en social media.

Todas las actividades a fin de apoyar la promocién de la empresa, la imagen que
Corporacion Flores da a sus clientes; todas las distintas formas de mostrar que tienen las
mejores opciones de servicio automotriz, y qué mejor forma, que mostrar el interés que se

tiene por conocer mas de cerca cliente y de mantenerlo feliz con sus servicios.

En los anexos se encontrara todas las imagenes que permiten visualizar las actividades
desarrolladas en Corporacion Flores, las que a su vez sirven como sustento y evidencia del

trabajo realizado.



Introduccion

El paso de medios tradicionales a medios digitales es una tendencia que se ha
implantado como filosofia en muchas empresas de alto nivel. EI Marketing Digital, sobre
todo busca brindar la informacion necesaria de los productos al cliente, de forma de poner a
disposicion los catalogos de productos de forma gratuita, rapida y atractiva al cliente, de tal
forma que la compra esté en un 60% realizada antes de que el cliente realice la compra;

incluso ya no es necesario que el cliente se mueva para varios tipos de servicios.

En la industria automotriz, en especial los distribuidores como Corporacion Flores,
tienen la misién de brindar servicios de calidad, seguridad respaldada de los productos y
opciones accesibles al cliente. Para ello debe valerse de medios digitales, buscar las mejores

alternativas para que el cliente reciba el servicio mas apropiado.

La cantidad de informacién que puede dar la empresa a sus clientes es muy amplia 'y
de interés. Se puede llegar a pensar que el uso de medios digitales solamente es brindar
informacion al cliente, pero segun ha evolucionado, se busca obtener informacion del cliente,
sus intereses, sus necesidades, sus condiciones; todo a fin de crear una idea concreta de

quiénes son los clientes que se necesitan y se quieren atender sus necesidades.



Capitulo I- Generalidades de la empresa

1.1 Objetivo General

Desarrollar y presentar una propuesta de mejora que genere un efecto positivo y
notorio basada en los conocimientos previos y adquiridos durante la practica profesional,

para la empresa Corporacion Flores dentro del departamento de mercadotecnia.

1.2 Objetivo Especifico

1.2.1 Identificar debilidades de la empresa con oportunidad de mejora para las
diferentes areas en las que se divide el departamento (Marketing Digital, Marketing

Tradicional para autos, productos automotrices y taller, Trade Marketing.)

1.2.2 Desarrollar e implementar las habilidades y destrezas necesarias para la

formulacién y resolucion de problemas de manera creativa y eficiente.

1.2.3 Aplicar conocimientos y competencias adquiridas en la carrera de

mercadotecnia y negocios internacionales en pro de la organizacion.



1.3 Datos generales de la empresa
1.3.1 Antecedentes de Grupo Flores.
En 1923 se inicia la historia automotriz de Honduras con Valentin Flores
Cabrera fundador de “Garaje Flores” Empresa dedicada a la venta de vehiculos y

medios de transporte quien en 1941 se convertiria en “Valentin Flores y Cia.”.

En 1955 se estrechan lazos comerciales con la fabrica de autos japoneses
Toyota Motor Company, convirtiéndose en la segunda distribuidora de la marca en

América latina.

En 1956 llegan las primeras unidades a Honduras, el puerto “Henecan”,
ubicado en San Lorenzo. Con el respaldo de Toyota Japon “Valentin Flores y Cia.”
consolida su proposito de brindar al mercado nacional vehiculos utilitarios para

trabajo, carga, transporte, recreacion en segmentos econémicos y de lujo.

En 1985 nace la empresa Autos Corporativos, 1987 la agencia de repuestos

Toyopartes inicia sus operaciones ofreciendo repuestos y accesorios.

En 1991 nace Toyoservicios, centro de mecanica automotriz, conocida ahora

como corporacion flores taller de servicios.

En 1990 se les es otorgada la representacion de Lexus, en 1991 se funda
OMERSA con el objetivo de brindar servicios corporativos a las diferentes empresas

afiliadas, y en 1992 se establece el conglomerado “Corporacion Flores S.A”



A partir de 2003 nace la correduria de seguros OMERHSA, en 2006 obtiene
la distribucion exclusiva de la marca Daihatsu, y Dimasa obtiene la distribucion de

vehiculos Ford.

Para 2009 Scania inicia sus operaciones, a su vez se funda Dimasa al obtener

la distribucién de vehiculos Ford.

En 2014 nace Miauto.hn un portal para venta de vehiculos semi nuevos. El
nacimiento de todas las empresas antes mencionadas dio lugar a la creacion de Grupo

Flores en 2014.

1.3.2 Empresas que forman Grupo Flores.

1.3.2.1 Corporacion Flores

Conglomerado automotriz con linea de automdviles de trabajo, lujo,
familiar de marca Lexus que cuentan con agencias de repuestos legitimos y
sus accesorio, ademas cuenta con socios estratégicos que son las marcas
(Panasonic, Kenda Tires, Yokohama,Quaker State, EST, Motorcraft, entre

otras).

El pilar fundamental bajo el que se rige Corporacion Flores es “El

cliente es primero”



1.3.2.1.1 Productos y Servicios

1.3.2.1.1.1Autos (Toyota, Lexus)

1.3.2.1.1.2 Productos Automotriz  (Lubricante,

Repuestos, Accesorios)

1.3.2.1.1.3Taller y Servicios (Atecion preventia y

correctiva a nivel nacional)

1.3.2.2 Dimasa Ford

Empresa dedicada a la distribucion de vehiculos Ford en zona
centro sur de Honduras, con sede en Tegucigalpa. Cuenta con una linea
completa de modelos que se ajustan a las necesidades y exigencias del

mercado.

1.3.2.3 Scandinavia

Empresa dedicada a la venta de transprte urbano e interurbano,
con la marca Scania para buses, camiones y motores. Scandinavia a su

vez ofrece repuestos y servicios de mantenimiento.

1.3.2.4 OMERSA

Brinda servicios operativos a diferentes compafiias asociadas.

1.3.2.5 OMERHSA
Empresa cuyo proposito es a comercializacion de

seguros bajo la reglamentacion de la comision nacionl de



bancos y seguros en los ramos de vehiculos, responsabilidad
civil y seguros de hogar.
1.3.2.6 SuperCar
Empresa enfocada en a comercializacion de repuesto de
las marcas Denso, KYB, Azizin, JHS, Motorcraft entre otras
1.3.2.7 OPAM
Dedicada principalmente a la administracion y
seguimiento aduanero, cuyas actividades secundarias se
enfocan en la ejecucion de auditorias internas, peritaje,
administracion  financiera y contable, asi como la

representacion de casas extranjeras y exportaciones.
1.3.2.8 Miauto.hn

Nace con la venta de vehiculos seminuevos incorporado la

innovacion de un portal web multimarca.

1.3.2.8 Autos Corporativos
Empresa dedicada a alquiler de vehiculos, que ofrece las

mejores marcas y calidad para el turista.
1.3.2.10 Crediflores

Servicio financiero que brinda facilidades de pago para
automovil, productos y servicios automotrices en talleres del

Grupo Flores.



1.3.3 Mision
Somos una empresa lider en la industria automotriz. Ofrecemos productos y

servicios de calidad y excelencia, plenamente respaldados con avanzada tecnologia,
procesos de mejora continua, un recurso humano altamente calificado y con un alto

sentido de responsabilidad social.

1.3.4 Vision
Que nuestros productos y servicios sean la principal solucion de transporte de

las familias y empresas de Honduras.

1.3.5 Valores
(Flores, 2017) Afirma que los valores de Grupo Flores son:

1.3.5.1 Integridad: Somos personas con gran fortaleza interna, lo que nos
permite ser responsables, honestos y confiables en todo lo que hacemos
enfocado nuestras acciones en un marco de responsabilidad social empresarial.
1.3.5.2 Respeto: Mantenernos un cuidadoso traro hacia las personas, a fin de
exaltar su consideracién como individuo y ciudadanos.

1.3.5.3 Excelencia: Realizamos nuestras labores diarias aplicando los
principios de mejora continua y trabajo en equipo.

1.3.5.4 Compromiso: Nos sentimos orgullosos de nuestra empresa y nos
empefiamos con fervor a protegerla y desarrollarla.

1.3.5.5 Pasidn: Sentimiento que nos motiva a realizar nuestros actos con el
afecto que nos merecen nuestros colaboradores, clientes, proveedores y la

comunidad.



1.4 Responsabilidad social

“Corporacién flores como parte del Grupo Flores se encuentra comprometido
con la RSE (responsabilidad social empresarial), haciendo los negocios en forma ética
con todas las partes interesadas y atendiendo el impacto dentro del &mbito econémico,
social y ambiental. Para cumplir con la RSE se ha adoptado la norma 1SO 26000

denominada “Guia de responsabilidad social” afio 2011.” (Flores, 2017)

La norma se aplica en 7 materias: gobernanza, asuntos de consumidores,
practicas laborales, medio ambiente, practicas de operacién, derechos humanos y

participacion y desarrollo de la comunidad.



Capitulo I11- Actividades realizadas en la institucion

2.1 Realizar Presentacion Perfilamiento (Perfil de cliente)

2.1.1 Introduccion

El perfil de cliente se refiere a un segmento que presentan comportamientos y
caracteristicas similares, los perfiles brindan informacion relevante para tomar

decisiones en las estrategias de marketing.
2.1.2 Descripcion de la actividad

Después de aplicar una encuesta a clientes de Ford Escape, se realiza un Excel
con los resultados obtenidos. Para documentar y exponer la informacién se elabora
una presentacion donde se colocan tablas con la informacion méas importante,

acompariado de las conclusiones sobre el perfilamiento.
2.1.3 Comentario Personal

Para las empresas es importante conocer los clientes a los cuales se dirige su
producto o servicio, y asi poder ofrecer soluciones especificas para las necesidades e

intereses de su publico objetivo.

2.2 Realizar Inventario de promocionales
2.2.1 Introduccion

Los promocionales son una herramienta que permiten posicionar una marcay
atraer la atencion del cliente por medio de articulos que se regalan con el logo o

nombre de la(s) marca.



Para las empresas los promocionales son un medio publicitario que genera

cercania, recordacion, y fortalece la comunicacion interna y externa.

Cada afio se realizan promocionales para las diferentes lineas de servicio que
conforman a Corporacion Flores, dentro de lo que se incluye la venta de autos,
productos automotrices y talleres, por lo cual es necesario tener un inventario

actualizado sobre las existencias de estos.

2.2.2 Descripcion de la actividad

Se hace un conteo de cada promocional en existencia, dividiéndolo por
la linea de servicio y/o marca. Para el area de productos automotriz se
encuentran las marcas: Panasonic, Kenda, Quaker State, Yokohama,

Toyopartes, etc.

Para un mejor control se colocan las cantidades de cada promocional
con su descripcion en una lista fisica. Posteriormente se pasa a un Excel donde
se incluye la compra que se hizo, los promocionales entregados, y los
promocionales en existencia lo que permite cuadrar con la informacion

enviada a contabilidad.

2.2.3 Comentario Personal

Tener un control de inventario permite que los mercaddlogos no
tengan inconveniente al momento de las auditorias que la empresa realiza afio
tras aflo, puesto que se tiene un respaldo de todos los productos que se han

dado y a quienes.
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2.3 Realizar Cotizaciones
2.3.1 Introduccion
Corporacién flores realiza una serie de actividades que requieren la compra o

alquiler de materiales y equipo, por lo que es necesario realizar cotizaciones con

diferentes proveedores para elegir los mas factibles.

2.3.2 Descripcion de la actividad

Al solicitar y recibir las cotizaciones se elabora una tabla de Excel para
comparar las diferentes opciones, colocando la descripcion de la actividad, los
proveedores con los que se cotiza, cantidades y la inversion que representa. Para

después poder seleccionar las mejores opciones.

2.3.4 Cotizaciones realizadas

2.3.4.1 Evento para premiacion de Conectalleres

Para el evento de premiacion, fue necesario la cotizacion de hoteles o
restaurantes, plato fuerte, postres, audiovisuales y show de magia para

Tegucigalpa, San Pedro Sula, La Ceiba y Santa Rosa de Copan.

2.3.4.2 Gabachas y gorras para Conectalleres

Los conectalleres reciben 2 gabachas multimarca y 2 gorras con el

logo de conectaller.

2.3.4.3 Gira de Premiaciones

Se realizé una gira de premiacion para Tegucigalpa, San Pedro Sula,

Choluteca, Siguatepeque, Progreso, Comayagua, Choluteca y Santa Rosa de
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Copan para la que fue necesaria la cotizacion de medios audiovisuales y

modelos.

2.3.4.4 Camisas y Gabachas, Activaciones para ayuda a clientes Quaker State.

2.3.4.5 Materiales POP para ferias

En corporacion flores se realizan ferias a lo largo del afio en diferentes

ciudades, por ello se recurre a la compra de material POP y Estructuras.

Se cotizo: banderolas, banderines, banderitas para carro, rampas, salas

lounge, alfombras, mesas y sillas. Cada una con sus respectivos proveedores.

2.3.5 Comentario Personal

Las cotizaciones son importantes porque representan un documento de
respaldo para seleccionar a los proveedores con los que la empresa va a trabajar,

asegurando la reduccion de costos al tener las cotizaciones de diferentes proveedores.

2.4 Planear y Describir evento TRD (Toyota Restart Day)

2.4.1 Introduccion

TRD (Toyota Restar Day) es un evento a nivel interno que se celebra cada afio
en todas las agencias de Toyota con el objetivo de recordar y reflexionar sobre los
momentos dificiles de la historia de Toyota después de la comparecencia del

presidente de TMC en el senado de Estados Unidos.
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2.4.2 Descripcion de la actividad

2.4.2.1 Reunidn creativa del area

Para llevar a cabo el TRD se prepara una reunion con diferentes
personas del &rea de mercadeo para brindar ideas y definir las

actividades a realizar y los materiales necesarios.

2.4.2.2 Cronograma de actividades

Al definir los detalles de la actividad se realiza un cronograma
con todos los puntos importantes, las fechas, responsables, y la

inversion en la que se incurre.

2.4.2.3 PPT para presentacion de propuesta

La propuesta para el evento TRD debe pasar por aprobacion de
todos sus elementos, antes de su ejecucién. Para ello se prepara una
presentacion con el objetivo del evento, fecha y hora, cronograma de

actividades y presupuesto.

2.4.3 Comentario Personal

Las actividades destinadas al personal interno también son importantes
para la organizacion porque permite que sus colaboradores se identifiquen con

la empresa, y tengan mayor compromiso con su trabajo.



13

2.5 Elaborar Solicitud de Apoyo a Clientes

2.5.1 Introduccion

Algunos clientes solicitan apoyo con diferentes recursos como ser
camisas, gabachas, trocos, microperforamiento para ventanas, entre otros. Para
poder brindar el apoyo se necesita aprobacion por lo cual se cotiza cuanto sera

el costo total del apoyo.

2.5.2 Descripcion de la actividad

En una hoja de Excel se llena una plantilla llamada “solicitud de
aprobacidn” en la cual se coloca los datos del cliente solicitante, la descripcion
del tipo de apoyo requerido, el costo total del mismo, y las ventas totales del

cliente.

Se llenaron 6 solicitudes para clientes de Tegucigalpa y Choluteca.

2.5.3 Comentario Personal

Los apoyos a cliente logran fidelizar a los clientes mayorista que la
empresa posee, y a su vez hace que sus marcas tengan mayor presencia en el

mercado.
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2.6 Realizar Benchmarking

2.6.1 Introduccion

El benchmarking es una técnica de mejora continua que consiste en
analizar la competencia de la empresa para mejorar su propia estrategia de

marketing y tener una mayor diferenciacion.

2.6.2 Descripcion de la actividad

Como actividad diaria se recaba informacion sobre las publicaciones
en prensa de la competencia y de las empresas del Grupo Flores, siendo los

principales medios: La Tribuna, EI Heraldo, El Pais, La Prensa.

Se hace recortes de los periddicos ordenados por fecha, con el fin de
identificar qué empresa de la competencia es la que publica més, que
novedades salen al mercado, las ofertas disponibles, y demas informacion

relevante.

El benchmarking se realiza para la competencia de todas las empresas

del Grupo Flores.

2.6.3 Comentario Personal

La importancia de realizar un benchmarking para la empresa es que da
a oportunidad de analizar las estrategias de los competidores y no quedarse
atras. Siempre hay que estar informado de las nuevas estrategias y los

resultados de estas.
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2.7 Disefar y Elaborar Encuestas en Google Form

2.7.1 Introduccion

Las encuestas son una herramienta que permiten recolectar
informacion importante para la toma de decisiones de la empresa. Una
encuesta implica solicitar a las personas informacion a través de un

cuestionario fisico o en digital.

La encuesta es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion
de mercado porque permite obtener informacion real directamente de los

consumidores.

2.7.2 Descripcion de la actividad

2.7.2.1 Encuesta “Plan de Mantenimiento”

Se elabor6 una encuesta digital en Google Form conformada

por 10 preguntas sobre planes de mantenimiento y datos demogréaficos.

Antes de aplicar la encuesta a los clientes, se realiza una prueba
piloto con colaboradores de la empresa para identificar errores y

oportunidades de mejora

La encuesta fue dirigida a los clientes de Corporacion Flores
con el fin de identificar oportunidades de mejora en cuanto al plan de

mantenimiento preventivo.
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2.7.2.2 Encuesta “Factores principales para la compra de vehiculos de

Grupo Flores”

Con el objetivo de identificar cuales son los tres factores
principales que los clientes toman en consideracion para elegir las

empresas de Grupo Flores se desarroll6 3 encuestas.

2.7.2.2.1 Encuesta dirigida a clientes de Corporacion Flores.

2.7.2.2.2 Encuesta dirigida a clientes de Dimasa.

2.7.2.2.3 Encuesta dirigida a clientes de Scandinavia.

En las tres encuestas se enlisto una serie de caracteristicas y

factores adaptados al tipo de vehiculos que vende cada empresa.

2.7.3 Comentario Personal.

La importancia de realizar encuestas a los clientes de Grupo Flores se
debe a que genera informacion para la mejora continua de la organizacion,
identificar puntos débiles a mejorar y puntos fuertes a destacar. Las encuestas

dan respuesta a interrogantes que se plantea la empresa y/o el conglomerado.

2.8 Efectuar Pricing Para Lubricantes

2.8.1 Introduccién

“Una empresa para estar a la vanguardia y al nivel de sus rivales, con
bienes y servicios de alto valor agregado y notable especializacion, requiere

de una buena estrategia de fijacion de precios (pricing) que sea atractiva para
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el cliente y, a la vez, rentable para la compafiia” (CORDOBA SEGOVIA,

2017)
2.8.2 Descripcion de la actividad

Se solicitan cotizaciones de las diferentes marcas competidoras de
lubricantes (Mobil, Castrol, Valvoline, Penzoil, etc.) en todas las
presentaciones (cuarto, galon, garrafa) y segun la viscosidad (5w30, 15w40,

5W20).

Con la informacion recopilada se realiza un cuadro comparativo con

todos los precios de la competencia y los de la empresa.
2.8.3 Comentario Personal

Los analisis de pricing de las diferentes marcas son importantes para
mantenerse actualizado del cambio en precio que realiza la competencia y

tomar decisiones en funcion de ello.

2.9 Realizar Reporte inversion Repuestos Ford en Digital

2.9.1 Introduccién

Cada mes se Pautas en medios digitales publicaciones de las diferentes

marcas y productos que se ofrecen en Grupo Flores.

Los reportes dan a conocer la inversion que se realizé para cada marca,

en este caso para repuestos Ford y Productos Motorcraft.
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2.9.2 Descripcion de la actividad

Se revisan los reportes financieros de las pautas en digital que se
hicieron en octubre, noviembre y diciembre 2020, identificando y sumando los
montos que corresponden a cada publicacion de Repuestos Ford y Productos

Motorcraft.

Se realizan capturas de las publicaciones en Facebook, para colocarlas

como soporte y evidencia.

2.9.3 Comentario Personal

La importancia de los reportes es que estos nos permiten evidenciar el
trabajo realizado en los diferentes meses y mostrar como la inversién se ve

reflejada en resultados.

2.10 Reunirse con proveedor de promocionales.

2.10.1 Introduccion

Los proveedores son un elemento basico para llevar a cabo las
promociones y campafias de nuestra empresa, por ello hay que crear y
mantener buenas relaciones con estos. Asi mismo es necesario conocer a los

proveedores potenciales y sus propuestas de valor.

2.10.2 Descripcion de la actividad

Se recibe a los proveedores para escuchar su presentacion de productos

y servicios que se acoplan a las necesidades de la empresa.
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Se hacen anotaciones de la informacion mas importante como ser,
tiempo de entrega, diversidad de productos, presencia en otras ciudades,

precios especiales, ubicacion, entre otros.

Asi mismo se recibe material visual, como ser catalogos, trifolios,

tarjetas de presentacion.

2.10.3 Comentario Personal

Las reuniones con nuevos proveedores representan una oportunidad
para diversificarse con nuevos promocionales, material POP, u otros articulos
utilizados por las empresas del Grupo Flores. De igual forma tener
proveedores potenciales ayuda a tener mas opciones para realizar

comparativos de precios y seleccionar la opcion méas conveniente.



20

Capitulo 111 - Actividades de Mejora
3.1 Actividades de Mejora

La mejora continua es un término que se aplica a todos los departamentos de
una organizacién, en busqueda de tener mejores resultados mediante pequefios

cambios en los procesos que se realizan constantemente.
3.1.1 Actividades de mejora implementadas
3.1.1.1 Benchmarking en redes sociales

Para estar informado sobre las novedades de la competencia,
actualmente la empresa pide a un tercero un informe donde aparece los
anuncios de prensa donde aparece la categoria (promocion,
institucional, etc.) la fecha y el periodico en el cual aparece. Sin
embargo, no se especifica en que consiste la publicacion y/o

promociones.
Algunas limitantes de los reportes en prensa:
3.1.1.1.1 Tiempo que se tarda en salir el reporte.

3.1.1.1.2 Las publicaciones estan orientadas
principalmente a autos, pero no a venta de productos

automotrices y/o talleres.
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3.1.1.2. Mejora

Hacer un andlisis de las publicaciones que realiza la
competencia en sus diferentes redes sociales, tomando capturas

de las publicaciones recientes.

Posteriormente colocar la informacion mas relevante en
un reporte hecho en Power Point, dividido en competencia de
autos, repuestos, talleres, y otros servicios de las empresas de

Grupo Flores.

La ventaja que proporciona un analisis de redes sociales
es que las publicaciones aparecen primero en redes sociales que
en prensa. Asi mismo se encuentran todas las promociones de

la competencia en un mismo lugar.

3.2 Propuesta de Mejora

3.2.1 Inventario de promocionales
3.2.1.1 Situacion Actual

Los promocionales forman parte de las estrategias de
mercadeo que Corporacion Flores realiza cada mes para las

diferentes marcas que maneja.

Se busca diversificar los promocionales que se realizan,
segun el tipo de evento, la cantidad a realizar, las personas a las

que ira dirigido, entre otros factores.
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Se posee un inventario de promocionales justificado

para las auditorias anuales que se realizan.

Asi mismo mercadeo debe reportar las salidas de
inventario que se hacen cada mes, especificando el centro de
costo al que se le asigno. Cabe mencionar que Autos, Productos

Automotrices y Taller manejan sus propios centros de costo.

Por ello se maneja un formulario de Excel que se trabaja
de manera manual, periédicamente revisando las facturas y
sacando los montos que se le debe asignar a cada centro de

costo segun el promocional que se le dio.

3.2.1.2 Mejora: Automatizacion de formularios

El formulario que maneja cada encargado de area en el
departamento de mercadotecnia se automatizara para que cada
vez que se entreguen promocionales, se disminuya el inventario
en existencia y se sume el monto que representa a cada centro

de costo correspondiente.

De esta manera se ahorra tiempo y se lleva un mejor
control, evitando los errores en el calculo de los montos de cada
centro de costo y teniendo detallado la distribucion de los
promocionales para poder reportar toda la informacion a

Contaduria.
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El nuevo formulario esta dividido en promocionales de

productos automotrices de Corporacion Flores y Dimasa Ford.

El formulario para Corporacién Flores consta de 3
tablas, en la primera se encuentra la lista de promocionales, el
inventario inicial, las salidas, y el inventario en existencia. La
segunda tabla en donde se coloca el tipo de promocional, la
cantidad que se entregd, el centro de costo al que se le asigno,
y el monto de los promocionales. La tercera esta conformada
por el listado de los codigos de los centros de costo, el nombre

de la agencia y el monto acumulado.

3.2.1.2 Impacto de la propuesta:

La automatizacion de los formularios para control de
inventario busca agilizar procesos que se realizan de manera

continua dentro del departamento de mercadeo.

El proceso manual que se realiza actualmente da lugar
a incongruencias entre lo que se tiene registrado y el inventario
en existencia, lo que se traducen en un problema para los
encargados de marca, puesto que de no solucionar y encontrar
los errores en los célculos ellos deben asumir el costo de lo

faltante.
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Este proceso se realiza a inicio de cada mes, y es una
actividad que requiere una inversion de tiempo que podria ser

utilizada en otras actividades.

Es por ello que el nuevo formulario permite que cada
encargado de marca tenga a su disposicion un Excel facil de
llenar, solo seleccionando los codigos necesarios, de esta forma
se tiene en un mismo documento toda la informacion que se
requiere, justo en el momento que se realiza una entrega de

promocionales a los gerentes de venta o a quien corresponda.

La automatizacién de formularios es una actividad que
no incurre en costos para la empresa puesto que las maquinas

ya cuentan con el paquete de office necesario.

Es un formulario facil de usar y entendible para
cualquier persona que tenga que hacer uso de este, ahora o en

el futuro.

3.2.2 Marketing Digital

El marketing digital es la aplicacion de estrategias que ha
surgido con la evolucion de la tecnologia, y los medios digitales como

medio de comunicacidn masiva.

“En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la

inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de
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mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas” (MD

Marketing Digial, 2019)

El marketing digital permite compartir informacion, videos,
fotos, graficas, entre otras, de forma facil mediante las redes sociales
y las tecnologias de informacion Asi mismo permiten interactuar con

los usuarios y crear mejores relaciones cliente-empresa.

3.2.2.1 Situacién Actual

Grupo Flores tiene presencia en redes sociales
(Facebook e Instagram) con paginas separadas para
Corporacién Flores y Dimasa Ford en las cuales se postean
imagenes de los autos, productos automotrices talleres,
actividades de marketing social, y cualquier novedad que le

concierna a dichas empresas.

Numero de Seguidores (Personas)

Red Social Facebook | Instagram

Corporacion Flores 195,730 16,6mil

Dimasa Ford 59,158 1920

Tabla 1 Numero de seguidores en redes sociales
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El contenido de las redes sociales es organico e
inorganico. Se pautan las publicaciones mas importantes,

segmentando segun corresponda en cada caso.

Contenido Organico: “El contenido organico es aquel
que se publica en las redes sociales y no involucra coste alguno.
Es el tipo de contenido que se busca que ayude a mantener la
presencia de la marca en las redes, a establecer relaciones con
clientes potenciales, y ofrecerle informacién valiosa a la

audiencia.” (Martinez, 2017)

Contenido Inorganico: Se refiere al contenido pagado,
aquel al que se le coloca inversion para que llegue al publico

objetivo.

3.2.2.2 Mejora: Contenido Interactivo

Estrategia: Fidelizacion con contenido organico.

Obijetivo: Incrementar el engagement en Social Media.

KPI’s: likes, reacciones, comentarios, engagement.

“Un KPI (Key Performance Indicator) es un indicador
clave de rendimiento ;Qué quiere decir esto? Quiere

decir que gracias a este tipo de indicadores se puede
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saber si se restan cumpliendo los objetivos 0 no.”

(Barredo)

3.2.2.2.1 Gamificacion

“La gamificacion es la aplicacion de recursos
propios de los juegos (disefio, dindmica, elementos,
etc.) en contextos no ludicos, con el fin de modificar los
comportamientos de los individuos, actuando sobre su
motivacion, para la consecucion de objetivos

concretos.” (Argilés)

La gamificacion crea sistemas que motiva a las
personas a realizar acciones y generar experiencia
estimulando el sentido de logro y competitividad Asi

mismo genera cercania entre la empresa y los usuarios.

Como parte de las publicaciones de
gamificacion se utilizan copy persuasivos y que

incentiven la participacion de los usuarios.

3.2.2.3 Impacto de la propuesta

Segun x, en su libro “Gamificacion: Motivar Jugando” La base
de la gamificacion es crear el efecto de “atraccion” que poseen los
juegos, aplicados en diferentes contextos. Para este caso nuestro

contexto haré referencia a las redes sociales de la empresa.
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Corporacion Flores dedicada a la comercializacion de
productos y servicios podra utilizar la herramienta de gamificacion
para generar trafico en sus redes sociales, interactuar con su publico,
pero mas alla de eso, podra dar a conocer de forma interactiva sus

productos e incentivar la accion de compra de estos.

Hacer uso de la gamificacion en las redes sociales permite tener
contenido para publicar de forma inorganica, haciendo que la empresa
mantenga presencia en los momentos que haya mucho contenido para

publicar.

Corporacion Flores cuenta con el equipo de Marketing Digital
conformado por 3 personas, encargadas de elaborar el contenido para
las redes sociales y paginas web, y de evaluar y reportar las estadisticas
que brinda Facebook, por lo cual no es necesario la contratacion de

nuevo personal, ni la subcontratacion de agencias.

Asi mismo cabe mencionar que las publicaciones que
I[lamaremos “juegos” se pueden elaborar con las herramientas y
programas que cuenta la empresa, siendo estas Photoshop, Illustrator

y Canvas.

La implementacion de esta estrategia de marketing digital no
representa ningun costo adicional para la empresa, puesto que se
realizard solamente como contenido inorganico en las paginas

existentes de Facebook y/o Instagram.
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Como anteriormente se comenta el desempefio de las
publicaciones podra ser medida mediante las métricas que proporciona
la plataforma de Facebook, evaluando los principales KPI’s, entre ellos
namero de like, de reacciones, de comentarios, niUmero de veces que

se comparte, impresiones, etc.

Ejemplos de publicaciones.

3.2.2.2.1.1 Laberinto

ENCUENTRA EL CAMINO CORRECTO

llustracion 1 Laberinto (Elaboracion Propia)
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3.1.2.2.1.2 Completa la Frase

CON RAV4

llustracion 2 Completa la frase (Elaboracion Propia)

3.1.2.2.1.3 Adivina que pieza falta

llustracion 3 Rompecabezas (Elaboracion Propia)
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Capitulo IV — Conclusiones y Recomendaciones

4.1 Conclusiones

4.1.1 Para las empresas posicionarse en la mente de los consumidores representa un
reto, y para ello es necesario la constante innovacion recurriendo a las nuevas
herramientas que nos brinda la globalizacion y los avances tecnoldgicos. Toda
empresa requiere ir evolucionando en los productos y servicios que ofrece, pero de la
misma forma evolucionar en la forma que transmite la informacion a su publico

objetivo.

4.1.2 El departamento de mercadotecnia brinda a las empresas la posibilidad de crear
estrategias que permitan cumplir los objetivos de la organizacion en conjunto con los
deméas departamentos que conforman la organizacion. Las estrategias de
mercadotecnia buscan informar, motivar y fomentar relaciones con los clientes

logrando que realicen una accion.

4.1.3 La préctica profesional permite que el estudiante se desarrolle en un ambiente
altamente competitivo en el que se crean las oportunidades necesarias para fomentar
y acrecentar el pensamiento critico y la resolucion de problemas. Las empresas se
encuentran en constante basqueda de la mejora continua para cada departamento, por
lo que como estudiante se identifican las debilidades de la empresa para dar solucién
a la misma haciendo uso de los conocimientos que la universidad proporciona y de

las habilidades blandas que se han adquirido con la experiencia personal.
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4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones Empresa

4.2.1.1 Seguir dando la oportunidad a estudiantes para realizar su practica
profesional como un acercamiento al mundo laboral, dando lugar a obtener
por parte del estudiante sugerencias que ayuden a mejorar el desempefio de la

organizacion para el departamento en el que se desarrollen.

4.2.2 Recomendaciones UNITEC

4.2.2.1 Como estudiantes de Ultimo afio se desconoce el proceso a seguir para
realizar la practica profesional, por lo que se recomienda que semanas antes a
terminar el trimestre se anuncie una reunion para los estudiantes que estan
proximos a realizar su practica, para que los estudiantes interesados puedan
informarse acerca de todo lo necesario para completar el proceso, como ser
documentos necesarios, fechas importantes, método de evaluacion, requisitos

a cumplir, entre otros

4.2.2.2 Facilitar a los estudiantes un listado con correos electronicos de los
lugares que UNITEC mantiene relacion y que estan en disposicion de aceptar

practicantes.

4.2.3 Recomendaciones Estudiantes

4.2.3.1 Previo a presentarse a su primer dia de practica, leer e informase acerca

de la empresa para obtener la mayor cantidad de informacién posible, que le



33

permita al estudiante desenvolverse de mejor manera dentro del &rea de

trabajo.

4.2.3.2 Hacer uso de sus habilidades blandas mostrando iniciativa y haciendo
de la mejor manera cada una de las actividades que se le asignen, asi mismo
establecer buenas relaciones con todo el personal del departamento y demas

colaboradores de la empresa.

4.2.3.3 Observar detenidamente la forma en que se realizan los procesos, y las
diferentes actividades que se realizan en el departamento para poder identificar
las oportunidades de mejora, llevar una bitacora para hacer las anotaciones de
cada dia. De esta forma trabajar en el informe con anticipacion y mostrar al o
los jefes inmediatos las ideas que se tienen con la intencién de recibir

retroalimentacion que se Util para desarrollar el proyecto.
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Anexo 1- Inventario de promocionales

PROMOCIONALES YIEJOS

ANnexos

Garrar Quaker State verds 425 276 32 L.00
Eator Guaker State 1400 750 340 L0.00
EBater Konda 300 178 145 L0.00
Lapicor Guaker State 3000 1775 1573 L0.00
Camirar Konda 280 103 3 L0.00
TazarKonda 150 130 124 L0.00
Eater Panaranic 0 63 1 L0.00
Gorrar Panaranic 175 173 173 L0.00
Gorra Guaker State Hoara 304 200 136 L0.00
Lapiz Guaker State 43 33 329 L0.00
Sotdohorramiontar Yakahama| 25 24 2z L0.00
Farlants Tayapartor 7 3 4 L0.00
Navaia camulaic ropuertar 1 1 5 L0.00
Lapiz repucrtar platoada 40 a0 a0 L0.00
Garra Quaker Stato Neara 45 13 - L0.00
Lapiz Yokohama plateada 252 252 252 L0.00
Llavera repucstar candadita 39 59 108 L0.00
Sambrilla Guakor State 7 3 3 L0.00
Garra Yokohama 25 25 5% L0.00
GarraEST 74 59 54 L0.00
Faquitallavera kenda 23 23 23 L0.00
Librotar multimarcar 4 4 z L0.00
Bate verds Quaker State 337 247 33 L0.00
Fouerbank s 1 1 10 L0.00
Llavera Panaranic 35 Tz 67 L0.00
Lapiz Fanaranic sz sz 3z L0.00
ProfundimotraKenda 128 128 127 L0.00
Calibrador Yokahama 45 45 45 L0.00

0 O<tMuw Dic atal Salid-irtoncie Enslnid Salid
GabachaPanaranic 100 | L.245.00 7 L.00
Tazar tormicar repusrtar 300 | L.z2zt.00 L0.00
Machilar Ropuertar 250 | L.zdd.50 L0.00
Cubitar Repuortar (Pauer Bank] 250 40.25 L0.00
[ Llavera 05, 500 ] 408 L0.00

llustracion 4 - Inventario de Promocionales

Anexo 2 — Cotizaciones

PRESUPUESTO DE PREMIACION CONECTALLERES

Proveedor Cantidad

Hotel Plaza Juan Carloz

L56,274.75

Estrada P. Fuerte Postres Bebidas Mobiliaric

L.0.00

L.0.00

TEGUCIGALPA
Meseros

Sub Total

L.56,27¢8.75

L.56,278.75

[
SalénCelobre,

omentarios

Baguitar(3), Internetparat

Aprobacién

Hotel Clarion %0

Restawraste El Patio 90

Restauraste Nifs Nifa 90

Restawraate Hacienda Real 5

dirparitiva.
L.12,500.00 L.30,600.00 L.4950.00 L.300.00 1.4,950.00 L.¢9, 5 L.69,414.25
L.4,095.50 [L.34,195.50| L.4,410.00( L.3595.50|  L.0.00 L.0.00 L 42,291.00 L 42.291.00 “bebidar
L000  |L.25826.10[L.2,608.70| L.5.g69.50[  L.0.00 L.0.00 L.34.304.60 L.34.304.60
1359925 [L.34,123.95|L.5,495.75] L.7.220.75|  L.o.00 L.0.00 L.53,430.7¢0 L.53,439.70 | Torrazatechada,Conrame do ontradaon carteria

Proveedor Cantidad

[

L2720.00 [L.13,650.00)

ada P. FuerteBebidas

1.1,290.00

Tragos

L.3,231.00

Postre

L.2,450.00

Meseros

L.700.00

wipo

L.3,000.00

Sub Total

L.27,651.00

Total

Comentarios

35

Aprobaciéa

L11,832.00

L.22,086.00

L13,504.00

L_47.722.00

L

- a7.722.00

Proveedor
Hotel Copantl

Estrada P. Fuerte Postre Bebidas

L3675.00 | L.12,810.00] L.1,330.00]

L.1680.00

Perzon
L.1,440.00

SAH PEDRO SULA
y Equipa

Subtotal
L.20.935.00

Total
L.26.378.22

[

omentarios

Aprobacién

Clab Arabe 35

L.24543.75

LA864.75]

L4,380.00

LA725.00

L.29.617.5¢

L.29,417.5¢

SalénModitorransa

El Maszano 35

L.13,965.00

L.2,625.00

L.20,737.5¢

L.20,737.5¢

Rest. La Estancia 35

L24,600.00

L.0.00

L.21.600.00

L.21,600.00

Proveedor Cantidad
Restawraste Las haciendas

Estrada P. FuerteBebidas

Po.

Meseros

Salén

SANTA ROSA DE COPAN

Sub Total

Comentarios

Aprobacién

Hotel Casa Real

Gran Hotel Plaza

L.7,400.00_| L.7.800.00]L.2,000.00] L.1,200.00 L. 15.000.00 ona
L.2800.00 [ L.7,000.00| L.255.00 | L.2,400.00 L.300.00 L.13,255.00 ikl e Pine, 6 6 anvacitn o Sans, seitn

par hara adicianalL.460.00
L.1,000.00 L.6,400.00 1.2,000.00| L.1,800.00 1.4,000.00 L.15.200.00 Sleaonninitii ‘:F""::" bisieciA et
350000 L fezs.00 To00 L 19.925.00 L 1392508

Restasraste Leaca Maga &

llustracion 5- Cotizacion Evento Conectalleres



AUDIO-PRESUPUESTO DE PREMIACION CONECTALLERES

Proveedor talla 3x2 con proyec| 4 Par Leds Jdio con microfo Sub Total
Grupo Figueroa L.3,700.00] L.1,600.00] L.1,700.00] L. 5,050.00]
L —

Proveedor ta|la 3x2 con proyec| 4 Par Leds )dio con microfo Sub Total
Grupo Figueroa L.4,000.00] L.1,600.00] L.1,500.00] L. 5,165.00|

Proveedor talla 3x2 con proyec| 4 Par Leds Jdio con microfo Sub Total
L.4,000.00] L.1,600.00] L. 2,000.00] L. 5,740.00|

SANTA ROSA DE COPAN

Proveedor talla 3x2 con proyec| 4 Par Leds jdio con microfol Sub Total

L.4,000.00] L.1,600.00] L.1,700.00] L. 5,395.00

|

Proveedor

Suministros Inver Al

GABACHAS Y GORRAS
Gabacha multimarca Gorra Roja

L.53,350.00] L.24,250.00

Total

L. 77.600.00

L. 33.350.00

Comenarios
194 gabachas con
10logos, 134
gorras:‘l bordado.

Maknudo

L.83,420.00] L.13,400.00

L. 102,820.00

impresas, 194
gorras con 2
bordados

Proveedor

Mago Marco Tulio Fortin

ntidad de espectacul

ESPECTACULO DE MAGIA

Honorarios
por evento

L.5,500.00

sub total

L. 16,500.00

Viaticos

L. 10,800.00

36

L. 27.300.00

llustracion 6 - Cotizacion Evento Conectalleres 2

Diapositivas Esquema X
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llustracion 7- Presentacion Ferias

CotizacionesFeria =

Cotizaciones Feria




Diapositivas Esquema X
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PRESUPUESTO
POR AGENCIA

llustracion 8-Cotizacion Feria

Anexo 3 Planeacion Evento TRD

MATERIAL INVERSION
Rampas Pequefias L. 12,000.00
Rampas Grandes L. 6,000.00

Carrileras L. 14,400.00

Banderolas

Banderines Pequefios L. 24,880.00
Banderas Toyotas L. 21,200.00
Alfombras verdes L. 6,661.94

Alfombra Roja L. 10,475.28
Plantas

Sala Lounge
Mesas Rectangulares L. 19,068.00
Sillas L. 46,787.44
Faldones blancos L. 5,700.00
Sobremantel L. 1,800.00

TOTAL]

Recordar y reflexionar sobre los momentos dificiles de la historia de Toyota
OBJETIVO: | después de la comparecencia del presidente de TMC en el senado de Estados
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
J e Lbiditt Audio, micrcofono y pantalla grande JA, NR martes 18 feb
Mobiliario |Alquiler de sillas martes 18 feb
Sticker de piso (2 unidades)
Props (4 juegos de 6)
POP Lona Promesa JA, NR martes 18 feb
Lona backdrop
Backdrop
Pines JA martes 18 feb
Compra de cafiones JA martes 18 feb
Refrigerio (2 baleadas + 1 jugo) L.34 ¢/u RRHH
Grabar el mensaje de Lic. Aline AC, NC jueves 13 feb
Videos |Solicitar link del video CC,AE X
- = = jueves 6 feb
Recordatorio a ejecutivos Toyota AE
Disefio Disefw £op - NC lunes 17 feb
Disefio de invitacién
Invitacion evento RRHH miércoles 19 fely
Burarie ef Tomar F?tografias del evento AC, NC
Evento Tomar Video del evento lunes 24 feb
Firma de compromiso en backdrop Colaboradores
Presentacion a Lic. Aline MKT, LicAline lunes 10 feb
Envio material a las agencias miércoles 19 fel
Prueba piloto conexiones TGU-SPS IT jueves 20 feb
Reporte AC, NR sabado 29 feb

llustracion 9- Cronograma TRD
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Diapositivas | Esquema | X
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1 a |—
wlones F“d
TOYOTA RESTART DAY l

G R U P O

FLORES

INDICE

- Cojetve
* Feme Fropuests

+ Resumen Actcades ngeron:
- Presueso

- agence

T ——— TOYOTA RESTART DAY

ORETIVO

et Tastas Ouy (702

FECHA PROPUESTA

+ Viemes 28 de Febrero
- Hora: 7:30am

llustracion 10- Presentacion TRD

Anexo 4 Solicitud Apoyo a Clientes

- Lo d - [ -
o= ik

SOLICITUD DE APOYO A CLIENTE

Fecha de Solicitud Ano |Mes| Dia Codigo de Cliente

| 1 0 T Y O

MNombre o Razon Social del cliente
Ciudad Monto Disponible de apoyo  $.

MNombre del solicitante

Supervisor Solicitante Fecha de Apoyo
Apoyo Solicitado |X Marca Observaciones
Activacidn # de dias:
Exhibidor Cantidad:
Banners Cantidad:
FRotulo Luminoso Medidas:
Fascia Medidas:
Fachada Medidas:
Promocionales
Otro apoyo
COMENTARIOS

Firma del solicitante

llustracion 11- Apoyo a clientes



Anexo 5 Encuestas Google Form
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Savesn [——
Corporacion Flores iz
-~ (bseamansons Corpirmsen Forms s s b vt
»
e
« mm ”
S
1m
oA (3ot ezn rssmanur Corporacon hemn?
‘F s et vane
[r—
R Ca
ruge s
v
L 3 2
ot maten o o i s e ! R
= = o
1om
e =3
e e Datos Demograficos
P . b
(s -
)
- e
+ towarn (58 0t s 50 Copenetn Pren st b o} »
- L -
LT b o0 3 s s =
" ORI g 0. e
- o i etate -
R o

llustracion 12- Encuesta Plan de mantenimiento
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llustracion 13- Encuesta Grupo Flores

Panes de martenimiento

Mantenimiento Preventivo

= tanmu s o
Panes ae mareeramento
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O —— T 700 e
=

Menterinriento Sreventho
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Anexo 6 - Pricing

Precio
Galon

Garrafa

S5W30 15W40 15W40
ACAVISA Castrol Edge SPT L. 346.07 L. 346.89
ACAVISA Castrol Vecton Cam L.243.43 L. 916.69
CEMCOL Mobil L.373.15 L.331.73 L. 1391542
CEMCOL Super Syn L.235.93 L.235.93
CEMCOL Super L. 177.96] L. 713.93,
CEMCOL Delvac m L. 158.11 L.235.93 L.623.57
Grupo O Penzoil syn blend L.195.75
Grupo O Penzoil platinum L. 391.50 L.299.70
Grupo O Penzoil platinum full syn mator L. 463.33
Grupo 3 Penzail long life gold L. 155.25 L. 2,160.00
REASA Walvoline Premium Protection Sintetico L. 1,150.00
REASA Protection Sintetico L.255.00
REASA Valvoline All-Fleet L. 125.00 L. 430.00
REASA Sintetico Advanced L. 255.00 L.1,150.00
Yude Canshuati Motoreraft L.134.00 L. 132.00, L. 136.00 L.647.25
CORPORACION FLORES |Motoreraft L. 158.00 L. 113.00 L. 120.87 L.527.00 L.538.08 L. 434.91

llustracion 14- Pricing lubricantes

Anexo 7 — Benchmarking Redes Sociales
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llustracion 15 - Benchmarking Digital
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Anexo 8 — Automatizacién Inventario Promocionales
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llustracion 16 -Automatizacion Inventario



