PLAN ANUAL DE MERCADOTECNIA

El propósito de esta investigación o plan es sintetizar las estrategias y establecer las tácticas a seguir, para alcanzar los objetivos específicos de nuestra compañía Cablemas S.A de C.V. además este plan deberá de señalar  lo que se debe hacer en relación de otros pasos del proceso gerencial y la propia evaluación del programa de MKT.

En este plan debemos de establecer primeramente nuestra misión y visión para poder comprender un poco mas hacia donde queremos llegar y cuales serán nuestros objetivos.

Conscientes de que alcanzar nuestras metas requieren de objetivos, Cablemas pretende reflejar su compromiso con sus clientes, accionistas, empleados y con la comunidad en general, a través de su misión y sus valores. 

Esta es la línea que nos ha llevado a buscar no sólo el beneficio económico de la empresa, sino también el crecimiento de las localidades en las que ofrecemos nuestros servicios.

Misión:

Ser la mejor organización que proporciona a través del cable, servicios de comunicación, información y sano entretenimiento a sus clientes; conformada por personas de bien, que a través de constante superación, compromiso y capacitación, logren el éxito de la empresa y de sus familias, al elevar la calidad de vida de la comunidad a la que sirven.

Valores:
Nuestros valores son códigos de principios jerarquizados que se traducen en anhelos y acciones concretas, siendo la base de nuestra relación diaria para con los colaboradores, clientes, proveedores y accionistas. Es un esfuerzo constante de nuestro espíritu por realizarnos en el plano personal y profesional.

I.- Analisis de la situacion

A. Medicion de la demanda del Mercado.

Actualmente, en el mercado de la Television por Cable, ha tenido incremento en su demanda, es por eso que debemos aprovechar la demanda de usarios de TV por cable, para acaparar el mercado en Cd. Juarez.

B. Naturaleza de la demanda.

La demanda de nuestro servicio principlamente es de colonias donde hay gente joven y fraccionaminetos nuevos, aunque comienza haber ya cierta demanda en zonas centricas y  colonias como altavista y el poniente de la ciudad. Hemos notado por nuestras promociones, que muchas personas de las colonias mencionadas desearian tener cable.

C. Analisis de la estrategia.

De Servicio: 

Para poder ofrecer un servicio de excelente calidad, es necesario cambiar las instalaciones o el cable que tiene mas de 5 años en las colonias donde comenzamos operaciones, mandar auditores con nuestros clientes realizando encuestas sobre nuestro producto, con preguntas como: Como es la calidad de imagen y sonido, como estan las instalaciones, si el cable esta en buenas condiciones y pegado a la pared. Haciendo este tipo de encuesta podremos saber en que estamos fallando y como lo podemos arreglar.

De Distribucion:

La estrategia de distribucion, es que debemos extender mas la red del cable, a las colonias nuevas en las que convendria instalarlo, ya que afortunadamente somos los unicos en esta ciudad ofreciendo este tipo de servicio.

De Precio:

Para estar al alcance de toda la sociedad en general, hemos decidido ofrecer un precio modico y accesible, el cual sea pagado mensualmente y con promociones que agraden a nuestros clientes y los mantengan siempre fieles a nuestra empresa, promociones como la de el 10 % de descuento a los que paguen su mensualidad antes de tiempo, y como premio a los clientes leales se les dara el paquete plus gratis por un mes si cumplen puntulamente con sus pagos por cada seis meses.

De Comunicación: 

Ofreceremos nuestro servicio de internet con la mas alta tecnologia de muy buena calidad al cliente, con atencion y accesoramiento las 24 horas del dia los 365 dias del año, asi podremos estar en comunicación continua y directa con nuestros clientes.

D. Etapa del Ciclo de Vida

Nuestra empresa apenas comienza y va en buen camino en los dos años que tenemos de vida hemos logrado superar los objetivos y creando mas para poder seguir compitiendo en nuestro mercado, creemos que el ciclo de vida sera por mucho tiempo, ya que somos los pioneros de television por cable en esta frontera, para seguir viviendo nos extenedermos por todos los sectores de esta frontera y en un futuro al interior del estado.

E. Tendencias del Macroentorno

Socioculturales:

A el mercado a que estamos dirigidos es preferentemente gente de clase media, que en su casa pueda tener una videocasetera y una television lista para cable, para contar con el servicio a un precio mas modico sin la renta del aparato receptor que nosotros rentamos.

Demograficas:

La posible distribucion de nuestra red solamente podra llegar en sectores accesibles de la clase media u obrera de la ciudad, se prentende enfocar mas al lado oriente de la ciudad, donde esta creciendo y estan contruyendo nuevos fraccionamientos, sobre el poniente aun no se tiene contemplado instalar ya que carece de muchos servicios y su area esta entre lomas, esto sera mas dificil para poder abarcar ese sector de la ciudad.

Tecnologicas:

Por estar en una franja fronteriza, es facil contar con equipo de tecnologia de punta, ya que siempre podemos estar al dia y tratando de aprender de los nuevos productos, mediante conferencias que ofrecen en el vecino pais.

Competitivas:

En el mercado, contamos con competidores fuertes, como son SKY, Directv, Megaseñal y Internet de Telmex, estos competidores, ofrecen un buen servicio, pero es muy caro y en ocaciones de muy mala calidad, ya que su servicio no es muy estable, ya que por condiciones del clima, en ocaciones se pierde señal, esta es ventaja para nosotros.

F. Fortalezas y Devilidades

En Mercadeo

Consideramos que somos una empresa fuerte, ya que somo la unica de este tipo en el mercado ofreciendo dos servicio de muy buena calidad, que son el cable y el internet por cable.

Nuestra debilidad es que somo una empresa joven, que en ocaciones comete muchos errores, pero con los cuales vamos aprendiendo.

En Servicio

Nuestro servicio tiene una ventaja en cuestion de lo que es internet por cable, ya que es un servicio de alta velocidad y eso le gusta a nuestros clientes, ya que nuestros competidores no ofrecen este servicio, y lo que es telmex ofrece su servicio por  linea telefonica, lo que hace que ese servicio que ellos ofrecen sea muy lento.

La debilidad de nuestro servicio es que constantemente tenemos que actualizarlo, y estos nos genera muchos costos.

En la Gerencia.

Como somos una empresa chica, nuestra gerencia es muy pequeña, eso hace que nuestra comunicación sea constante y que todos estemos invlocrado en los proceso y siempre estemos al tanto.

G. Programas financieros

Para este progrma anual se pretende alcanzar un 20 mas de veantas que en el año pasado y cuando menos un 8% de utilidades, ya que estaremos invirtienso en equipo y personal. En los dos ultimos años tuvimos grandes perdidas por el robo de nuestra señal, aproximadamente perdimos como $800,000. Esta situacion es un problema serio ya que no estamos cuidando bien nuestros intereses. Es por eso que en este año se pretende no perder tanto dinero y cuando menos recuperar un 50% de esa cantidad.

A continuacion se muestra una tabla de los dos ultimos años, comparando las ganacias.
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Total

Utilidades

1,250,000

1,122,000

2,372,000

Perdidas Por Robo de Señal

500,000

300,000

800,000

Gastos en Equipo

200,000

200,000

400,000

Ventas

1,950,000

1,622,000

3,572,000

Total

3,900,000

3,244,000

7,144,000


II. Problemas, Oportunidades y Amenazas.

A. Problemas.

Los problemas por los cuales estamos pasando en este momento, son que nuestros propios tecnicos, estan colaborando con el robo de nuestra señal, esto esta ocacionando perdidas, notables en nuestros estados financieros.

La solucion de este problema esta en motivar mas a nuestros tecnicos y hacerlos sentir parte de nuestra empresa, que ellos son muy importantes y decirles, que todo acto irregular nos perjudica a todos, ya que no podremos salir adelante si no hacemos lo correcto.

B. Oportunidades.

Nuestas oprtunidades de ser los primeros estan en seguir extendiendo nuestra red de cable por las zonas estrategicas de esta ciudad, y aprovechar el monopolio que tenemos aquí, ya que somos los unicos.

C. Amenaza

Nuesta principal amenaza en nuestro competidor mas fuerte “Megaseñal” ya que ellos ofrecen el servicio a las zonas que nosotros no tenemos red de cable, debemos evitar que abarquen nuestra zona o donde tenemos red.

III. Objetivos


Teniendo en cuenta nuestro analisis de la situcion, tenemos ya defindos los objetivos para el proyecto anual de marketing. Nuestros principales objetivos son:

· Evitar que siga el robo de nuestra señal.

· Ser mejores que nuestra compencia mas peligrosa “Megaseñal” invadiando sus zonas de servicio, con nuestra red.

· Hacer Buenas campañas publicitarias, en sectores estrategicos donde esta la red de cable, no como antes que lo haciamos en lugares donde no habia red.

· Contratr mas personal y crear un verdadero departamento de capacitacion

· Hacer actividades para involucrar a nuestros tecnicos mas a las activades de al empresa, logrando asi sentirse importante y proteger los intereses de la misma.

IV. Calendario de Actividades

Para poder cumplir con nuestros objetivos en este plan anual de MKT, es necesario establecer en cuando realizaremos nuestras actividades durante los meses de este año.

Enero a Marzo

En este trimestre comenzaremos con las encuestas en los domicilios de nuestros clientes, estaremos checando nuestras lineas e instalciones en las casas de nuestros clientes, para detectar posibles fallas en el servicio, asi optimizaremos el tiempo para programar los cambios de red, que haremos en un futuro.

Abril a Junio

En este trimestre, lo dedicaremos a la publicidad contratando promotores para instalarlos en puntos estrategicos como, centros comerciales y supermercados para la promocion de nuestro producto y a la ves saber en que sector de la ciudad hay mas gente que desea tener cable y saber de que colonias son y si nostros lo ofrecemos en dichas colonias.

Julio a Septiembre

Ya teniendo los contratos de nuestros nuevos clientes, tendermos que contratar en este trimestre el personal necesario como son los tecnicos y capacitadores, para formar un buen equipo de instaladores. Aquí es donde los capacitadores deberan capacitar e hacer sentir  a los tecnicos miembros muy importantes para nuestra comampañia, para evitar que se roben la señal.

Octubre a Diciembre

En este ultimo trimestre, estaremos evaluando lo que ha sido nuestro programa anual, si realmente esta funcionando o hay que hacerle algunas modificaciones.

V. Evaluacion

En este plan anual de marketing, queremos corregir aquellos problemas en los que esta atravezando nuestra empresa, y mejorando aquellos servicios que estan siendo obsoletos, y que podemos corregir  inmediatamente, sin tener que gastar dinero, tambien asi en este plan podremos cumplir con nuestros objetivos mediante estrategias mas eficaces con mejores tacticas y sobre todo con una publicidad con la que lograremos conquistar a nuestros clientes y asi vencer a la copentencia.

Es por eso que a cada departamento se le asiganara una responsabilidad, para checar como vamos en las ventas, en los contratos nuevos con nuestros clientes, si por alguna razon se siguen robando señal, se creara un departamento de inspeccion para estos casos.

Cada se me hara una junta para evaluar nuestras estrategias y tacticas, tambien se abordaran ls preguntas quien es el que ha cumplido con lo programado, si alguien quiere usar otro tipo de estrategia.

ALEXEI LOPEZ MEJIA
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		Año		2000		2001		Total

		Utilidades		1,250,000		1,122,000		2,372,000

		Perdidas Por Robo de Señal		500,000		300,000		800,000

		Gastos en Equipo		200,000		200,000		400,000

		Ventas		1,950,000		1,622,000		3,572,000

		Total		3,900,000		3,244,000		7,144,000






