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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

los estudiantes, en el ejercicio de una profesidn socialmente pertinente.

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

documentados en un reporte como el presente.

Resumen

En el presente trabajo de investigacion, se describe la propuesta de desarrollo de
un modelo para showroom de la agencia de viajes “La vida en viajes” , en el que
se muestran propuestas de productos, proveedores, mercado meta, acomodo de
showroom, etc. Asi mismo se describen los procedimiento que fueron utilizados, al
igual que las herramientas que se desarrollaron para conseguir resultados

positivos para el crecimiento y funcionamiento de la estrategia planteada.

1. Introduccion
1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
A continuacion se presentaran antecedentes de la industria y de la empresa La
vida en Viajes, la cual es el escenario en el que se trabajara a lo largo de todo el
proyecto de PAP. Datos que seran de ayuda para entender el contexto del trabajo
y para comprender los temas que se presentaran a continuacion en el documento,
el cual tiene como objetivo ayudar al empresario a expandir su linea de negocio no

solo a los viajes si no a los articulos de viajes también.



La vida en viajes es una empresa dentro del sector turistico con mas de 8 afios de
experiencia en el mercado. Como agencia de viajes, promueven la comodidad de
sus clientes en cada etapa de su recorrido con ellos. Cuentan con una sucursal
fisica localizada en la plaza Ubika en Ciudad Granja, dentro del municipio de
Zapopan, donde ofrecen sus servicios como agencia y buscan expandirse con un

showroom para la venta de articulos de viajes.

En México existen alrededor de 250 companias dedicadas al turismo registradas
por el INEGI'. Al promocionar productos de viajes para su venta a través de el
showroom, La Vida en Viajes se posiciona como una de las primeras agencias en

Jalisco y México que cumplen con una funcion hibrida en la industria.

Esta agencia tiene como objetivo no so6lo vender sus servicios turisticos o
productos necesarios para el viaje, si no que busca enriquecer la experiencia de
los clientes. Facilitarles a los viajeros todas las comodidades que no encontraran
en otras agencias, para que logren disfrutar su experiencia durante todas las

etapas de su recorrido al maximo.

Ahora bien, ¢qué son las agencias de viajes?

Son empresas que se dedican profesional y comercialmente en exclusiva al
ejercicio de mediacion y/u organizacién de servicios turisticos utilizando medios
propios en la prestaciéon de los mismos. Su objetivo principal es conseguir la
satisfaccion, la fidelizacion de los clientes que demandan servicios/productos

turisticos de calidad y que cubren sus distintas necesidades y motivaciones.

Segun DENUE 2022, Agencias de Viajes y Servicios de Reservaciones registro
8,427 unidades econdmicas. Las entidades federativas con mayor numero de
unidades econdmicas fueron Jalisco (1,022), Ciudad de México (728) y
Guanajuato (643).2



1.2 Problematica u oportunidad detectada
Oportunidad de nueva linea de negocio de retail donde no se tiene experiencia ,
en la cual se espera abrir nuevos canales de venta de articulos para viajes dentro
de las instalaciones de la agencia de viajes, asi mismo venta online y ademas

aumentar su presencia en redes sociales

1.3 Objetivo general
Desarrollo de propuesta de modelo para la creacion del showroom de la vida en
viajes, donde se encuentre una variedad de productos que faciliten y den
comodidad a los viajeros durante todas las etapas de su experiencia, desde antes
de comenzar su recorrido, hasta articulos que puedan mostrar a sus amigos como

recuerdos de sus memorias creadas en el viaje.

1.4 Objetivos especificos

Con el propésito de cumplir nuestro objetivo principal, realizamos una
segmentacion de areas donde encontramos una oportunidad de crecimiento en el
desarrollo del showroom. Para cada una de ellas encontramos un objetivo

especifico que nos permitiria alcanzar con mayor facilidad la meta global.

El primer objetivo que planteamos fue realizar un listado de productos que
pensamos que pudieran tener un impacto positivo en las ventas del showroom.
Para la seleccion de productos del catalogo nos apoyamos en investigaciones de
tendencias de articulos de viaje del 2023 y de los productos ofrecidos por la

competencia.

En una segunda instancia, nos enfocamos en la busqueda de proveedores para
dichos productos. Visitando varios sitios web donde encontraramos los productos
propuestos en el catalogo de tendencias, logramos rastrear a los posibles

proveedores para que abastecieran el showroom con sus articulos.



Una vez logrando estos dos primeros objetivos, comenzamos con el desarrollo de
la estrategia para la venta en el showroom. A partir de un analisis de la
competencia y de los acomodos en sus tiendas, observados por medio de la
estrategia “mystery shopper”, realizar una guia sobre los aspectos a tomar en

consideracion para el display de la tienda.

Ademas, realizamos un manual sobre la psicologia del consumidor, tomando en
cuenta aspectos fundamentales para la experiencia de venta, tales como la

iluminacion y la colorimetria que invite al consumidor a realizar una compra.

Para finalizar, pusimos los resultados encontrados en practica, por medio de la
creacion de diversas propuestas para los acomodos de los anaqueles.
Observamos el comportamiento de los clientes ante este acomodo por medio de
una observacion dentro del showroom existente y el uso de tecnologia del

eye-tracking en el Q-retail de la facultad.

El dltimo objetivo especifico se concentra en el area de la comunicacion dentro de
los medios tecnolégicos sociales. Para conseguir un mayor alcance a nuestro
publico meta, construimos una estrategia de redes sociales basada en el arquetipo
de la marca y aquello que La Vida en Viajes representa. Preparamos la guia de
redes sociales de manera que cualquier nuevo colaborador de la empresa pueda
guiarse bajo los lineamientos planteados por el equipo para mantener un storyline
dentro de las publicaciones y asi crear un sentido de comunidad entre los

seguidores y nuestras redes sociales.

2. Planeacion y seguimiento del proyecto
Existe un plan de seguimiento a aplicar para poder entregar los datos recopilados
y la aplicacion de las herramientas utilizadas en la informacion del documento, por
lo que se divide en fases para una mejor organizacion y comprension. El
seguimiento es esencial para saber si lo investigado es correcto. Dentro de la

parte de la planeacién cada actividad estuvo organizada y realizada con un orden.



A continuacién se muestra la estrategia utilizada en este proyecto dividida en

fases:

Fase 1. Recopilacion de informacion

En esta fase se plantea principalmente junto con el empresario la informacion que
se requiere para empezar el proyecto, en este caso la lista de los posibles
proveedores del showroom que ya se tenia, los productos a mostrar en el mismo
showroom y la industria y sector en la que se encuentra la agencia, asimismo
informacion adicional que se tuviera para poder mejorar el contenido de la

estrategia.

Fase 2. Aplicacion de herramientas
En esta fase se plantean varias herramientas y se aplican. Herramientas como

buyer persona, mystery shopper, Qretail y neuromarketing.

Fase 3. Propuesta del equipo

Proponer la estrategia creacion y comercializacion de articulos de viaje para un
showroom dentro de agencia de viajes con elementos como: acomodo de
articulos, articulos en tendencia, proveedores y estudio de neuromarketing con

posibles compradores.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

Para la organizacién y buen funcionamiento del trabajo a realizar se programaron
las actividades en un cronograma con los trabajos que se entregaran en tiempo y
forma y la organizacién sea mucho mas sencilla. Se dividid en dias por semana de
lunes a jueves. Para las actividades se trabajé en equipo con dos actividades por

semana.



Imagen #1. Cronograma

ACTIVIDADES UNIC
[ 5| 1| 15| 19| 20| 21| 22| 28] 27 28] as

Catalogo de
productos

Andlisis de la
competencia y del
mercado

Mercado Mata

Tendencias

Encontrar
proveedoras

Scouting en fuentes
sacundarias

Psicologla dal
consumidor

Manual RRSS

Estrategia para
vanta en showroom

Q-Ratall

Comunicacién para
redes sociales

Fuente: Elaboracion Propia

Imagen #2. Cronograma 2.

ACTIVIDADES

Identidad de marca

Catdlogo de fotos de
les productos

Prasencia en redes

Neuromarketing

Fuente: Elaboracion propia.



Recursos necesarios:

e Humanos: Equipo de PAP ITESO, asesores ITESO: Carolina Gallegos asesora
PAP CEDECOM, Andres Morales asesor en Neuromarketing, Luz del Carmen
asesora en disefo, Carlos Carballar personal biblioteca ITESO apoyo en
busqueda en fuentes secundarias y sujetos random para estudio de

neuromarketing.

e Econdmicos: Transporte, Equipamiento de eye tracking, llustrador para disefio,

Lona para estudio, Luces Led, Productos en venta de La Vida en Viajes.

e Tecnoldgicos: Equipo de computo para hacer investigaciones en fuentes
secundarias, Equipo de Neuromarketing, Celulares para la toma de evidencia y

fotografia.

e Tiempos: Visitas a los diferentes puntos de venta de articulos de viaje de la
competencia directa e indirecta y tiempo para poder hacer el analisis de toda la

informacion obtenida.

e Fechas previstas: reunién y/o asesorias del equipo con profesores y con el
personal de manejo de informacién en la biblioteca del Iteso, o bien con el
empresario durante el desarrollo del Proyecto, establecidas a lo largo del

semestre.

2.3 Productos y entregables
a. Catalogo de productos
- Reporte del analisis de competencia (directa e indirecta)
- 4 perfiles de compradores ideales

- Lista de los 15 productos en tendencia en el 2023

b. Encontrar proveedores

- Lista de posibles proveedores para los productos del showroom

c. Estrategia para venta en showroom



- Manual de la psicologia del proveedor

- Reporte y evidencias del Q retail

d. Comunicacién para redes sociales

- Manual para la identidad de marca y uso de redes sociales
- Catélogo de fotos de los productos en stock

- Manual para estrategia en redes

- Reporte de los resultados de neuromarketing

3. Desarrollo

3.1 Sustento teorico
Para el desarrollo del proyecto y su mejor comprension es necesario explicar
algunos conceptos que se desarrollaron a lo largo del trabajo que serviran para

comprender mejor el documento.

Para comenzar el proyecto se basa en el desarrollo de un showroom para la
agencia, pero ¢Qué es un shoowroom? El modelo de showroom de productos ha
sido muy popular en distintas industrias ya que los clientes pueden probar y
examinar los productos mientras la compra final usualmente se realiza en linea.
Este modelo le da la oportunidad a los compradores de interactuar con los

distintos productos de manera interactiva y real. (Hutzler, J. 2021)

También el concepto material POP es importante en este proyecto ya que el
showroom es un punto de venta importante para la vida en viajes. El material POP
son siglas en inglés para «Point of Purchase» que su traduccién al espafiol seria
«Punto de compra». Esto hace referencia a todos los regalos entregados o
colocados en el punto de venta para lograr que el consumidor se sienta atraido
hacia la marca o el producto que se esta promocionando. Por supuesto el fin

ultimo siempre es lograr que el consumidor compre mas. (Fraga, 2017)

Englobando los objetivos de nuestra investigacion y las estrategias que vamos a

incorporar, decidimos optar por el laboratorio Q-Retail de nuestra universidad el
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cual es un espacio donde los alumnos pueden modificar su ambientaciéon tomando
coémo referencia la iluminacidon, acomodo y distribucion de productos en

anaqueles, aromas, recorrido, etc.

El proceso eye tracking el cual su traduccion oficial es “seguimiento de 0jo”, se
refiere al proceso que mide los movimientos oculares para determinar dénde esta
mirando una persona, qué esta mirando y durante cuanto tiempo presta atencion a
un lugar en particular. El cual es utilizado en el proyecto en la seccién de

simulacién de retail y en la estrategia de las redes sociales. (Coppola, 2023)

El neuromarketing es una disciplina que combina los principios y metodologias
de la neurociencia con el marketing para comprender como los procesos
cerebrales y emocionales de los consumidores influyen en sus decisiones de

compra y comportamiento hacia las marcas y productos. (Pursell, 2023)

La estrategia en redes sirve como un plan especifico sobre el tipo de contenido
que se utilizara para las diversas redes sociales, con el propédsito de que cada una
alcance a su publico meta y se adecue a los gustos de los mismos. Desde la gama
de colores que se utilizaran, respaldados por investigaciones sobre colorimetria,
layout de las diferentes redes sociales y el catalogo de contenido que se utilizara
en cada una, son distintas herramientas que permiten aprovechar los distintos

recursos de las diversas redes sociales.

Dentro de la estrategia en redes contamos con la herramienta del catalogo de
contenido, en la cual se designan diversos tipos de publicaciones para cada una
de las redes sociales, dependiendo de la demanda de contenido de cada una de
ellas. Publicaciones como: product shot, que consiste en mostrar una foto donde
el objeto central y casi unico sea el producto en venta; stop motion, que se utiliza
para llamar la atencion del usuario a través de un estimulo visual por medio de la
repeticion de diversas fotos en movimiento que dan la sensacion de que el objeto
se mueve solo; trends, que consiste en utilizar las modas dentro de las redes

sociales, como el uso de un audio en tendencia o algun formato especifico en el
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que se muestran los productos, son herramientas que se especifican dentro del

catalogo de contenido.

La nocién del arquetipo consiste en encontrar el perfil de la empresa dependiendo
de sus valores, ideales, identidad y personalidad de marca, con el fin de
implementarlo dentro del storytelling de las redes de la empresa. En el caso de la
vida en viajes nos encontramos con el arquetipo explorador, que se define por

tener un espiritu libre, aventurero y siempre en busqueda de nuevas aventuras.

El Storytelling funciona como el hilo narrativo de las redes sociales de la
empresa. Es decir, funciona como la historia detras del producto. Es la
herramienta que invita al consumidor a sentirse identificado con la marca en un

nivel mas personal.

El concepto de Layout dentro de las redes sociales puede asociarse al acomodo
visual y estratégico del contenido publicado. En este se busca realizar un disefio

que prioriza la belleza estética y el storytelling de la marca.

La estrategia de seleccion de proveedores que utilizamos fue el procedimiento
para determinar qué empresas se ajustan mejor a las necesidades de la empresa
para proveer los bienes que se necesitaran y para eso se realiza una busqueda de
proveedores, encontrar proveedores para posteriormente asegurarnos que estén
cualificados y finalmente que sean evaluados para como se menciond
anteriormente sean los correctos para proveedor los bienes y servicios a la

empresa. (Martorell, S. s. f.)

La forma en que se ilumina un espacio y productos dentro de una tienda puede
alterar cémo lo percibimos, resaltando o minimizando diferentes elementos. La
iluminacion desempefia un papel esencial dentro del recorrido del consumidor
dentro de una tienda, guiando la forma en que nos movemos. Ademas, la
iluminacion tiene el poder de despertar nuestros sentidos y transportarnos a
lugares, momentos 0 sensaciones que despiertan emociones Yy recuerdos.
(Seggiario, 2019)
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Algo fundamental en este proyecto es la estrategia de comercializacién que se
implement6 dentro del showroom, la cual se define como un plan integral que las
empresas utilizan para introducir un nuevo producto en el mercado. Disefiada para
mitigar el riesgo inherente a la introduccion de un nuevo producto, una tipica
estrategia de comercializacién incluye perfiles de mercado objetivo, un plan de

marketing y una estrategia concreta de ventas y distribucion.(Coursera, 2023)

La psicologia del consumidor es una rama de la psicologia que se centra en
estudiar como los clientes toman decisiones de compra, como se comportan como
consumidores y como se ven influenciados por factores psicolégicos en su

relacion con los productos, marcas y servicios.

La psicologia del consumidor se basa en la idea de que los consumidores no
toman decisiones de compra de manera puramente racional, sino que estan
influenciados por una variedad de factores psicolégicos, como las emociones, las
percepciones, las actitudes, las motivaciones y los procesos cognitivos. (Terreros,
2022)

3.2Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados
A continuacion se presentaran todos los trabajos hechos a lo largo de todo el
proyecto, los cuales fueron organizados cada semana en un cronograma para
mantener el orden de todas las actividades y tener una mejor organizacién en la
divisién del trabajo. Se enlistan por orden de realizacién con una explicacion y el
contenido completo de cada actividad. Todas las evidencias fueron realizadas por
los miembros del equipo con informacién de fuentes secundarias y proporcionada

por el empresario.

Entrevista inicial con empresario

Se realizé una entrevista con el empresario para conocer sobre la empresa, las
instalaciones, un poco de la operacion y para detectar las necesidades de la
empresa para poder trabajar en ello. La entrevista fue cara a cara en la sucursal

de La vida en Viajes ubicada en plaza Ubika en Ciudad Granja, Zapopan en donde
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hubo presentaciones personales y una lista de objetivos a seguir para comenzar el

proyecto y cumplir las necesidades del negocio.

Propuesta de Proyecto

Dentro de la propuesta del proyecto se encuentran los antecedentes de la
empresa, los objetivos y la metodologia que se va a seguir durante el periodo del
proyecto. La propuesta fue necesaria para poder tener un acuerdo claro con el
empresario y saber qué era lo que se tenia que realizar, para conocer la empresa

y establecer objetivos y la manera en la que se iban a cumplir.

Presentacion inicial

La vida en viajes

1. Planteamiento del problema

a. La vida en viajes busca expandir su proyecto a través de la creacion
de un showroom donde ofrezcan productos que brinden a sus

clientes una experiencia completa de sus viajes.

2. Objetivo general: Se encuentra en el capitulo 1.3 de este mismo documento

3. Objetivos especificos: Se encuentra en el capitulo 1.4 de este mismo

documento

4. Metodologia de cada obijetivo:
a. Catéalogo de productos:
- Analisis de la competencia
- Buyer persona

- Tendencias

b. Encontrar proveedores
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- Scouting en fuentes secundarias

c. Estrategia para venta en showroom
- Psicologia del consumidor
- Qretall

d. Comunicacién para redes sociales
- ldentidad de marca
- Catélogo de fotos de los productos
- Estrategia en redes

- Neuromarketing

5.Cronograma: El cual se encuentra adjunto en el capitulo 2.2 de este

mismo documento.

6.Entregables : Se encuentran en el capitulo 2.3 de este mismo documento.

Catalogo de productos
Se realiz6 una propuesta de productos en forma de lista dividida en el antes,
durante y después del viaje. Productos los cuales son esenciales para viajar de

manera mas comoda y sencilla, la lista se muestra a continuacion:

Kit personalizados (propuesta)

Kit para el avién:
e Antifaz
e melatonina
e cepillo de dientes,

e Pasta,
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e Cojin para el cuello,
e Pastilla para el mareo

e Pantuflas.

Kit de viaje mujer:
e Jabon
e shampoo
e acondicionador
e crema para el cuerpo
e peine
e pasta de dientes
e cepillo de dientes
e cepillo para cabello
e hilo dental

e Corta unas

Kit de viaje hombre:
e Jabon
e Shampoo
e Rastrillo
e Espuma para afeitar
e Sobre gel

e Desodorante

Catalogo de productos:

1. Antes del viaje:

Maleta grande

Maleta carry on

Back pack



Cangurera

Portapasaporte

Adaptadores para la luz
Portatrajes

Bolsas que desinflan la ropa
Agendas para planear tu viaje
Plumas

Botiquin con medicamentos
Candados

Fundas para las maletas
Distintivos de maletas

Tarjeta con datos por perdida
Ganchitos con maletas
Separadores para dentro de la maleta
Tote bags

Bascula

Maleta desplegable

Porta documentos

. Durante:

Bateria recargable

Billetera secreta

Modem de internet

Kit de viaje hombre y mujer
Camaras analogas

Camara instantanea

Paquetes de camara instantanea
Termos apachurrables

Audifonos
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- Tapones para los oidos
- Almohada avioénica

- Pantuflas

3. Después:

- Mapas

- Tazas

- Albumes de fotos

- Playeras

- Termos

- Llaveros

- Libros de destinos

- Guias de viajes

- Mapas de decoracion

- Mapas rascadores de paises visitados

Analisis de la competencia y del mercado

Para el analisis de la competencia y del mercado se realiz6 un Mystery Shopper
en diferentes tiendas competencia directa e indirecta de La Vida en Viajes. En las
cuales se identificaron distintos elementos como : precios, acomodos, ubicacién,

mercado, articulos, marcas, etc.

La empresa se puede comparar con competencia directa e indirecta. Es necesario
analizar esta competencia para saber su estrategia de ventas, los productos mas
vendidos, el acomodo de la tienda, interaccién con los clientes, etc. (Mystery

shopper)
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Competencia directa: Mundojoven

Competencia indirecta: Liverpool, Palacio de Hierro, Miniso, Samsonite

Guia Mistery Shopper

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de Tienda

Liverpool

Domicilio

Plaza Andares y Gran Plaza

Clasificacion del lugar: Tienda de especialidad, Tienda Departamental (X)

Caracteristicas Generales

1.-Clasificacion Venta

de productos

Cuidado Personal, Electronicos, Articulos de viaje,

Souvenirs, Decoracién inmobiliaria, mochilas/maletas.

2.-Tipo de productos

Maletas, Mochilas, articulos de viaje

3.- Marcas

Cloe, Totto, Travel Blue, Mobility, Nautica, It, Travel
Spa.

4 -Precios

- Maletas chicas: $2,500-$6,000

- Maletas grandes: $4,000-$9,000
- Mochilas: $500-$3,000

- Articulos de viaje: $100-$500

5.- Tipo de clientes mas

importantes

Hombres y mujeres de 20 a 60 anos. Clase A/By C+

6.-Tamano del local

Grande

7.-Horario y horas pico

Horario: 11 am-9 pm

Hora pico: Después de las 5 pm

CARACTERISTICAS DE PROMOCION Y COMUNICACION

8.- Se anuncian en algun medio Si (X) No ()
publicitario:
9.-Cual Radio. espectaculares y television

10.-Forma de promocionarse

y facebook)

Publicidad en redes sociales (instagram
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PUBLICO

11. Jovenes 20 a 25 afios (X)
Edad Adulto Contemporaneo 26 a 45 afios (X)
Mayores de 46 (X)

12. El espacio asignado a la agencia de viajes dentro de la tienda
Observ | departamental estd muy separado de los articulos de viaje, maletas y

acione | mochilas.

S - Liverpool Andares: La agencia esta a lado de blancos y los lentes

de sol.
- Liverpool Gran Plaza: La agencia esta en el tercer piso por fuera
de Liverpool a lado del departamento de ropa de deportes de

hombre.

Guia Mistery Shopper

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de Tienda Palacio de Hierro

Domicilio Plaza Andares

Clasificacion del lugar: Tienda de especialidad () Tienda Departamental (X)

Caracteristicas Generales

1.-Clasificacion Venta Cuidado Personal, Electronicos, Articulos de viaje,

de productos Souvenirs, Decoracién inmobiliaria, mochilas/maletas.
2.-Tipo de productos Maletas, Mochilas, Articulos de viaje

3.-Marcas Cloe, Totto, Travel Blue, Mobility

4 .-Precios - Maletas chicas: $2,500-$6,000

- Maletas grandes: $4,000-$9,000
- Mochilas: $500-$3,000
- Atrticulos de viaje: $100-$500

5.- Tipo de clientes mas | Hombres y mujeres de 20 a 60 anos. Clase A/By C+

importantes
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6.-Tamano del local Grande

7.-Horario y horas pico | 10:00am -8:00pm

CARACTERISTICAS DE PROMOCION Y COMUNICACION

7.- Se anuncian en algun medio Si () No (X)

publicitario:

8.-Cual y desde cuando -

9.-Forma de promocionarse -

PUBLICO

10.
Edad

Jovenes 20 a 25 afios ( X))

Adulto Contemporaneo 26 a 45 afios (X)

Mayores de 46 (X )

El espacio asignado a la agencia de viajes dentro de la tienda departamental esta

en frente de los articulos de viaje

La agencia esta en el mismo pasillo que las maletas y accesorios de viaje.
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Guia Mistery Shopper

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de Tienda

Mundo Joven Providencia

Domicilio

Av. Rubén Dario 1237, Providencia, 44630

Guadalajara, Jal.

Clasificacion del lugar: Tienda de especialidad, Tienda Departamental (X)

Caracteristicas Generales

1.-Clasificacion Venta

de productos

Cuidado Personal, Electronicos, Articulos de viaje,

Souvenirs, Decoracién inmobiliaria, mochilas/maletas.

2.-Tipo de productos

Maletas, Mochilas, Candados, Almohada para avion,

Cartera de seguridad.

3. Marcas

Totto, Travelon, Cabeau.

4 -Precios

5.- Tipo de clientes mas

importantes

Mujeres entre 30-50 afios, Familias, Parejas Jovenes,

Estudiantes.

6.-Tamano del local

Chico

7.-Horario y horas pico

10:00am- 8:00pm.

CARACTERISTICAS DE PROMOCION Y COMUNICACION

7.- Se anuncian en algun medio Si() No (X)

publicitario:

8.-Cual y desde cuando

9.-Forma de promocionarse -

PUBLICO

10. Jévenes 20 a 25 afos (X)
Edad | Adulto Contemporaneo 26 a 45 afios (X)

Mayores de 46 (X)

Describir el publico observado en el lugar al momento de hacer el mystery.

Identificar perfil del consumidor y observaciones generales del lugar.
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En la agencia se encontraban dos mujeres planeando un viaje de edades

distintas como entre 35-50 anos. La tienda esta ubicada en una avenida muy

transitada como Ruben Dario se encuentra en una plaza con muchos

establecimientos alrededor como restaurantes, ufias,tiendas de ropa, cafeés,

joyeria y supermercados. Esta ubicado a lado del local todo para sus pies y el

restaurante cuarto de kilo. El lugar no es tan grande, entras a la tienda y a la

derecha se encuentran los articulos de viaje y de lado izquierdo los mostradores

para atender a las personas. Los articulos estan colocados en racks, uno de

mochilas y otro con los articulos pequefios como candados, cangureras y cojines.

Las maletas estan colocadas en el suelo debajo de los racks.

Guia Mistery Shopper

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de Tienda

Sears / Sanborns

Domicilio

La Gran Plaza

Clasificacion del lugar: Tienda de especialidad ( ) Tienda Departamental (X)

Caracteristicas Generales

1.-Clasificacion Venta

de productos

Cuidado Personal, Electronicos, Articulos de viaje,
Souvenirs, Decoracién inmobiliaria, mochilas/maletas,

farmacéutica.

2.-Tipo de productos

Productos de higiene y cuidado de piel, cuidado
corporal, maletas, candados, mascarillas, miniaturas,

adaptadores de corriente, libros, kit de pantuflas,
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antifaz, almohada para avion y tapones para oidos,

carteras, mochilas.

3.Marcas Mobo, guess, kenneth, peak tour, nivea, neutrogena.

4 -Precios -

5.- Tipo de clientes mas | hombres y mujeres entre 20 - 60. Clase A/B

importantes

6.-Tamano del local Mediano

7.-Horario y horas pico | 14:00 - 15:00

CARACTERISTICAS DE PROMOCION Y COMUNICACION

8.- Se anuncian en algun medio Si

publicitario:

9.-Cual y desde cuando Instagram y facebook.

10.-Forma de promocionarse Tele, Radio y espectaculares.
PUBLICO

11. Mujeres entre 40 y 50 afios con sus hijos entre 10 y 17 anos.

Edad

En esta ubicacion nos encontramos mayormente con grupos pequefnos y familias.
Muy pocos compradores solitarios. El lugar estaba acomodado por racks de
diversas indoles. En una parte estaban las maletas, mochilas y candados, junto
con otros accesorios de viaje. En medio estaban las miniaturas, varios kits ya
armados para el viajero, junto a ellos tenian todos los articulos de cuidado

corporal y farmacéutica y por ultimo casi en la salida los racks con libros.
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Mercado Meta
También fue necesario dividir el mercado en cuatro perfiles distintos para poder
hacer un trabajo mas especifico . Perfiles que se investigaron con ciertos datos

como datos demograficos,educacion,ingresos y rasgos de personalidad.

1. Viajeros frecuentes:
Estos individuos que viajan regularmente pueden necesitar productos como
maletas duraderas, accesorios de viaje, adaptadores de enchufe, articulos de
higiene personal en tamafo de viaje, entre otros. También pueden estar

interesados en souvenirs para coleccionar o regalar.

Datos demograficos: principalmente personas que viven en la Zona

Metropolitana de Guadalajara.

Edad: Los viajeros frecuentes pueden abarcar una amplia gama de edades, pero
tienden a estar en el rango de 25 a 65 anos. Este grupo de edad se encuentra en
una etapa de la vida en la que tienen mas flexibilidad para viajar debido a sus

responsabilidades laborales y personales.

Educacion: Licenciatura

Ingresos y situacion laboral: clase econémica A/B. Deben tener un trabajo que
les permita viajar, pudiera ser en linea o un trabajo que se pueda llevar a cabo

remotamente.

Rasgos de personalidad: aventureros, gusto por conocer nuevos lugares o
culturas, personas de mente abierta, les gusta estar en movimiento y viajar
practicamente, les gusta ahorrar en sus viajes para poder viajar a mas lugares,

pueden estar dispuestos a renunciar a ciertas comodidades para bajar el
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presupuesto de sus viajes, les gusta ser activos, no les gusta sentirse encerrados,

no les gusta perder el tiempo.

2. Turistas y viajeros ocasionales:
Este segmento incluye a personas que no viajan con tanta frecuencia, pero que
necesitan articulos basicos para su viaje, como maletas, bolsos de viaje, candados
de seguridad, almohadas de viaje, kits de primeros auxilios portatiles, guias de
viaje, entre otros. También pueden estar interesados en adquirir souvenirs como

recuerdos de su experiencia.

Datos demograficos: principalmente personas que viven en la Zona

Metropolitana de Guadalajara.

Edad: Los viajeros frecuentes pueden abarcar una amplia gama de edades, pero
tienden a estar en el rango de 25 a 54 afnos. Este grupo de edad se encuentra en
una etapa de la vida en la que tienen mas flexibilidad para viajar debido a sus

responsabilidades laborales y personales.

Educacion: Licenciatura

Ingresos y situaciéon laboral: Clase econémica A/B C+. Deben tener un trabajo
que les permita viajar, pudiera ser en linea o un trabajo que se pueda llevar a cabo

remotamente.

Rasgos de personalidad: gente que le gusta viajar y conocer, pero no tiene
tantas oportunidades de hacerlo. Buscan los viajes a manera de descanso de la
realidad y para distraerse de su cotidianidad, probablemente no lleven mucha
carga de trabajo a sus viajes y lo que buscan es disfrutar. Les gusta viajar
comodamente y tienen un presupuesto mas elevado para un viaje en especifico.
No les gusta estar estresados durante el viaje y quieren todo facil y prefieren dejar

que alguien se organice por ellos.
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3. Familias:
Las familias que viajan pueden necesitar una variedad de articulos para hacer que
el viaje sea mas comodo y conveniente, como carriolas plegables, mochilas para
llevar a los nifios, asientos de seguridad para automoviles, juguetes de viaje, kits
de entretenimiento, entre otros. Ademas, pueden estar interesadas en comprar

souvenirs que sean apropiados para todas las edades.

Datos demograficos: principalmente personas que viven en la Zona

Metropolitana de Guadalajara.

Edad: Los viajeros frecuentes pueden abarcar una amplia gama de edades, pero
tienden a estar en el rango de 30 a 54 anos. Este grupo de edad se encuentra en
una etapa de la vida en la que acostumbran realizar viajes en grupo, ya que su

estilo de vida es compartido.

Educacion: Licenciatura

Ingresos y situacion laboral: Clase econémica A/B C+. Deben tener un trabajo
que les permita viajar, pudiera ser en linea o un trabajo que se pueda llevar a cabo

remotamente.

Rasgos de personalidad: El viajero en familia valora pasar tiempo de calidad con
su familia y considera que los viajes son una oportunidad para fortalecer los lazos
familiares. Buscan destinos y actividades que sean adecuadas para todas las

edades y que puedan disfrutar juntos como familia.
4. Viajeros de lujo

Este segmento busca articulos de viaje de alta gama que ofrecen estilo y

exclusividad. Estaran interesados en marcas de lujo y productos premium como
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maletas de disefio, accesorios de cuero de alta calidad, joyeria de viaje, entre

otros.

Datos demograficos: principalmente personas que viven en la Zona

Metropolitana de Guadalajara.

Edad: Los viajeros frecuentes pueden abarcar una amplia gama de edades, pero
tienden a estar en el rango de 40 a 70 anos. Este grupo de edad se encuentra en
una etapa de la vida en la que tienen la oportunidad de utilizar los recursos que
han adquirido a lo largo de su vida, esto para proporcionarse una calidad mas alta

de viaje.

Educacion: Licenciatura

Ingresos y situacién laboral: Clase econdmica A/B. Deben tener un trabajo que
les permita viajar, pudiera ser en linea o un trabajo que se pueda llevar a cabo

remotamente.

Rasgos de personalidad: Los viajeros de lujo buscan experiencias unicas y
exclusivas que no estan al alcance de todos. Prefieren destinos menos
frecuentados, alojamientos boutique de lujo, servicios personalizados y actividades

privadas que les brinden una sensacion de exclusividad y privacidad.

Es fundamental que la agencia de viajes identifique a su mercado meta especifico
y adapte su inventario de productos y promociones en consecuencia. También es
importante considerar aspectos como la ubicacién de la agencia y los destinos
populares entre sus clientes potenciales para ofrecer productos que sean

relevantes y atractivos para ellos.
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Tendencias

Se realizé una busqueda en fuentes secundarias y analizando a la competencia en
la que se buscaron productos que estuvieran en tendencia este 2023 para todos
los viajeros. Productos que hicieran mas facil el viaje del turista.La lista de
tendencias del peridoco online The New York Times indica que lo que quieren los
viajeros en estos dias es viajar comodo y sin preocupaciones, hacer el viaje mas
‘ligero” en cuestion de practicidad por lo que ellos recomiendan los siguientes

productos para tener un viaje mas placentero.

Etiquetas en el equipaje, para evitar malos ratos con la pérdida de equipaje.
Bolsas de compresién de aire, para reducir el volumen de las pertenencias en la
maleta y que quepan mas cosas. Bolsas con apartados para guardar la ropa de
forma mas organizada dentro de la maleta y asi tener todo identificado y mas

organizado.

Busqueda de proveedores

Se hizo una busqueda en fuentes terciarias sobre las empresas que comercializan
o fabrican los articulos y productos requeridos para hacer de un viaje una
experiencia mas placentera, en donde en esa busqueda se destaco a los mejor
posicionados para ser proveedores potenciales y como se puede observar en la
siguiente tabla, los proveedores o empresas contactadas fueron las marcadas en

color amairillo.

PROVEEDO
R LINK

https://es.aliexpress.com/w/wholesale-articulos-de-viaje.html?catld
ALI-EXPRES |=0&initiative_id=SB_20230530150724&SearchText=articulos+de+v
S iaje&spm=a2g00.home.1000002.0

PROMO https://www.promobajio.mx/
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https://www.promobajio.mx/

BAJIO

ARTICULOS

PROMOCIO

NALES https://articulospromocionalesenmexico.com/14-articulos-de-viaje-p
MEXICO romocionales#/page-2

PRIVILEGGI

O https://www.privileggio.mx/collections/articulos-para-viaje

https://www.travel-blue.com.mx/?qgclid=CjiwKCAjwvdajBhBEEiwAe

TRAVEL Mh1U4PZP3K5IECHYywUOfSH5gvWfAvVAkNLUIKc--UZc3CjbNNA
BLUE GJVzP6BoCms4QAvD BwE

https://www.nivea.es/consejos/estilo-de-vida/cosmeticos-tamano-vi
NIVEA aje

STARTRAVE

L https://www.startravel.mx/startravel-regla-accesorios-de-viaje
TOTTO https://mx.totto.com/viaje?0O=0rderByBestDiscountDESC
AMAZON

BUSINESS |https://www.amazon.es/business/reqister/org/landing?ie=UTF8

SAHUAYO https://www.sahuayo.com.mx/division.php?division=2

CLOE https://www.cloe.com.mx/accesorios-de-viaje

MC CARTHY |https://mccarthy.com.mx/product-category/equipaje/

PACIFICA https://mipacifica.com/productosPacifica

Scouting en fuentes secundarias

Se realizaron busquedas en las bases de datos a las que como alumnos del Iteso
tenemos acceso y en esas busqueda de di6é cuenta que el nicho de la industria o
del mercado en el que se esta o se estara incluyendo “La Vida en Viajes” no existe
tal cual en las bases de datos nacionales (INEGI, entre otras) y tampoco en los

repositorios a los cuales tuvieron acceso.
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https://mipacifica.com/productosPacifica

Por lo tanto las busquedas en las fuentes secundarias acerca del sector o nicho al
que pertenece “La Vida en Viajes” se tuvieron que hacer buscando nichos vy
sectores que si existen y que se asemejan al nicho o sector al cual se va a
pertenecer y se hicieron buscando su competencia como agencias de viajes,
tiendas departamentales, etc., y también en el sector general de turismos y ocio.
Asimismo se llegd a la conclusion de que “La Vida en Viajes” seria de las
empresas pioneras en ofrecer este nuevo sector y este nuevo modelo de negocio

hacia el publico.

Psicologia del consumidor

Se realizé una investigacion acerca de los factores que influyen o que pueden
influir en la toma de decisiones de compra de individuos, grupos y empresas en
articulos requeridos para en el proceso de viajar (antes, durante y después del

viaje), en que los resultados fueron los siguientes:

e Motivaciones

- Les atrae el disefio y la estética del producto.

- El producto le ayuda a aliviar la ansiedad.

- Usan un producto o servicio para mejorar o fortalecer su marca personal.
- Por diversion.

- Porque tienen una conexion social con tu producto

e Percepcidn
- Orgullo de propiedad

- Estatus

e Actitudes y creencias

- Atencién o foco de la concentraciéon del consumidor

e Proceso de toma de decisiones

- tiempo
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Billetera
Conexioén

Costo-beneficio

Influencias sociales
redes sociales
¢ Lo tienen mas personas?

Popularidad del servicio

Experiencias y aprendizajes

Nuevas practicas

Quieren sentirse equipados

Tienda como guia

El comportamiento de uso o consumo final de los bienes y servicios
adquiridos por uno mismo o por terceras personas.

La experiencia que tienen una vez que usaron el producto y

recomendaciones externas

Factores situacionales
Situacion de compra
Ofertas de mercado
Cercania

Disponibilidad y precio, descuentos

Los factores internos y externos al individuo que influyen en el proceso de
compra, asi como en el uso o consumo del producto adquirido.
compras de panico

Pertenencia social

Necesidades y deseos
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Articulos necesarios para organizar tu viaje
Articulos que aumentan la comodidad dentro del viaje

Deseo de recordar y hacer memorias del viaje

Personalidad
mercado meta

Tipo de viajero

Experiencias pasadas

Articulos de viaje de calidad que amenizan el viaje

Actitudes hacia el riesgo
ansiedad de compra (ultimos productos en la caja)
Crear sentimiento de necesidad

Fear of missing out

Manual RRSS

Se cre6 un manual de redes sociales para que cualquier persona dentro de la

empresa pueda operar las redes de la misma manera, para que haya una

homogeneidad en todos los contenidos publicados y para que haya un buen

funcionamiento dentro de cada red social. El manual se muestra a continuacion.

Manual de Gestién de RRSS
Imagen #3. Logotipo
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Nosotros:

La vida en viajes es una empresa dentro del sector turistico con mas de 8 afos de
experiencia en el mercado. Como agencia de viajes, promueven la comodidad de
sus clientes en cada etapa de su recorrido con ellos. Cuentan con una sucursal
fisica localizada en la plaza Ubika en Ciudad Granja, dentro del municipio de
Zapopan, donde ofrecen sus servicios como agencia y buscan expandirse con un

showroom para la venta de articulos de viajes.

Publico objetivo:

El publico objetivo de una agencia de viajes puede variar dependiendo de los
servicios que ofrece y su enfoque especifico. A continuacién, se presentan los
mercados meta de la empresa; Viajeros frecuentes, Turistas y viajeros

ocasionales, Familias, Viajeros de lujo.

RRSS:

Facebook: El uso de esta red social nos va a permitir tener presencia en grupos
de interés para poder compartir contenido de valor y captacion de nuevos clientes,
ademas de poder captar leads generados por campafas publicitarias para generar

citas en las sucursales. (Edades: 20 - 65)

Instagram: El objetivo de esta red social es mostrar videos informativos sobre
como tener un mejor cuidado fisico a la hora de hacer ejercicio, momentos

importantes de la empresa, videos de satisfaccidn del cliente. (Edades: 20 - 45)

LINK A REDES SOCIALES

e https://www.facebook.com/la.vidaenviajes/?locale=es LA

e https://www.instagram.com/la.vidaenviajes/

Medidas generales
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e Correcto uso de los signos de puntuacion, interrogacion y exclamacion.

e Correcta construccion de los enunciados, tratando de ser claros y directos.

e En la medida de lo posible evitar temas controversiales relacionados a la
raza, la religion, la politica o la sexualidad.

e Citar correctamente entrecomillado frases o titulares escritos por otros.

e En caso de que lo escrito sea un tema complejo, también adjuntar una
fuente en la que se pueda encontrar mas informacion.

e Usar fuentes publicas y entendibles como Open sans o Arial que sean
legibles en diversos tamarios.

e Una publicacion por lo menos cada 2 dias.

e Se recomienda mantenerse activo en historias_cada 2 dias, haciendo una
dinamica al menos una vez a la semana (qué prefieres, preguntas y
respuestas, quizzes, etc.).

e Publicacién de noticias relevantes que se desarrollen en torno al mercado
de los viajes, destinos o parecidos.

e Atender las preguntas de los usuarios lo mas rapido posible, para mantener
la atencidn del usuario.

e Uniformar las imagenes de los perfiles en todas las redes sociales

e Incluir en las publicaciones CTA (visitar clinica, enviar mensaje, enlace a la
web y whatsapp, etc)

e Uso de métricas (Facebook Analytics e Instagram Insights) : numero de

seguidores, alcance, impresiones, engagement, menciones, conversiones.

Contenido
m Facebook: Videos informativos, fotos, Story.

m Instagram: Fotos, reels, Story.

Recomendaciones
m Monitorear actividad cada semana, seguir las normas de
Facebook, Instagram, atender las preguntas en publicaciones,

mejorar seguimiento y bajar tiempos de respuesta.
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Métricas

m Facebook: Los videos informativos de preferencia no deben
de pasar de 30 segundos, 3 publicaciones por semana.

m Instagram: Fotos tomadas con camara profesional para tener
mejor calidad, uso de contenido dentro de las instalaciones de
la vida en viajes, 3 publicaciones por semana, uso de historias

destacadas.

m Facebook: Numero de personas que han visitado la pagina,
me gusta, comentarios, tiempo de observacion promedio en
videos. Alcance.

m Instagram: Numero de personas que han visitado la pagina,

me gusta, comentarios. Alcance, impresiones.

Contenidos de publicacion

Facebook

Estilo de comunicaciéon: La comunicaciéon tendra un estilo creativo,
dinamico y en tendencia.

Formato de video: Usar formato MP4

Formato de foto: formato RAW para edicién y exportar las fotos en
JPG para publicarlas.

Tamano de anuncios

Imagen #4. Tamaio de los anuncios Facebook
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Instagram:

Tamarnio de los anuncios en Facebook o

Ordenador Mévil
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Imagen #5.Tamaifo de los anuncios en Instagram

Instagram
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Calidad de contenido

Hashtags

m La calidad de las fotos en redes sociales debe de ser en una
resolucion 1.280 x 720 pixeles (HD)

m El uso de hashtags en las publicaciones ayuda a la conexién
con el usuario, sin embargo, dependiendo de la red social hay
diferentes recomendaciones para el uso de hashtags en sus

publicaciones.
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m Hacer uso entre 3 a 10 hashtags

m Los hashtags van a depender de la imagen de la publicacion y
de la temporada.

m #lugaresmagicos#instaviajeros#maravillasdelmundo
#quieroviajar #mochileros #deviaje #turisteando #viaja
#viajerosporelmundo #viajes

m El uso de los hashtags va a variar de acuerdo al contenido

publicado. Buscar los hashtags en tendencia.

Identidad Visual General

Logotipo
Imagen #6. Logotipo 2 fondo azul.

A

LaVida
N enVigjes

Tipografias

Imagen #7. Tipografia Nexa Bold.

Nexa Bold

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijkimnhopqrstuvwxyz
0123456789

12°S%&/()=+,;.*
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Imagen #8. Tipografia Hello Honey.

Helle Honey

MAGORETGHILLMNNB PR S TUVW XY 2
whodelyhipklmniepgystvswoyy

0123456789
[2°$%E/0)=+:"

Imagen #9. Tipografia Open Sans Light.

Open Sans Light

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmniopqrstuvwxyz
0123456789

12"$%&/()=+,;.*

Imagen #8. Colorimetria (pantone)

(yegradade (icbe

Pantone 549C
CMYK 60,22,21,3.
RGB 107,162,185,

Pantone 432C Pantone 663C
CMmyY ,61,49,50. CMYK 11,12,8,0.
RGB 51,62,72. RGB 231,225,230.
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Estrategia para venta en showroom
Para poder crear una estrategia acorde a las necesidades de la agencia de viajes
la vida en viajes fue necesario establecer elementos que se desarrollaran para la

creacion de la estrategia de ventas.

Uno de estos elementos es la estrategia de la colocacion de productos:

1. Utilizar el mercado meta: se deben tomar en cuenta los habitos de consumo
e identificar cual es la estrategia que generaria mayor influencia en su
decision de compra. En este caso nuestro mercado meta son 4 perfiles los
cuales su principal motivacion es la comodidad de la compra y de los

productos de viaje en si.

2. Conocer la zona privilegiada: La zona de mayor interés se encuentra a la
altura de los ojos, seguida de la cintura, las rodillas y los tobillos. Sin
embargo, los estudios demuestran que las respuestas de los clientes
cambian en funcion del tamafo del producto y de los segmentos de

mercado a los que te diriges.

3. Circulacion en el establecimiento: Ademas del lugar en el que situamos los
productos, se debe prever como se moveran los clientes dentro del
establecimiento para poder lanzarles los estimulos de la forma mas
adecuada. En este caso se entra por una puerta corrediza y hay dos
opciones: caminar a la izquierda o derecha hasta llegar al fondo donde se

encuentra otra seccion del anaquel.
lluminacién comercial:

1. Observando las necesidades del producto, el tipo de iluminacién adecuada

es de tipo calida, ya que el espacio de la tienda cuenta con colores oscuros.
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2. Los ambientes iluminados con luz calida seran mas confortables, intimos,

envolventes o cerrados y esto nos permitira relajarnos.

Colores:

1.

Verde: Este se asocia a la juventud, lo natural y lo vital, por lo que es facil
encontrarlo en gimnasios, farmacias, supermercados, etc. Ademas, propicia
un ambiente sereno y calmo.

Azul: Este color remite al agua y al cielo, por lo que se puede decir que se
asocia a la frescura y a la inteligencia. El azul es ideal para transmitir
confianza y pureza.

Amarillo: En el caso particular del color amarillo es un color muy practico
que puede ir bien en casi todos los locales comerciales. El amarillo
transmite felicidad y abundancia, sobre todo en sus presentaciones mas
calidas, lo que hace que sea un buen tono para comercios de venta al
publico.

Naranja: El naranja es un color que transmite energia y entusiasmo, por lo

que se recomienda su uso en negocio de venta y atencion al publico.

Acomodo:

Para asegurar que los productos sean visibles. Es crucial determinar el espacio

disponible en el estante, ya que esto determinara la cantidad de productos que se

pueden colocar. Implementar un buen facing transmite una impresién positiva de

orden y presentacion de los productos al comprador.

1.

Categorias: Dependiendo de la estrategia, el espacio y el tipo de productos,
se elige la técnica para organizar el stock. Ya sea de forma lineal, vertical,
cruzada u horizontal, lo ideal es agrupar los articulos de la misma categoria
juntos para facilitar el recorrido del comprador. En ocasiones, también se
colocan productos relacionados o complementarios para fomentar su

compra.
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2. Abasto: Un producto que no esté disponible no puede ser exhibido ni

comprado por el consumidor. Por lo tanto, es fundamental gestionar un
buen control de inventario que proporcione informacion sobre los productos
con mayor y menor rotacion. Esto no solo permite tomar medidas
oportunas, sino que también puede generar planes para desarrollar

estrategias futuras.

Higiene: Organizar eficientemente los productos en el estante también
implica mantener la limpieza en el punto de venta. Para causar la mejor
impresion, la mercancia, los muebles y el espacio deben lucir limpios y
presentables, invitando a los compradores a regresar a un establecimiento

seguro.

Observatorio en showroom la Vida en Viajes

Se realizd una observacién en el showroom la Vida en Viajes, con ubicacién en

plaza Ubika de ciudad Granja. Se invitd a distintas personas a entrar al local y

visualizar todo el showroom, para poder observar todos los articulos exhibidos, asi

como su acomodo y variedad.

Guia de observacion:

8.

N o ok~ o bd =

Circuito

Tiempo de duracion en recorrerlo

Focos de atencion

Producto de preferencia (popular)
Cuanto tiempo observan cada producto
En qué orden y qué productos agarran

¢ Por qué productos preguntan el precio?

A qué productos les toman fotos

Preguntas del survey

1.

¢ Qué producto te gusté mas?

41



¢, Qué te llamo6 mas la atencién y por que?
¢, Qué producto te hubiera gustado encontrar en la tienda?
¢, Cual de los productos que viste te gustaria comprar y por qué?

¢, Coémo te gustaria ver el acomodo de los productos?

o 0 ke n

¢ Qué opinas de la decoracion de la tienda?

Al finalizar la observacion de cada sujeto se realizé6 una encuesta acerca de la
experiencia y que fue lo que mas les llamé la atencion del showroom. De las
cuales se puede rescatar que les cuesta mucho trabajo mirar hacia los estantes
que estan hasta abajo, ya que se tienen que agachar y se les dificulta mirar hacia
abajo. También los articulos que mas les llamaron la atencién fueron todos los
productos relacionados con la decoracion, como los mapamundi, las alcancias y

los libros.

Asi mismo la gente prefiere que las miniaturas estén dentro de un kit ,no por
separado ya que se ven desordenadas, o bien ordenarlas en un rack para que se

aprecien mejor.

Q Retail:

En el marco de un estudio llevado a cabo en el salon de Q Retail de la
universidad, se realizé una observacion a profundidad con el objetivo y la meta de
medir la propuesta de acomodo como los posibles productos que se verian
exhibidos en la tienda. Para eso se tomaron en cuenta a 20 personas, estudiantes
como profesores, quienes se encontraban en el salén de la universidad y llevaron
puesto el equipo de "Eye Tracking”. Este es una tecnologia que permite medir el
movimiento del ojo del sujeto y proporcionar informacion precisa sobre los puntos

de atencién visual en el entorno.

Durante la observacion de la practica, se lograron registrar los movimientos
oculares de los participantes mientras exploraban el entorno del salén de Q Retail.

El equipo de "Eye Tracking" permitié identificar y analizar los focos de atencion de
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los sujetos, revelando asi qué areas o elementos capturaban su interés de manera

mas significativa.

El propésito principal de esta investigacion era evaluar la propuesta de acomodo,
es decir, como se distribuyen los productos y se organizan los espacios en el salén
de Q Retail. Esto tomando en cuenta tanto el acomodo de los productos como la
iluminacion, entorno, etc. Ademas, se buscaba obtener informacion valiosa sobre
los posibles productos que se exhibirdn en la tienda, con el fin de comprender
mejor las preferencias y necesidades de los potenciales clientes.

Gracias a la tecnologia de "Eye Tracking" y la participacién activa de los sujetos,
se obtuvieron datos precisos y cuantificables sobre los patrones de atencion visual
en el entorno de Q Retail. Estos hallazgos serviran como base para tomar
decisiones estratégicas en términos de la disposicion de los productos y la
seleccién de articulos a exhibir, con el objetivo de maximizar el impacto y la

atraccion de los clientes en la tienda.

Imagen #9.Exposicion Q Retail .

Comunicacion para redes sociales

Recientemente, se llevé a cabo una estrategia innovadora que brinda apoyo a los
medios de comunicacion en redes sociales, con el objetivo de incrementar el
interés de los clientes en la tienda. Esta estrategia se centraba en diversos

aspectos potenciales que se consideraron clave para atraer a los consumidores.
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Para ello, se evaluaron y definieron arquetipos de consumidores, lo que nos

permitié identificar al sujeto ideal que estaria interesado en los productos y

servicios del establecimiento.

Imagen #10. Comunicacion en facebook.

Videos

Fotografias de los Videos en donde se vea el
productos en venta con un howroom y de las instalacione
fondo de los colores que se o Recorridos del showrrom.
presentaron en la gama de . Personas visitando el
colores. showroom.
o Interaccién con los productos
dentro del showroom.

Imagen #11. Comunicacion en instagram.

Quotes
I N STAG RAM « Subir imégenes con fondos sélidos

dentro de la gama de colores
propuesta o tonalidades dentra de las.
F"_“’:mdm o missramas con frases sobre vijes_
« mostrar los productos de + crear '08 reels con
manera estética que apele a
] e & ~
\

« fondo colorido respetando la
gama de colores presentados

2 Stop motion
« minimalista N AN ’ . pequenas AN ye
- \ animaciones de los
o/ Stories , dwersus pmdu(los
- ~ « Dinémicas para N\
/ vijercs S 4
\ « Anuncir nuevos
o’ et
* Encuestas

« Reposts

Imagen #12. Comunicacion en tik tok.

44



Identidad de marca

La estrategia que utilizamos en la identidad de marca se enfocé en puntos clave
de comunicacion, como la eleccion de una gama de colores especifica para los
medios digitales. Estos colores fueron seleccionados cuidadosamente, ya que en
2019 fueron catalogados como los principales colores relacionados con la tematica
de viajes. Esta seleccion se basé en la idea de aprovechar la asociacion
emocional que los colores pueden generar en los consumidores, evocando

sensaciones de aventura y exploracion.

De la misma manera que se actualizé la gama de colores, también se incluyeron
elementos cémo la voz de la comunicacion, la tipografia terciaria, la tipografia de
apoyo Y la tipografia principal. Cada uno de estos componentes fue seleccionado
cuidadosamente para transmitir el mensaje de la manera mas efectiva y coherente
posible, asegurando una identidad visual y verbal sélida en todas las

publicaciones.

Imagen #13. Gama de colores.

GAMA DE COLOR

01782 #63BBE0 #8D9628 SEOCTIF #BOBDOO
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Imagen #14. Voz.

VOZ

Se utilizara una voz que

comunicara confianza para que & Todo de voz alegre
los usuarios se sientan cémodos .

Si el tono de voz usado en tus
videos es serio y tranquilo, debe
permanecer asi en el resto de las

publicaciones. La idea es que

nocambie de un dfa para otro.

r||||Il Desarrollar un ritmo

o B q
m Conexién con la audencia

Catalogo de fotos de los productos:

Durante el proceso de creacion del catalogo de fotos de los productos, se tomaron
en consideracion los principales articulos propuestos tanto para el acomodo de la
tienda como para el catalogo inicial de la empresa. Con el objetivo de capturar
visualmente estos productos, se llevd a cabo una sesién de fotografia en el
estudio de la universidad. En dicha sesion, se tomaron alrededor de 5 a 6
fotografias por producto o por categoria de producto, siguiendo la gama de colores

propuesta dentro de la estrategia de redes sociales.

El estudio de la universidad proporcioné un entorno controlado y adecuado para
realizar las fotografias, permitiendo resaltar los detalles de los productos de
manera efectiva y presentable. Cada imagen fue tomada y capturada,
considerando aspectos como la iluminacion, el angulo y los colores, con el objetivo

de transmitir un mensaje fiel de los productos.

El catalogo de productos se cred con la finalidad de utilizarlo en las tres redes
sociales sugeridas anteriormente. Para garantizar una comunicacion coherente y
consistente en estas plataformas, se seleccionaron las fotografias mas destacadas

y se adaptaron a los requisitos y formatos de cada red social especifica. Esto
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permiti® mostrar los productos de manera atractiva y adaptada a cada canal,

optimizando asi su visibilidad y potencial de atraccion.

Cada imagen en el catalogo de productos representa una oportunidad de
comunicar y atraer a los clientes en las redes sociales. La seleccion cuidadosa de
las fotografias, en linea con la estrategia de colores propuesta, refuerza la
identidad visual de la empresa y establece una conexion visual efectiva con los

potenciales consumidores.

Link a catélogo ubicado en anexos de este mismo documento.

Presencia en redes

Para la implementacion de la presencia en redes, se eligieron tres canales
principales: TikTok, Facebook e Instagram. Estas plataformas fueron
seleccionadas debido a su gran cantidad de usuarios, convirtiéndolas en lugares
estratégicos para buscar y descubrir productos en el "Marketplace". Ademas,
brindan numerosas oportunidades para seguir las tendencias e hilos de
conversacion, lo que permitia a la empresa formar parte de las discusiones

relevantes y mantenerse actualizada en el mundo digital.

Resultados /Propuesta del proyecto PAP para showroom de la vida en viajes
Después de todo el trabajo realizado durante el semestre en el PAP para la
agencia de viajes “La Vida en Viajes”

Imagen #15. Frecuencia.
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Esta imagen muestra el resultado que se realizé con el eyetracking en donde se
puede apreciar en colores calidos (rojo, naranja y amarillo) los lugares u objetos
que las personas voltearon a ver con mayor frecuencia y en color verde los que

vieron con menos frecuencia.

La imagen exhibe los resultados interesantes obtenidos a través del uso de la
técnica de seguimiento ocular, conocida como eye tracking. Mediante esta
metodologia, se logra identificar los puntos y objetos que han captado la atencién
de las personas. Se utilizan tonalidades calientes o calidas, como el rojo, naranja y
amarillo, para resaltar los lugares que han sido observados con mayor frecuencia.
El color verde se usa para representar los puntos que han sido visualizados con
menor frecuencia. Los colores calientes nos dicen acerca de las areas de mayor
interés, ya que la intensidad de esos colores refleja la atencion que las personas

han dirigido hacia esos puntos especificos.

Los puntos verdes, nos indican que estos productos pudieron no haber sido de
mucho interés para la mayoria de las personas, ya que la imagen nos muestra un
concentrado de los 20 sujetos juntos. Con esta imagen podemos ver la
combinacion de colores calidos y frios en esta imagen generada mediante eye
tracking nos proporciona una vision detallada y unica del comportamiento visual de

las personas. Estos resultados nos muestran que productos podrian tener

48



prioridad para el empresario y a cuales valen mas la pena invertirlos en publicidad

y marketing.

Imagen #16. Tiempo.

Se puede apreciar los segundos promedio en que las personas miraron los objetos
y lugares dentro del espacio de exposicion del Q Retail. El tiempo que se ve
indicado en la imagen, es el tiempo que la persona se detuvo a mirar el producto.
Por lo que podemos concluir que la mayoria de los sujetos se detiene a mirar por
mas tiempo productos como el cuadro de cristal, el termo, maletas y libros,

productos coloridos y llamativos,

4. Reflexiones de los alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones éticas y

los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)

El PAP es un beneficio que a nosotros como alumnos nos abre las puertas a poder
colaborar con una empresa real y salir al mundo de la “realidad”. Este proyecto
permitié poder centrar todos los conocimientos en un solo proyecto y poder aportar
ideas distintas y puntos de vista innovadores a una empresa que necesita
especialistas jovenes que ayuden a darle un respiro mas fresco a la empresa. El
mayor aprendizaje fue el conocer el valor que se puede aportar con el trabajo de

equipo, el cual no siempre va a ser el adecuado, sin embargo para eso es el

49



trabajo en equipo para poder juntar todos esos conocimientos y diferencias que
uno como persona tiene y poder mezclarlos para generar una gran idea o

estrategia.

El impacto que tuvo este proyecto fue muy grato, ya que permitié poder trabajar
con una empresa la cual ya esta en el mercado hace mas de 7 afios y confié en
nosotros para poder brindarle conocimientos aplicados a todo lo que se ha
aprendido a lo largo de toda la carrera para buscar un crecimiento. Preparar un
proyecto asi, requiere mucho trabajo y esfuerzo el cual muy felizmente se brind6 a
La Vida en Viajes poniendo un granito de arena para mejorar el local y sus
objetivos. El mayor aprendizaje fue aplicar todos los conocimientos y centrarlos en
un mismo trabajo, ya que cada uno de nosotros tiene distintas formas de aprender
y juntar todas esas formas y plasmarlas en un trabajo que ayudara a una empresa

es el mayor trofeo.

e Aprendizajes sociales (personal)

o Alejandro Garcia Arana: El proyecto tuvo como finalidad potenciar
una de las areas de oportunidad de una empresa. La empresa
elegida tenia la iniciativa de ampliar sus servicios, y fue ahi donde
pude desplegar la creatividad para potencializar la meta a corto plazo
y posteriormente llegar a objetivos a largo plazo. Puedo concluir que
todos los negocios tienen necesidades y areas de oportunidad, que
muchas veces no son bien fundamentados o planeados, por lo que
este proyecto me hizo exigirme para que los planes funcionaran,
también me hizo transformar mi espiritu emprendedor para buscar
satisfacer esas necesidades y buscar los mejores proveedores y
productos para desplegar las ideas iniciales de la empresa. Mi
servicio profesional dentro de la empresa estoy seguro de que
contribuyd para hacer crecer ese nicho de mercado, asi como atacar

una necesidad de las personas en la ZMG y del pais. También puede
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contribuir al crecimiento de la economia y de los sectores
comerciales. Por ultimo, el mayor logro del proyecto es para la
empresa, asi como al publico en general que viajan con frecuencia y

tienen la necesidad de adquirir articulos para viajar.

Frida Magana: En el ambito social una de las cosas que llevo
conmigo y que me alegra mucho es poner un granito de arena en
este trabajo para que La vida en Viajes pueda crecer y me
enorgullece porque a través de mi trabajo pueden tener una vision
mas clara de qué hacer o adonde ir para continuar sirviendo mejor a
los clientes para un mayor crecimiento profesional como negocio.
Creo que ayudar sin aceptar nada a cambio te hace querer hacerlo
de la mejor manera posible, por lo que trabajar con el empresario de
LVEV Gonzalo, me ayudd a ver un panorama mas completo de lo
que estoy haciendo con mi futuro. El proyecto me ha ayudado a
aplicar realmente mi conocimiento al enfoque adoptado en el
proyecto y ahora ser capaz de preparar un proyecto completo en mi

vida profesional.

Dominique Fafutis: me parece que lo mas valioso a rescatar dentro
de los aprendizajes de este proyecto es el impacto que podemos
tener como individuos cuando aportamos apoyo comunitario.
Definitivamente observar los resultados que como equipo logramos
para apoyar a la empresa de La Vida En Viajes ha sido una
experiencia sumamente gratificante. Aprendi cémo a partir de la
unién de diversos conocimientos adquiridos en cada una de nuestras
carreras nos brindé una vision mucho mas amplia del proyecto.
Habiendo trabajado en un caso del mundo laboral junto con mis
companeros me permiti6 comprender por qué el ITESO promueve
con impetu el trabajo en unidad con otros companeros de clase

durante toda la carrera. Fue gracias a este proyecto que entendi la
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importancia de saber trabajar en equipo, de poder comunicarse

claramente y de saber liderar, segmentar y distribuir el trabajo.

Por otro lado, aprendi que existen diversas maneras de apoyar a
nuestra sociedad a partir de nuestros conocimientos. Si bien, nuestro
proyecto se enfocd en el desarrollo de un proyecto para una sola
empresa, esta misma contribuye al crecimiento econdmico de la
ciudad y del pais. Desarrollando el showroom para esta empresa,
promovemos la compra de productos de viajes en un agencia local,
lo cual nos permite competir contra el mercado extranjero que vende

sus productos en linea.

Por ultimo, el reconocimiento que hemos recibido del empresario de
La Vida En Viajes, me ha mostrado el impacto que podemos tener
ante la vida y el trabajo de las personas a las que ayudamos. Sin
duda este proyecto me ha mostrado la importancia que tenemos
como individuos en la sociedad y los grandes cambios que podemos

lograr cuando nos unimos en comunidad con una meta en comun.

José Salido: A través del proyecto y del trabajo realizado por mi y mi
equipo, he podido apreciar como hemos logrado pulir y aportar
nuestros conocimientos a un sector del mercado que apenas esta
comenzando a descubrirse. Me doy cuenta de como nuestras
contribuciones nos permitieron superar los obstaculos que se
presentaron y eficientar el trabajo que habiamos planificado junto a
una empresa que es pionera en su modelo de negocio.

Este proyecto ha sido una experiencia enriquecedora, ya que nos ha
brindado la oportunidad de proponer y resolver problemas dentro de
un sistema de negocios que esta emergiendo y apenas se esta

dando a conocer. El hecho de que nuestras ideas y soluciones hayan
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sido implementadas con éxito nos ha proporcionado una gran

satisfaccion y confianza en nuestras capacidades.

e Aprendizajes éticos (personal)

o Alejandro Garcia Arana: este PAP Cedecom me dejaron bastantes
aprendizajes éticos porque tuve que tomar bastantes decisiones
como las actividades a realizar, los horarios en las que se realizaron
dichas actividades y algunas decisiones dentro del acomodo del Q
Retail en donde esas decisiones tuvieron una consecuencia positiva
ya que se logré efectuar las actividades de una manera eficiente y
eficaz en el tiempo y forma requerida. Después de mi experiencia en
este PAP ejerceré mi profesion y mis aprendizajes en mi
emprendimiento de distribucion de material de acero inoxidable
grado alimenticio y en la empresa familiar para mejorar dicha
empresa en los ambitos necesarios de mercadotecnia y estrategias
de marketing, coutinho, entre otras y asi llevarla un escalén mas al

éxito.

o Frida Magana: De forma individual siempre traté de elegir lo mejor
para La Vida en Viajes, en el desarrollo de todas las herramientas
que les brindamos, siempre puse lo mejor de mi, ya que estoy
trabajando con una empresa real, no puedo jugar o cometer errores.
También utilice toda la informacién brindada por la empresa de
manera muy profesional, ya que es informacién confidencial y
privada. Actuar de manera ética siempre rigié mi trabajo. Respecto a
la toma de decisiones, es una de las partes mas complicadas, ya que
no solo yo estoy trabajando con la empresa, sino que es un conjunto
con mas personas y profesores, saber escuchar y tomar en cuenta a

cada uno de ellos es muy importante.La experiencia me abre las
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puertas a oportunidades profesionales, los si y los no de las

empresas con experiencia en el mercado.

Dominique Fafutis: sin duda uno de los aprendizajes éticos que me
llevo tras la realizacion de este proyecto es la importancia de
empatizar con las personas que nos rodean y con las que
trabajamos. Creo que una herramienta muy poderosa para lograr
esta simpatia por el préjimo es escuchar con atencion ante sus retos,
sus ideas y su vision del mundo. A partir de esta premisa, pude
tomar decisiones que fueron mucho mas acertadas dentro de mi
aportacion al proyecto. Logrando entender lo que la empresa
requeria y también sabiendo delegar el liderazgo en ciertas
actividades entre nosotros, logramos sacar el mejor partido a los
conocimientos de cada uno de nosotros. Este proyecto, me mostro
particularmente que la gama de trabajos en los que puedo utilizar
mis conocimientos universitarios es bastante amplia, logrando
comprender la necesidad de un negocio, creo que la mayoria de
empresas pueden beneficiarse de alguna manera del uso correcto
del contenido audiovisual y la clara comunicacion de su marca ante
el publico. Siendo asi, también puedo distinguir que cualquier
servicio que yo pueda ofrecer en un futuro a diversos clientes, sera
siempre desde la consciencia de que cada accion que tome puede
influir de manera positiva o negativa en el apoyo y desarrollo de un
negocio, por lo cual, continuaré realizando mi trabajo de la mejor

manera posible y con empatia por la comunidad.

José Salido: Participar en un proyecto como este donde la empresa
esta siendo pionera en el mercado me ha permitido aprender y
crecer profesionalmente de manera significativa. Hemos tenido que

adaptarnos rapidamente a los problemas y a los cambios constantes
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en las practicas del proyecto, lo cual nos ha impulsado a ser

creativos y buscar soluciones innovadoras.

Creo que nuestras aportaciones han sido valiosas para La Vida en
Viajes, ya que hemos aportado mejoras concretas y soluciones
efectivas. Al mismo tiempo, esta experiencia nos ha permitido tener
varios conocimientos los cuales nos dan una manera diferente de ver
proyectos como estos, los cuales nos aumentan la experiencia para

proyectos futuros fuera de la universidad.

e Aprendizajes en lo personal (personal)

o Alejandro Garcia Arana: la experiencia de hacer este PAP y este
proyecto para la agencia “La Vida en Viajes” me permitié conocerme
a mi mismo porque me dio las herramientas para hacerme un lider
dentro de una de las etapas del PAP y esa fase o personalidad no
sabia que la tenia tan marcada. Asimismo también pude darme
cuenta que un equipo multi dinamico trabaja mejor que un equipo
donde solo trabajan personas de la misma carrera ya que en el
equipo multi dinamico nos supimos complementar y supimos
reconocer en cuales de las fases del PAP cada uno de los miembros
del equipo seria el lider y seria la persona y el tiempo en que esa
persona podria explotar y aprovechar sus conocimientos. Finalmente
para mi proyecto de vida aprendi que siempre la mejor manera de
llegar a los objetivos es trabajar en equipo, poner metas a corto,
mediano y largo plazo, cumplir con esas metas y fechas para asi
llegar a la meta final o meta conjunta de todos los objetivos y tener el

éxito requerido en esa fase.
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o Frida Magafna: Este PAP me ayud6 no solo a conocer y trabajar con
una empresa que no conocia, si no también ver de lo que soy capaz
y como una empresa confié y creyé en mi para hacer un cambio en
su negocio. Me parece que este tipo de trabajo es el comienzo de
uno grande porque la vida no termina en la escuela, sino que es la
base para salir a la bolsa de trabajo de la vida real, y que los
empleos no estan nada sencillos hoy en dia, por lo que tener estos
acercamientos con empresas nos da oportunidades. Pude desarrollar
mas habilidades en mi de liderazgo y de creadora de ideas que no
habia desarrollado tanto, en este trabajo me gusto poder reconocer

eso de mi.

o Dominique Fafutis: a través de este proyecto, pude poner en practica
multiples conocimientos tedricos que aprendi durante mi carrera.
Logré tener presente las herramientas éticas y laborales que el
ITESO invita a sus alumnos a poner en practica, tales como el
trabajo en equipo, la empatia, el esfuerzo y la eficiencia en nuestras
labores tanto grupales como individuales. Por otra parte, creo que
adquirir un reto profesional con esta magnitud me ayudé a reconocer
la capacidad que tengo de superacion personal y de resolucion
creativa ante diversos retos. Aprendi la importancia de apoyarse con
los compafieros y personas con mayor experiencia, como los
asesores. Asi como también la importancia de implementar en mi
vida, como lo hicimos en el proyecto, metas claras a corto, mediano y
largo plazo, junto con pasos especificos, calendarizados y medibles,

para el logro de las mismas.

o José Salido: Después de realizar este proyecto pude darme cuenta
de las capacidades y conocimientos requeridos para la realizacién de

cada objetivo. Me doy cuenta que tanto mi equipo cédmo yo logramos
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compartir y poner en ejecucion nuestros conocimientos personales,
dando a conocer y complementando nuestras carreras universitarias
para lograr realizar estrategias y propuestas creativas las cuales
cumplieron con todos los objetivos del proyecto y de la empresa. Me
siento muy satisfecho con todo lo que aprendi en este PaP, sobre
todo con el conocimiento adquirido al momento de realizar las

practicas dentro y fuera de la universidad.

5. Conclusiones y recomendaciones

El proyecto de la empresa La Vida en Viajes ha resultado un proyecto muy
enriquecedor en muchos aspectos. Primero que nada trabajar con una empresa
con mas de 8 afios de experiencia es gratificante ya que los aprendizajes fueron
mayores y mucho mas completos, debido al historial de la empresa y sus ganas
de expandirse con un nuevo negocio. Ademas de buscar un diferenciador de la
competencia innovando proponiendo el showroom dentro de la agencia para
obtener un servicio mucho mas completo para los clientes y personas externos del

mundo online.

El equipo de trabajo pudo generar estrategias que afiadieron valor a la empresa
gracias a la disposicion y colaboracién del empresario y el equipo ITESO. Durante
la primera fase del proyecto se llevé a cabo una investigaciéon de mercado a través
de la web y se realizaron listas de posibles proveedores e incluso se contactd con
algunos para hacer demostraciones y cotizaciones de productos potenciales. Se
creo el catalogo con productos tendencia y esenciales para los viajes. También la
realizacion de los mystery shoppers en los puntos de venta de articulos de viaje
mas concurridos de Guadalajara. En esta fase se encontraron datos importantes
que se utilizaron a favor de la empresa, ademas de identificar ciertas fortalezas de

la competencia que se pudieron aplicar a LVEV.

Para finalizar como recomendacion final para el proyecto en el periodo de

primavera seria tomar en cuenta las propuestas de acomodo de los productos, ya
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que la estrategia comercial que se trabajara el semestre que viene se centrara en

la apertura oficial y estrategia para la venta de los productos antes mencionados

en el documento.
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