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PLAN COMERCIAL PARA UNA EMPRESA DEL SECTOR DE LA AUTOMOCION: MOTOS LOLO S.A.

RESUMEN

Mediante este trabajo, se pretende realizar un plan comercial para Motos Lolo,
una empresa cantabra del sector automovilistico y de servicios y, uno de los
concesionarios oficiales de la marca de la conocida Yamaha.

Para ello se analizara la situacion actual de la empresa, seguido de un analisis
de las que son sus amenazas y oportunidades, asi como sus debilidades y fortalezas.

El trabajo contendra los objetivos que se persigue conseguir para establecer
una adecuada comunicacidén con su publico objetivo y potencial, asi como, diversas
tacticas de comunicacion, hablando en términos de publicidad, comunicacion en
internet, promocién de ventas, fuerza de ventas y relaciones publicas.

Para finalizar, se estableceran los resultados esperados del plan comercial
realizado; asi como las medidas que se llevaran a cabo para controlarlo, y observar
que todo se esta desarrollando y realizando conforme a lo establecido, y en caso de
gue haya alguna posible desviacion, cémo corregirla.

By means of this work, it is intended to do a business plan for the micro-pyme of
Cantabria Motos Lolo, a company within the automotive and services sector and one of
the official dealers of the Yamaha motorcycle brand.

For this, the current situation of the company will be analyzed, followed by an
analysis of its threats and opportunities, as well as its weaknesses and strengths.

The work will contain the objectives pursued to establish an adequate
communication with its target and potential audience, as well as, various
communication tactics, in terms of advertising, internet communication, promotion and
sales force and public relations.

For its finalization, the expected results of the commercial plan will be
established; as well as the measures that will be carried out to control it, and observe
that everything is being developed and carried out in accordance with the established,
and in case there is any possible deviation, how to correct it. The main objective of this
work is to achieve an adequate communication for the company that improves its
results.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA
1.1.HISTORIA

Motos Lolo es una empresa del sector de la automocion, que inicia su andadura en
el afo 1960 en la Calle Fernando VI de Santander, consiguiendo ser una de las
instituciones con mayor tradicion y experiencia del sector.

Manuel Sainz Fernandez “Lolo”, el precursor y empresario original, era
concesionario de una antigua marca de motos denominada “Bultaco”, con bastante
implantacién a nivel nacional en aquellos afios.

Uno de sus elementos clave es esforzarse en llevar a cabo una orientacion al
cliente, bajo el lema “Para nuestros clientes y amigos las mejores motocicletas y
scooters”.

Poseen, en la actualidad nueve trabajadores y dos auténomos, plenamente
capacitados y apasionados por el mundo de la automocion, que ayudaran al cliente a
tomar la mejor decision posible.

Es uno de los concesionarios oficiales de la japonesa Yamaha. La colaboracion
entre Manuel Sainz Fernandez y Yamaha comienza con el sobrenombre de Motos
Lolo, pero como razén de nombre comercial, que en el afio 1986 pasa a trascender a
razén social, denominandose Motos Lolo S.A, constituyéndose en una sociedad.

Ademas de lo comentado anteriormente ofrece al cliente una serie de servicios que
pasan por el asesoramiento personalizado, financiacién sin intereses, gestion de
seguros, entrega a domicilio, etc. hasta cursos formativos tedrico-practicos de
conduccién en sus unidades de prueba.

1.2.CONCESIONARIOS Y TALLERES

Inicialmente el espacio en el que se ubicaba el concesionario era de
aproximadamente cien metros cuadrados, y con el paso de los afos, se han ido
anexionado los locales contiguos, e incluso adquiriendo una nave industrial (que tiene
funcién de almacén); llegando a poseer actualmente de un espacio de unos 1.500
metros cuadrados en la Calle Fernando VI.

Respecto a los talleres, ofrece un servicio técnico de calidad a sus compradores
garantizando una reparacion adecuada. Ademas, las revisiones de la garantia ofrecida
y posibles averias se realizan en el establecimiento anteriormente mencionado, sin
ningun intermediario. El servicio de reparaciéon esta avalado por los innumerables
cursos de capacitacion y homologacion impartidos por Yamaha, que estan elevados
en la categoria de “Nivel Plata”, lo que significa que el servicio ofrecido es de alto nivel,
el segundo mejor de la marca japonesa en toda Espafia.

1.3.CATALOGO DE PRODUCTOS

En primer lugar, se ha de destacar que ofrece productos tanto nuevos como de
segunda mano, recambios y también, indumentaria y complementos.

En su catalogo inicial se destacan dos productos: motocicletas y scooters.

La pagina web resalta que existe un producto adaptado para cada tipo de cliente,
ya que aparecen multitud de gamas, y dentro de cada una, vehiculos con diferentes
caracteristicas y prestaciones.

Por tanto, se adapta en gran medida a su publico objetivo y eso facilitara el
acercamiento a sus clientes potenciales.
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Imagen 1.1. Pagina Web Motos Lolo
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Fuente: http.//www.motoslolo.com/
1.3.1. Motocicletas

Dentro de este apartado ofrece varios tipos de vehiculos. Existen motocicletas
de tipo “Urban Mobility” para aquellos que quieran desplazarse por la ciudad con un
vehiculo de grandes caracteristicas; ofrece una gama para los amantes de la
“‘Aventura”, con una motocicleta especialmente disefiada para entornos como el
campo o la montafa; la gama “NIKEN” para quién se siente inseguro sobre dos
ruedas, y por ello incluye una tercera; motos “Supersport” con un disefio especial...

1.3.2. Scooters

Los scooters tienen menor variedad. Cuenta con la gama “50cc” que son los
vehiculos mas pequefios, orientados para personas con menor capacidad econémica
y que necesitan un producto sencillo; también con la seccién “Urban Mobily” donde
aparecen scooters de consumo reducido para utilizar a diario, y finalmente, una tercera
denominada “Sport Scooters” con mejor disefio y prestaciones, y en esta seccion se
incluyen las famosas gamas de Yamaha T-MAX y X-MAX.

1.3.3. Boutique

Dentro de la Boutique aparecen tanto la indumentaria como los complementos. En
funcion del tipo de motocicleta o scooter, existen una serie de elementos a elegir: el
casco, cazadora, botas, guantes, trajes y on-road (gafas, limpieza, fajas, rodilleras...).
Dentro de cada apartado, aparecen diversas marcas y estilos.
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2. RESUMEN EJECUTIVO

Mediante este trabajo se ha realizado un plan comercial para la micropyme
Cantabra Motos Lolo S.A., que forma parte del sector de la automocion.

En primer lugar, se ha realizado un analisis de la situacion actual de la
empresa, estudiando aspectos como el mercado en el que opera, los productos y
servicios que ofrece, sus principales competidores, las tacticas de comunicacion que
sigue en la actualidad y el macroentorno. Con todo ello, se ha realizado un analisis de
sus debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades, apoyado en noticias de
actualidad sobre la organizacion y su sector.

Tras ello se ha establecido un objetivo de ventas, que llevara a aumentar su
facturacion hasta los 4.150.000€, lo que supondra un incremento de 230.000€ en
dicha cifra respecto al afo anterior. Ademas, se han establecido los objetivos de
comunicacion que se persiguen con el plan, destacando la definicion de su publico
objetivo y su propuesta unica de ventas.

La parte fundamental del plan ha consistido en la realizacion de cinco planes
parciales: de publicidad, internet, promocién de ventas, fuerza de ventas y relaciones
publicas. El responsable del plan sera Antonio Fernandez, jefe contable de Motos Lolo.

e PP de Publicidad: el objetivo principal es comunicarse y acercar al target a la
empresa. Se compone de una cufia radiofénica, anuncios publicitarios en El
Diario Alerta, un ciberspot y publicidad en las marquesinas de autobus.

e PP de Comunicacion en Internet: en él se llevaran acabo acciones como la
creacion de perfiles de Linkedin, Twitter, Instagram y YouTube, asi como
mejorar el posicionamiento SEO y la creaciéon de un Banner.

e PP de Promocibn de Ventas: su finalidad es aumentar las ventas de Motos Lolo
y un mayor conocimiento y participacion de la empresa en el mercado. Se han
llevado a cabo acciones de reducciones de precio, ofertas en especie, Flyers y
una operacion de personalidad.

e PP de Fuerza de Ventas: su finalidad es motivar a los trabajadores encargados
de que se realicen las ventas, con acciones como premiar al mejor trabajador
con un viaje a Mallorca y un curso de técnicas de comunicacion a los
vendedores.

e PP de Relaciones Publicas: con el que se consigue aumentar la notoriedad y
prestigio en el entorno de la organizacion, mediante la asistencia a la
Institucion Ferial de Madrid, un buzén de quejas y sugerencias y un apartado
de prensa dentro de la web empresarial.

El coste del plan ascendera a 7.987,95€, con lo que se considera un plan viable
y realizable para la empresa teniendo en cuenta el incremento esperado en las ventas.

Finalmente, el encargado de realizar el seguimiento del plan sera también
Antonio Fernandez, quién realizara y establecera las cifras de los mecanismos de
control; ademas, se encargara de observar y corregir las posibles desviaciones que
pudieran acontecer en el plan comercial.
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3. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
3.1.MERCADO
3.1.1. Publico objetivo

El publico objetivo al que se dirige es aquel entre los 30-40 afos (que supone
aproximadamente el 50% de las ventas), pero sin olvidarse de los mayores de 40
(cubren un 30% de las ventas) y los menores de 20 afos, que suponen el 20% de las
mismas.

El target de esta empresa son consumidores con aficion por el mundo de la
automocion, y siguen el perfil de los que ellos denominan “moteros”, y también,
personas que por los lugares en los que viven o trabajan, se ven obligados a adquirir
un medio de transporte adecuado a su entorno.

3.1.2. Tamaio de mercado y crecimiento

Tras el ultimo recuento en el afo 2017, se habla de 23 marcas de motocicletas
a nivel global (Honda, Kawasaki, Kimko, BMW...) que actualmente operan en Espafa.
Para medir la cuota de mercado en este sector se utiliza el indice Porcentual de
Matriculacién (IPM). En el caso concreto de Yamaha, la marca tiene un IPM nacional
de aproximadamente el 17%, lo que significa que de 100 vehiculos que se venden en
Espafia, 17 los vende Yamaha, y el resto, las demas marcas. Por ello cabe destacar
que la empresa japonesa tiene una gran cuota de mercado.

A nivel de Cantabria, Motos Lolo S.A supera siempre el indice IPM desde que
inicio su actividad, siendo uno de los concesionarios punteros a nivel nacional. En su
caso, el indicador se situa entre un 19% y 20%. Con todo esto, se considera que
Motos Lolo S.A es un referente en el mercado de la automocion y que esta
perfectamente consolidada en el mismo. Por ello su cuota de mercado también es alta,
y, ademas, el crecimiento que espera para su mercado durante el afio 2018 es de un
8-9%.

3.1.3. Tendencias

Dentro del mercado nacional de vehiculos nuevos, se pueden desglosar tres
variantes de motocicletas:

e <50 cc (ciclomotores): que suponen el 20% de las ventas totales.
e Scooter: que suponen el 50% de las ventas totales.
¢ Motocicletas: un 30% de las ventas a nivel nacional.

Se destacara para hablar sobre este tema que Motos Lolo S.A sigue todas las
directrices que la concesionaria le impone.

Gracias a su catalogo de Scooters, Yamaha es la segunda marca mas vendida
a nivel nacional. La tendencia que se pretende en el mercado de esta marca es
mantener esa buena evolucién, con el objetivo marcado de ser la marca mas vendida.

En segundo lugar, respecto a los Ciclomotores, la categoria menos vendida,
Yamaha considera que es un segmento en declive, con lo que pretende eliminarla de
su catalogo. Ello se debe a la nueva reglamentacion del nivel de gases
(contaminacion) puesto que este tipo de vehiculo es altamente contaminante.

Finalmente, en lo respecta a las Motocicletas, en este ano y los venideros, la
marca intentara darlos un mayor impulso a través del lanzamiento de nuevos modelos
a precios mas competitivos.
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3.2. PRODUCTO-SERVICIO

3.2.1. Ventas y precios
A continuacion se detallan y analizan las ventas de la empresa:

Ventas 2017: 3.920.000€; unidades de vehiculo nuevo: 334.
Ventas 2016: 3.715.000€; unidades de vehiculo nuevo: 317.
Ventas 2015: 2.544.000€; unidades de vehiculo nuevo: 286.
Ventas 2014: 2.252.000€; unidades de vehiculo nuevo: 278.

3.1. Grafico sobre las ventas en euros y unidades

Ventas en € Ventas en unidades

4.000.000
3.500.000
3.000.000

2.500.000 . -
2.000.000 “ventasene | °% edmmyentas en unidades
1.500.000 150
1.000.000 100
500.000
e ™5 i

0
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N

Fuente: Elaboracion propia.

Se puede observar en ambos graficos la tendencia creciente de las ventas de
la empresa durante los ultimos cuatro afnos, que ha sido de aproximadamente un 74%.
Prueba de ello es el aumento de las unidades vendidas, que se han incrementado
desde 2014 en 56 unidades. De los resultados se desprende el buen servicio y calidad
de la empresa, puesto que ciclo tras ciclo, mas clientes confian en ella.

Respecto a los precios, son estrictamente fijados por Yamaha en contrato, y
Motos Lolo obtiene una comision sobre la venta. Por ello, el concesionario tiene a su
disposicién la herramienta de hacer un regalo al usuario -de equipamiento- tanto para
la moto como para la persona. De esta manera se garantiza el diferenciarse respecto a
sus competidores, ya que no puede mover sus precios para ser mas competitivo, pero
si obsequiar a sus clientes.

3.2.2. Servicios

Se ha mencionado anteriormente que ofrece un asesoramiento personalizado,
a los clientes, de tal modo que, segun datos ofrecidos por la empresa, “‘ocho de cada
diez personas que adquieren una motocicleta en Motos Lolo acuden a su taller a
garantizarse una correcta reparacion, o vuelven a confiar para una nueva compra’.

Ofrece una serie de servicios a sus clientes como:

e Financiacién para las compras, gestion de los seguros, gestiones
administrativas...

e Desarrollo de cursos practicos de pilotaje a nivel de circuito profesional para los
apasionados de las motos.

e Ensefanza practica (todos los sabados de junio) para los conductores noveles
o para aquellos que lleven tiempo sin disfrutar de la conducciéon en estos
vehiculos.
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3.3.COMPETENCIA

Son los homélogos concesionarios de otras marcas, como Honda, Kawasaki,
Suzuki, Kimko, BMW, Triump, etc... que en su sobrenombre comercial seran:

Motos Titin
Miferso

Alta Bike 19
Grumblau Motor
Motos San Miguel

A nivel regional, esta organizacién es un referente a todos los niveles dentro de
su ambito comercial: venta de motos, reparacion, boutique, equipamiento técnico de
motoristas... por tanto, se puede considerar superior a su competencia y lider de este
mercado.

3.4.COMUNICACION
3.4.1. Importancia del canal

La base de la comunicacion es la propia compra del bien, que crea un vinculo
especial cliente-empresa. Apenas existe comunicacién telefonica, tan solo, y la mas
importante, la comunicacion fisica. Se considera que es un bien de alta implicacion, ya
que una motocicleta puede llegar hasta los 14.000€ y que el mejor canal es el
personal.

3.4.2. Relaciones de poder y conflicto

Para garantizar los cobros y los pagos, se utilizan distintas compafias
financieras. La empresa Cantabra realiza la financiacién, pero busca la mejor
compainia financiera, la opcién mas factible para el cliente.

3.4.3. Publicidad de la marca

Con el objetivo de ofrecer informacion a sus clientes sobre sus productos y
promociones posee una pagina web y Facebook.

Ademas, acuden a distintas ferias con el objetivo de promocionarse:

¢ Un stand en la feria anual de automociéon de Torrelavega donde se entra en
contacto con el target.

e En 2018 se acudira a un evento en el parking de los Campos de Sport del
Sardinero realizado por ASECOBE (Asociacion de Concesionarios de
Automoviles de Cantabria).

También patrocinan los eventos de la Federacion Cantabra de Motociclismo,
por lo que este plan no incluird acciones de patrocinio o mecenazgo, ya que se
considera que realiza suficientes actividades en este ambito.

3.5.MACROENTORNO

Respecto a las tendencias demograficas se debe sefialar que la poblacion
espafnola tiende al envejecimiento, por lo que si el target esta entre 30-40 afios, el
numero de consumidores podria verse reducido. Econémicamente hablando, la
situacion de crisis estda mejorando y el PIB del pais tiene tendencias alcistas, lo que
puede aumentar el consumo, y en lo que respecta a la situacion politica actual, es
estable a pesar de la crisis catalana. Los factores socioculturales son favorables para
el entorno.
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4. ANALISIS DAFO DE LA EMPRESA

Segun el manual Marketing XXI, en el analisis DAFO “quedaran analizadas y
estudiadas todas las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que se tengan
0 puedan surgir en la empresa o la competencia, lo que nos permitira tener reflejados
no solo la situacion actual sino el posible futuro”. Ademas, dice que “las debilidades y
fortalezas son internas a la empresa y las amenazas y oportunidades son externas”.

4.1.DEBILIDADES

Una de las debilidades observadas es que sus precios son fijados
completamente por la concesionaria Yamaha, con lo que no tienen posibilidad de fijar
unos importes competitivos frente a sus homélogos. El hecho de que Yamaha tiene
exclusividad con Motos Lolo S.A. podria ser otra, ya que es incapaz de comercializar
otras marcas en el caso de que, por ejemplo, su situacion econdmica fuese
desfavorable.

Ademas, la marca japonesa ofrece productos de elevado precio, por tanto,
cierra el segmento de clientes con ingresos medios-bajos para que realicen sus
compras en Motos Lolo. Se considera también una debilidad que no tengan mayor
numero de concesionarios distribuidos por Cantabria (a pesar de tener subagentes) y
que no acudan a ferias de caracter nacional (como la Instituciéon Ferial de Madrid -
IFEMA-) para dar a conocer sus productos y promocionar la empresa.

4.2. AMENAZAS

Debido a que la poblacion cada vez es mas envejecida, su target podria verse
reducido, por que como antes se menciond, los principales compradores estan entre
30 y 40 afios. Tal y como apunta Oscar Sainz (gerente de Motos Lolo) en el Diario
Montanés, “En nuestro sector existe una profunda preocupacién por parte de los
principales fabricantes porque se esta detectando una falta de interés de los jovenes
respecto a todo lo que representa el mundo del motor”. Por lo tanto, vemos que es un
sector que no es atractivo para el publico juvenil. Ademas, situaciones relacionadas
con el alza del precio de los combustibles, el incremento de la preocupacién por el
cambio climatico o las regulaciones existentes en materia medioambiental, debido a
gue son vehiculos contaminantes, podrian ser consideradas amenazas.

4.3.FORTALEZAS

En términos de fortalezas se podria recalcar lo novedosos y de gran calidad
que son los productos que ofrece, ya que Yamaha es una empresa automovilistica con
gran prestigio frente a sus competidoras, lo que hace también prestigioso a Motos
Lolo. Los productos que comercializa la empresa son siempre los mas punteros y
valorados del mercado, ademas, la marca japonesa es la segunda mas vendida en
Espafia.

También, el buen trato ofrecido a los clientes, que ayuda a que estos (y
consumidores potenciales) acudan de nuevo a la empresa para nuevas compras o la
reparacion de sus productos. Su gran experiencia, dedicacion y pasion por las
motocicletas lo diferencia de su competencia; sin olvidar como fortaleza que, dentro de
Cantabria, es una compafia muy superior a sus homologos.
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La otra cara de que no puedan fijar sus precios es el prestigio que puede
suponer para ellos él no entrar en una guerra de precios con los competidores. Por su
puesto, el hecho de que solo Motos Lolo pueda comercializar con productos de la
marca Yamaha en Cantabria, la hace una empresa exclusiva, y, ademas, que todos
los clientes fieles a esta marca acuden a ellos.

Otra de sus fortalezas es que, como apunta E/ Diario Montafés, con motivo del
50 aniversario de la empresa, se realiz6 un homenaje al que asisti6 Angel Nieto (un
famoso corredor de motociclismo), lo que ayuda a la imagen de prestigio y publicidad
de esta institucion.

4.4. OPORTUNIDADES

El gerente de la empresa asegura en El Diario Montafiés que “en nuestro
sector siempre quedan muchos aspectos en los que inventar y mejorar” y que “este es
un sector de pasion total, no hay empresarios al uso”. Por ello se considera una
oportunidad, ya que a pesar de que haya determinados nucleos de poblacion
despreocupados por este sector (los jovenes), los vehiculos pueden ser innovados
para atraerlos y satisfacer sus necesidades. Ademas, es considerable pensar que es
un sector de dificil acceso, en el que se tienen que tener gran pasion por los vehiculos
que se comercializan y muchos conocimientos por la materia, que no todos los
empresarios poseen. Finalmente, para paliar la preocupacion por la contaminacion y el
alza del coste del combustible, dentro del sector se estan comercializando vehiculos
eléctricos, pudiendo solucionar asi una de sus amenazas.

Tabla 4.1. Resumen del DAFO

FORTALEZAS
e Productos novedosos y de
gran calidad (marca
Yamaha- 2° mas vendida en

DEBILIDADES
Precios inamovibles.
Solo comercializa una

E Aa). marca.
. Af;:cr:g?] al cliente e Productos de elevado
INTERNOS experiencia y dedicacion. puEelek

e No acceso a clientes con
ingresos medios-bajos.
Escasez de concesionarios.
Poca publicidad a nivel

e Imposibilidad de entrar en
guerras de precios.

e Superior a su competencia.

e Publicidad e imagen de

prestigio. nacional.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Principal publico objetivo

e Sector con capacidad de reduciéndose.

mejora. o Desinterés de los jévenes
e Necesidad de pasion por el hacia el sector.

EXTERNOS sector - no puede acceder e Alza del precio del

cualquier empresario. combustible.

e Vehiculos eléctricos. e Preocupacion

medioambiental.
¢ Regulacion.

Fuente: Elaboracion propia
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5. DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE COMUNICACION DE LA
EMPRESA

Segun Rafael Muhiz (2018) “los objetivos constituyen un punto central en la
elaboracion del plan de marketing, ya que todo lo que les precede conduce al
establecimiento de los mismos y todo lo que les sigue conduce al logro de ellos”.

5.1.0BJETIVO DE POSICIONAMIENTO

Puesto que se considera que dentro del sector automovilistico de Cantabria es
lider, el objetivo de posicionamiento consistira en mantener esta posicion. Para ello se
pretenden realizar una serie de acciones de comunicacion que mejoren aun mas la
imagen actual de Motos Lolo, evitando asi que los competidores puedan imitar su
posicionamiento. Finalmente se tratara de acercar a los jovenes al sector, ya que no
muestran mucho interés por él.

5.2.OBJETIVO DE VENTAS

El objetivo de ventas que se marcara sera llegar a la cifra de los 4.150.000€; y
se considera flexible, pudiendo llegar a aceptar una cifra de 4.100.000€. Para ello se
establecera el plazo de 8 meses; el plan se implantara de mayo a diciembre de 2018,
que se considera tiempo suficiente para conseguir el objetivo de ventas.

Es un objetivo de ventas viable y realizable, puesto que como se puede
observar en el grafico “3.2.1.1. Grafico sobre las ventas en euros y unidades”, su
facturacion ha aumentado de afio en afo, y exceptuando el gran incremento entre
2.015y 2.016, las ventas se han incrementado anualmente una media de 248.000€.

Por lo tanto, se considera factible que en la proxima anualidad la tendencia siga
siendo creciente, y que la facturacion aumente 230.000€ (4.150.000€ deseados -
3.920.000€ facturados en 2017) gracias a los esfuerzos que planteara este plan
comercial. Esto supone un 5,87% de incremento de la facturacion en términos
anuales.
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6. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Las estrategias son los caminos de accién de que dispone la empresa para
alcanzar los objetivos previstos (Mufiz, 2018).

El publico objetivo al que se pretende llegar con este plan es principalmente a
la poblacién entre 30-40 afios, ya que son los compradores fundamentales de este tipo
de vehiculos. Todos ellos deberan tener unas caracteristicas comunes: aficion por el
mundo del motor, buena posicidén econémica, un estilo de vida activo... Se dirigira
también a aquel nucleo de poblacion que, por motivos laborales o de la ubicacion de
su vivienda, necesiten este tipo de vehiculos, y finalmente, se intentara dar énfasis a
una publicidad mas orientada a los jévenes, para tratar de convertirlos en nuestro
target.

La estrategia de comunicacion se basara en una serie de acciones de:
publicidad, comunicacién en internet, promocion de ventas, fuerza de ventas y
relaciones publicas, que, se detallaran en el punto siete de este trabajo. Todo ello
estara orientado a afianzar en mayor medida la posicién competitiva de la empresa y
mejorar aun mas su imagen en el mercado. Cada tactica utilizada se acompanara de
un presupuesto.

Para promocionar los productos de la empresa se ha determinado un eje o
promesa de comunicacion (que hasta el momento la organizaciébn no poseia).
“CALIDAD, YAMAHA, MOTOS LOLQO” es la propuesta unica de venta (PUV) elegida
para la micropyme. Lo que se trata de evocar, es que esas tres palabras se pueden
usar indistintamente, es decir que son sinénimos. Por lo tanto, si un cliente desea
comprar una motocicleta de calidad debera adquirir un producto Yamaha, y para ello
acudir a Motos Lolo; de tal manera que funciona también a modo de “una guia” para el
que el futuro cliente adquiera su vehiculo. De la PUV se desprende la gran uniéon que
tiene la concesionaria con la empresa cantabra, lo que puede infundir mas confianza
en los posibles compradores de cara a la organizacion.

El concepto de comunicacion utilizado sera la evocacion directa, lo que supone
que la PUV sera expresada abiertamente para que poder transmitir a los
consumidores lo anteriormente detallado. Ademas, dentro de estas estrategias no se
promocionaran los vehiculos de la categoria de <50 cc, porque quieren ser eliminados
del catalogo. Por otro lado, se tratara de ampliar y modificar la gama de productos
para poder adaptarlos a todas las necesidades de los consumidores y acercar mas a
los jovenes. Y finalmente, se hara de la empresa un referente en las redes sociales, ya
que hasta el momento solo posee pagina web y Facebook.

El responsable de llevar a cabo este plan comercial sera Antonio Fernandez
Garcia, jefe contable, con nociones de marketing y aficion por la materia.
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7. DISENO DE LAS TACTICAS DE COMUNICACION DE LA
EMPRESA

7.1.PUBLICIDAD

En este apartado se pretende realizar una nueva cufia radiofénica (puesto que
ya tienen una que se considera obsoleta), un pequefio anuncio en El Diario Alerta, un
anuncio comercial que va a ser publicado en la web empresarial (ciberspot), publicidad
en el mobiliario urbano (en algunas marquesinas). Como antes se menciono,
comenzara a aplicarse este plan en mayo, y durara hasta diciembre.

7.1.1. Cuina radiofénica

Se emitira una cufia radiofénica que realizara la empresa “Locuciones
Locutores” con una duracion de 20 segundos, solo para emitir a nivel de Cantabria. El
presupuesto adjuntado indica que costara 60,50€ IVA incluido. Se les ha transmitido
coémo es Motos Lolo, y su PUV junto con lo que esta pretende infundir en el publico, y
ellos seran quien se encarguen de realizar la cufa. Las cufias comenzaran a emitirse
en mayo y el coste de estas se pagara en este mes.

Se consulta a “Radio Santander” el coste de emitir la cufa en Cadena Ser. La
tarifa elegida es la “Tarifa de Rotacion”, que costara 43€ IVA incluido cada cufia de 20
segundos, y se emitira aleatoriamente en una hora elegida por la emisora. Se adquiere
un paquete de 4 cufias mensuales para emitir una por semana durante todos los
meses, excepto en agosto, que se emitiran 8 cufias (dos a la semana), el dia y hora
que elija la emisora, tal y como se ha contratado. Tras esto, “Radio Santander” nos
hace un descuento de un 15% cada mes al ser un cliente fijo para los ocho meses.

7.1.2. Publicidad en El Diario Alerta

Se ha decidido publicar un anuncio a color durante todos los domingos del mes
de agosto en El diario Alerta. Se publicara en la “Secciéon General”, situado por tanto
en las primeras hojas del diario, a partir de la pagina cinco, en una de las caras
impares. Ocupara 2 modulos (1x2) y sus medidas seran de 30,1mm de alto y 98,9 mm
de ancho. El precio por médulo en la seccién y dia de la semana elegido es de 90€,
por lo que costara a Motos Lolo 180€/anuncio. Se elige la “Campafia de un mes” (4
inserciones) que cuenta con un 15% de descuento: (180x4)x(1-0,15)= 612€. El disefio
para publicar tiene coste cero, puesto que es de elaboracién propia.

Imagen 7.1. Anuncio en Diario Alerta

l':, l.’\ 'h*l:

x

Calle Fernando VI, 2 | Santander | 942234295 | www.motoslolo.com

Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.3. Ciberspot

El ciberspot sera emitido en la pagina web empresarial, concretamente dentro
del apartado “Corporativo”. El coste que supondra es nulo, tanto por su realizacion, ya
es propio, y respecto a su colocacién, ya que lo realizara la persona que Motos Lolo
tiene contratada dentro de la empresa para llevar sus medios informaticos.

Video 7.1. Ciberspot

. ¢) —e

Fuente: Elaboracion propia.
7.1.4. Publicidad en las marquesinas

Durante la segunda semana del mes de agosto (cuando hay mas afluencia de
personas en la ciudad) se publicitara Motos Lolo en las marquesinas de las paradas de
autobus. Para ello se ha contactado con la empresa JCDeaux, encargada de los mupis
de Santander.

Se elige el “Circuito de 30 mupis”, que cubre toda la ciudad, y los puntos en los
gue se colocaran seran establecidos por la empresa de publicidad exterior. El precio
ascendera aproximadamente a 2500€ (que podria variar en funcion de las condiciones
de mercado) y se pagara a plazos durante la duracién del plan. Este precio incluye el
alquiler de las marquesinas y su colocacion. La impresion de los 30 carteles costara en
Todo Ilonas 226,88€ IVA incluido, en papel Couché Whiteback. Las medidas son
120x175cm y el coste de la elaboracién ha sido nulo, ya que es de elaboracion propia.
El total ascendera a 2726,88€, que supondran 227,24€/mes.
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Imagen 7.2. Presupuesto de los carteles mupi

DIMENSIONES DEL CARTEL PRESUPUESTO

MUY Couunna EY SENOR JTANA freco wis €

1200 TS om 12003350 200150 o 7121230 o L0000 £m TOTAL 2688 €

NIM DE CARTELES (LBS) 10
DESERIOS SIFERENTES (LOS

MATERAL Papel covchd Whitebiack 150 g7

Fuente: http.//www.todolonas.com/

Imagen 7.3. Publicidad en las marquesinas.
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www.matoslolo.com
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Calle Fernando VI, 2

Fuente: Elaboracion propia.
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7.2.COMUNICACION EN INTERNET

El plan parcial de comunicaciéon en internet no tendra coste alguno para la
empresa, ya que quien gestionara las propuestas sera el trabajador que Motos Lolo
tiene en su plantila y que se encarga de las relaciones via internet. Las webs
utilizadas para realizar dicho plan son gratuitas.

7.2.1. Redes sociales

Respecto a sus redes sociales, actualmente Motos Lolo S.A solamente posee
Facebook. En cuanto a su pagina se considera que es adecuada, ya que promocionan
en ella eventos y dias especiales, asi como sus productos e imagenes. Publican
entradas sobre descuentos, promociones, novedades y noticias en la empresa, como,
por ejemplo, la llegada de nuevos modelos al establecimiento o fotografias de la
entrega de las motocicletas a sus clientes.

Ademas, en ella cuentan con 1582 seguidores y una valoracion de sus
servicios de 4,6 sobre 5 puntos.

Imagen 7.4. Facebook Motos Lolo

Motos Lolo

Inkio
Imrmaion
Fotos

Evermos
Cpinenes
Wideos

Dende estamos
Puticacones

Comaneas

| Cover e pdge |

Fuente: http.//www.facebook.com/motoslolo/
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Imagen 7.5. Novedades Facebook Motos Lolo

. Motos Lolo ha afiadido 6 fotos nuevas
1 de febrero - €

MTO9 SP con suspensiones OHLINS..... 190 kilos de pura adrenalina.
Irresistible & & &

o Me gusta (D Comentar £ Compartir

O0% 75 Comentarios relevantes v
Fuente: http.//www.facebook.com/motoslolo/

Con el objetivo de mejorar la comunicacion en internet de la empresa se va a
realizar un canal de Youtube en el que se colgaran videos sobre el interior del
concesionario, sobre la reparacion de los vehiculos en su taller (asi podria demostrar
la pulcritud y profesionalidad de sus trabajadores) o también, videos de promocion
sobre las motocicletas y scooters, y demostraciones sobre los vehiculos que ofrecen
para que los posibles compradores se puedan sentir como si ellos mismos estuvieran
viviendo la experiencia de pilotar una Yamaha.

Imagen 7.6. Simulacién del canal de Youtube

3 YouTube — NICIAR SESION
MOTOS LOLO ®
“Calidad, Yamaha, Motos Lolo” “.::""&f -
WV Motos Lolo S.A. p—
"‘QZ‘E“’ Motos Lolo S.A. & -

Fuente: Elaboracion propia.
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También se creard una cuenta de Linkedin con el objetivo de poder estar en
contacto con profesionales del sector y por supuesto, para poder interactuar con
personas cualificadas que en el caso de que Motos Lolo necesite requerir sus
servicios, pueda encontrarlos facilmente; ofrecer informacion sobre la empresa,
mantener relaciones laborales...

Imagen 7.7. Simulacion de Linkedin

Motos Lolo S.A.

I@ Automocién - Santander, Cantabria

MOTOS LOLO

Sobre nosotros Actualizacion reciente Ver todo
Motos Lolo es una empresa del sector de la
automocion, que inicia su andadura en el ano
1960 en la Calle Fernando VI de Santander,
consiguiendo ser una de las instituciones con
mayor tradicion y experiencia del sector.

Concesionario oficial Yamaha.

jCanoce el interior de nuestro concesionario
con nuestra ciberspot!

Fuente: Elaboracion propia.
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Uno de los objetivos de este plan comercial es atraer al sector con menos
porcentaje de ventas, los menores de 30 afos. Para ello se ha decidido crear una
cuenta de Instagram y otra de Twitter, puesto que son las redes mas utilizadas
actualmente por la juventud. El plan que se pretende llevar a cabo en estas
plataformas es “dar a seguir’ a todos los jéovenes Cantabros que muestren un perfil de
menos de la edad antes mencionada. En las cuentas se mostraran fotografias y textos
sobre promociones, la amplia gama de motocicletas que ofrece Motos Lolo, las
caracteristicas de los vehiculos, las novedades de la empresa, nuevos vehiculos que
lleguen a la tienda, imagenes sobre la reparacion de las motocicletas y scooters...
Ademas seria conveniente incluir publicaciones con partes de su catalogo.

Imagen 7.8. Simulacién de Twitter

W Inico Momentos

V)

MOTOS LOLO

w 1409 156 156

Mot0s LolO orasicion 126 mayps

Recibiendo ya novedades 2018!!!1T YAMAHA MTO9 SP con spenNsiones {LINS

kilos de pura adrenalina. ¥irresistible HidealParalosMask

Motos Lolo
@Motoslolo

Motos Lolo es una empresa del sector
de la automocidn, que Inicia su
andadura en el afo 1960, slendo una
de las empresas de mayor tradicidn y
experiencia del sector.

Conceslonario oficial Yamaha.

Calle Fernando V1, Santander

fM Se unio en mayo de 2018

Fuente: Elaboracion propia.
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Imagen 7.9. Simulacién de Instagram

® O

Jo

Motos Lolo Editar perfil ('}
133 publicaciones 427 seguidores 367 seguidos

Empresa dedicada a la automocion - Pionera en Cantabria - Concesionario oficial Yamaha

@YAMAHA
e

“‘QA‘
b |

A

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.2. Posicionamiento SEO

Segun el blog V2p, el posicionamiento SEO (Search Engine Optimization) o
Posicionamiento Organico es el conjunto de técnicas utilizadas para aumentar el
trafico de calidad de un sitio web mediante la mejora del posicionamiento de un site.
Consiste en pequenas modificaciones de una pagina web, que si se combinan entre si
pueden suponer una gran mejora del rendimiento en los resultados de los motores de
busqueda

Con el objetivo de introducir el posicionamiento SEO en Motos Lolo se utilizara
la herramienta Google Adwords, que permite hacer Keyword Research (formular
palabras clave que tienen éxito en los buscadores de internet). Esta pagina, mediante
la introduccién de la web de Motos Lolo, genera automaticamente las palabras clave
necesarias para este posicionamiento. Al realizar el proceso nos devuelve varias
“‘Keyword” que se muestran en la imagen 7.10.. Existen varios tipos de palabras que
aumentan la posibilidad de ser encontrado en la web: genéricas (con alto volumen de
busqueda pero dificiles de posicionar), de cola media (compuestas por dos palabras
pero dificiles de posicionar por el mismo motivo que las genéricas), y de cola larga
(mas de dos palabras y representan el 70% de las busquedas de Google -la mejor
opcién-). Las Keyword que Google Adwords devuelve son de los tres tipos
anteriormente mecionados.
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La siguiente accion a realizar, que quién lo hara va a ser la persona que la
micropyme tiene contratada en el ambito informatico, es redisefar la web empresarial,
introduciendo textos, frases, interjecciones... que contendran las palabras de la
siguiente imagen. Con esta accion Motos Lolo implementara el publico que accede a
su web y conseguira aumentar sus clientes, ya que al buscar alguna de las Keyword
que van a ser introducidas aparecera mucho mejor posicionada en buscadores como,
por ejemplo, Google.

Imagen 7.10. Palabras clave

Palabras moos de sequnda mano
clave
venta de motos usadas | yamaha 125 motos 125 segunda mano
Topuesos yamaha

olos yamana 2016 [ Jamana bikes ] yamaha motorcycies |

Fuente: https://adwords.google.com/
7.2.3. Banners

Un Banner es un anuncio grafico, situado normalmente, en una pagina web
para publicar una marca o producto. (Muiiz, 2018).

Existen varios tipos de Banner: tradicional, rascacielos, robapaginas y boton.
Se introducira uno de tipo robapaginas dentro de la pagina web de Motos Lolo, con
dimensiones 300x250mm. El disefio se realizara a través de una web llamada Banner
Snack.

Para este medio de comunicacién en internet se ha realizado un disefio de la
Yamaha X-MAX, uno de los scooters mas famosos de la marca japonesa. Puesto que
uno de los objetivos de este plan es acercar al sector, y mas concretamente, a la
empresa, el publico juvenil, el scooter elegido es de 125 centimetros cubicos, lo que
significa que cualquier joven con carnet de conducir B y mas de tres afos de
experiencia al volante, legalmente podria conducirlo, evitandose asi tener que sacarse
otro carnet. Ademas, aportaria a su comprador un vehiculo con un nivel aceptable de
potencia a un precio reducido. Por todo ello, se considera que es el scooter mas
atractivo y adecuado para menores de 30 afios, asi que se elige para colocarlo como
Banner con la intencién de llamar su atencion cuando accedan a la web.

Una vez realizado el disefio -gratuito ya que es de elaboracién propia-, la
pagina web devuelve un “Banner link” que en este caso es http.//snack.to/bxpm299po .
Para insertarlo en la web empresarial, el personal informatico que posee la
organizacién, dentro pagina, debe introducir dicho link en la opcién HTML del apartado
“‘ARadir un Gadget”. Tras pegar el comando y dar a guardar, el Banner aparecera en la
web.

Cuando la imagen aparezca en la web, se ha habilitado una funcién en la que
si el cliente “pincha” dicha imagen, se le redireccionara automaticamente a la pestafia
donde se encuentra la informacion del scooter.
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Imagen 7.11. Banner X-MAX

YAMAHA X-MAX (.
128 ¢c¢

Versatilidad y comodidad.

a) jou
para los mas jovenes PVP ¥.39%¢

Fuente: https.//www.bannersnack.com/ ; elaboracion propia

7.3.PROMOCION DE VENTAS

7.3.1. Reducciones de precio: descuentos inmediatos, cupones de
reduccion de precio, descuentos y bonificaciones y recompra
de productos usados.

En cuanto los descuentos inmediatos, se hara una reducciéon de precios
durante el mes de agosto en todos los complementos de la boutique de un 5% al pasar
por caja, asi se conseguira atraer a aquellos consumidores que necesitan un accesorio
y estan indecisos para comprarlo, y también, a aquellos que compran una motocicleta
se los motiva a que adquieran uno o varios complementos, ya que al ser precios
elevados un 5% podria suponer un gran descuento.

Imagen 7.12. Descuento inmediato agosto

Si tus complementos ya estan
viejos y desgastados, si acabas
de comprarte un vehiculo y no
tienes equipacion, si necesitas
un producto de nuestra

\
\

MOTOS LOLO

Fuente: Elaboracion propia
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En lo que respeta a los cupones de reduccion de precios, con el objetivo de
premiar a los consumidores mas fieles a la organizacion, se les entregara en una de
las compras que realicen una tarjeta en la que apareceran 10 huecos numerados.
Cada vez que adquieran un producto, el empleado que realice la venta firmara una
casilla; asi hasta llegar a la décima. Cuando completen la tarjeta se les realizara un
descuento del 10% en su siguiente compra. Ademas, con esta promocién también
ayuda a que los clientes que, esporadicamente, han realizado una compra en la
empresa, al tener el cupoén, cuando necesiten otro producto vuelvan a Motos Lolo a
adquirirle con el fin de conseguir el 10% de descuento en una de sus compras. Esta
tactica se realizara durante toda la duracion del plan. Se encargara a la empresa 360
imprimir la impresion de 250 tarjetas, que supondran un gasto de 7,25€ IVA incluido.

Imagen 7.13. Cupoén de descuento

/A

el B L bl |Vuelvey tras tu décima compra

M obtendras un 10% de descuento!

“Calidad, Yamaha, Motos Lolo”

“JAmE S
7 8 9 10

Fuente: Elaboracion propia
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En los descuentos y bonificaciones lo que se realizara sera una promocion en
la boutique de la empresa. Aquellos productos que su precio supere los 500€ se les
reducira un 5%, ayudando asi a dar salida a los productos de elevado coste para el
cliente, y atraer a consumidores que necesiten complementos de un precio muy
elevado. Esta promocién se realizara durante el mes anterior y siguiente de los
descuentos inmediatos, es decir, julio y septiembre.

Imagen 7.14. Descuento julio y septiembre

iATENCION!
Como queremos premiar
tu fidelidad...

\ iEn julio y septiembre \

realizaremos un 5% de

descuento por compras
superiores a 500€!

MOTOS LOLO

Fuente: Elaboracion propia

Mediante la recompra de los productos usados lo que se pretende es acercar a
la empresa a aquellos clientes potenciales que van a necesitar adquirir un nuevo
vehiculo. De esta manera, acudirdn a Motos Lolo entregando su vieja motocicleta o
scooter y la empresa se lo recogera y les reducira el precio de compra del nuevo
producto. La valoracion del bien que se entrega la hara el comercial que en ese
momento vaya a gestionar la venta. Esta tactica se realizara durante toda la duracion
del plan.

Imagen 7.15. Recompra de productos usados

\

AP—— /_0{"\:;7

Si estas pensando en cambiar tu scooter o
motocicleta...

iVEN A MOTOS LOLO! L]
Compra una- Yamaha y... jiiSi traes tu
antiguo vehiculo te lo descontamos del - “-
precio del nuevo!!! T ';&'ﬁi

Fuente: Elaboracion propia
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Todas estas tacticas seran publicitadas en la pagina web de la empresa y en
todas sus redes sociales, ademas, supondra un coste nulo ya que el disefio es de
elaboracion propia.

7.3.2. Ofertas en especie: prima directa, juegos promocionales,
ventas agrupadas y muestras y demostraciones.

En cuanto a la prima directa, puesto que se esta intentando acercar al publico
menor de 30 afios a la empresa, se realizara un regalo especial por la compra de un
scooter o0 motocicleta a este segmento. El regalo sera el casco HJC IS17, valorado en
150¢€.

Imagen 7.16. Casco HJC IS17

Fuente: http.//www.motoslolo.com/

Para ello se realizara un pequeno anuncio en la web empresarial y en las redes
sociales en el que se promocione esta prima directa.

Imagen 7.17. Prima directa

S| ERES MENOR DE 30
ANOS...
iPor la compra de
cualquier scooter o
motocicleta de nuestra
tienda te regalamos un
casco HIC IS17!

Valorado en 150€

MOTOS LOLO

Fuente: Elaboracion propia
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Puesto que Motos Lolo es una empresa principalmente dedicada al mundo de
la “moto”, su target son personas con aficion al mismo, y, por lo tanto, el juego
promocional elegido supone la posibilidad de conseguir dos entradas para el proximo
campeonato de Moto GP en Espana. Para participar en el concurso bastara con
realizar una compra de mas de 20€ en la empresa. Con esto se conseguira acercar a
muchos consumidores aficionados por las carreras de este tipo, y a otros que quieran
probar suerte; ya que por realizar una compra podrian obtener las entradas gratis, y
también, a los jovenes, ya que para ellos son muy atractivos este tipo de
acontecimientos.

Las entradas se adquiriran a través de la pagina Global Tickets el primer dia de
mayo para evitar que suban de precio. Se elige la zona “Roja” que tiene un coste de
59€ por persona (118€ en total). La competicidon se realizara en el Circuito de Cheste
el dia 18 de noviembre de 2018. El sorteo se realizara el 15 de septiembre, para que
su duefo tenga tiempo para preparar el viaje, a través de la plataforma web Sortea2.
La promocién sera valida hasta el 14 del mismo mes.

Imagen 7.18. Entradas Moto GP

MotoGP Entradas - Domingo

(ot
PRECIO POR PZA(S) IMPORTE TOTAL
UNIDAD 2 v 118,00 EUR

59,00 EUR

Fuente: https://www.global-tickets.com/

De nuevo, se publicara el juego promocional en la web y redes sociales, con el
objetivo de publicitarlo a través de su publico objetivo.

Imagen 7.19. Entradas Moto GP

Gﬂ@m@g planes parz

¢

| 18 de noviembre de 20182

V4
y 4
oloGP

Q

@
(]

iSorteamos dos entradas para el
Campeonato de Moto GP de Cheste!
Solo tienes que venir y realizar una
compra de 20€ y participaras en el
sorteo. jSiempre pensamos en ti!

i 1
ITe esperamos: Valido hasta el 14 de septiembre de 2018.

El sorteo se realizara el 15 de septiembre.
Zona de las entradas: ROJA.

Fuente: Elaboracion propia
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Para promcionar las ventas agrupadas se va a realizar un pack que se
promocionara durante todo el afio en la empresa. Se compondra de las botas
Alpinestars Land GTX, el mono Alpinestars Motegi Div 'y el casco HJIC RPHA ST.

Imagen 7.20. Productos ventas agrupadas

B

Fuente: http.//www.motoslolo.com/

{

El precio de estos productos de forma individual seria de 199,95€ las botas,
799,95€ el mono y 229,90€ el casco; en total 1.229,8 €, un coste muy elevado. Por
ello, para incentivar la venta de estos tres productos de gran calidad y acercar a los
consumidores, a partir de ahora si un cliente decide comprarlos como si fueran un
pack, se le hara un precio especial de 999,95€, lo que supondra 229,85€ menos que
adquirirlos por separado. Esta promocidn se afiadira en la web y redes sociales de la
empresa.

Imagen 7.21. Oferta en especie: ventas agrupadas

MOTOS LOLO

Botas Alpinestars Land GTX + Mono Alpinestars Motegi Div +
Casco HJC RPHA ST.

i111999,95€!!!
*PVP total por separado 1,229,80€

Fuente: Elaboracion propia
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Con el fin de conseguir que aquellos clientes que estan indecisos a la hora de
comprarse uno de los vehiculos que ofrece Motos Lolo al mercado decidan finalmente
adquirirlo, se realizaran muestras y demostraciones de los mismos. Para ello, se
preguntara al cliente cual es el modelo que desea adquirir, y se le preguntara si desea
probarlo antes, con el fin de convencerlo. Para dar publicidad a esta acciéon se
realizara un pequefo anuncio en la pagina de la empresa y sus redes sociales, y asi,
quienes no vayan a la tienda fisica, les motivara a acudir a ella para ver y probar el
modelo que deseen. Para ello, podran conducir el vehiculo en el parking de grandes
dimensiones que existe enfrente de Motos Lolo.

Imagen 7.22. Oferta en especie: ventas agrupadas

7 )

MOTOS LOLO

iEn Motos Lolo dejamos que vengas a probarlo!
Animate, ven y preguntanos sin compromiso.
Tenemos un vehiculo a tu medida, y jesta
esperando a que lo pruebes! &
©

Fuente: Elaboracion propia

7.3.3. Flyers

Con el objetivo de dar a conocer la empresa dentro de la ciudad de Santander,
se realizara un programa de reparto de Flyers. Para ello no se contratara personal
adicional, si no que se permitira que uno de los trabajadores, voluntariamente, acuda a
la zona del Ayuntamiento de Santander en el mes de agosto, tres dias a la semana
(los que él elija) durante una hora al dia, de 13:00 a 14:00, que es cuando mas
afluencia de gente hay en las calles de la ciudad. En total, se dedicaran a esta tactica
12 horas en dicho mes. En el caso de que mas de un trabajador quiera realizar esta
actividad se sorteara. El empleado que realice la misma vera incrementada su némina
con una bonificacion de 100€.

Los Flyers contendran informacion sobre la organizacién, y para incentivar al
publico a que se acerque a la organizacion, en ellos se otorgara un 5% de descuento
(ademas del 5% que existira en ese momento en la tienda) al portador del flyer. Su
disefio sera de elaboracion propia por lo que no tendra coste, y la impresién de 5000
panfletos en tamafio A6 costara en Online Printers 32,52€ IVA incluido + gastos envio.
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Imagen 7.23. Flyer parte delantera (izquierda) y trasera (derecha)

V)
MOTOS LOLO
¥ Calidad Yamaha

con mas de 50 afios

de experiencia

CALIDAD)
YAMAHA,

MOTOS LOLO -

nuestra tienda
ofrecemos un 5% de

descuento.
Ven a
conocernos. Por la presentacién de
iDisfrutaras de este flyer recibirds un
grandes 5% adicional en tu
descuentos! compra.
- Calle Fernando VI, 2 - - Calle Fernando VI, 2 -
* Santander - » Santander -
942234295 - 942234295 -
www.motoslolo.com www.motoslolo.com

Fuente: Elaboracion propia
7.3.4. Operaciones de personalidad: “El motorista de Lolo”

Con el objetivo de atraer posibles consumidores al punto de venta se va a
realizar una operacion de personalidad que se denominara “El motorista de Lolo”. La
actividad consistira en que uno de los trabajadores, voluntariamente, y que no sea el
mismo que ira a repartir los Flyers, pasee por los alrededores de la tienda disfrazado
de motorista (la indumentaria no supondra coste alguno puesto que se utilizara la de la
propia tienda) repartiendo algunos Flyers y animando a los transeuntes a acceder al
establecimiento. La actuacion que realizara consistira en acercarse a ellos, entregarles
un flyer y decirles que estaran encantados de recibirlos en el establecimiento. Podra
entablar conversaciones amistosas con ellos, hablar de temas relacionados con el
mundo del motociclismo, informara de las promociones que ofrece la tienda, resolvera
sus dudas... Esta accion se realizara, de nuevo, durante agosto, de 13:00 h a 14:00 h
los dias que el trabajador desee, sin superar 12 horas al mes. Estas se repartiran
durante 4 semanas, 3 dias en cada una, una hora diaria. La persona que se convierta
en “El motorista de Lolo” recibira una bonificacion en su sueldo de 100€ adicionales.
Lo que se pretende con la acciéon es dar a conocer la empresa en su entorno,
facilitando y haciendo mas facil el acceso al establecimiento, ya que previo a ello, uno
de los trabajadores ya ha tomado contacto con ellos
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Imagen 7.24. “El motorista de Lolo”

Fuente: Elaboracién propia

7.4.FUERZA DE VENTAS
7.4.1. Curso de Técnicas de Comunicacion

Con el objetivo de motivar a la fuerza de ventas de la empresa, se inscribira al
personal de ventas de la misma en un curso denominado “Técnicas de Comunicacion’,
impartido por Forem Cantabria, en la Calle Santa Clara 5, Santander. Es un curso
gratuito, ya que esta subvencionado por el Estado a trabajadores, y segun las
personas que han asistido a él lo califican de excelente, con una puntuaciéon de 4,6
sobre 5. Es un curso impartido prioritariamente para personas ocupadas que puedan
poner en practica los conocimientos que en él aprendan, y segun la web
www.emagister.com sus objetivos son:

“Descubrir en qué consiste el proceso de la comunicacion, cuales son los obstaculos
que se suelen presentar y formas de evitarlos. Aprender a comunicarse eficazmente.
Conocer y ensayar diferentes técnicas. En este curso se pretende que el alumno tenga
una vision global sobre la importancia de la comunicacion. Conocer los fundamentos
tedrico-practicos del proceso de comunicacion.”

Con esto lo que se pretende es ayudar a los vendedores de Motos Lolo a
efectuar mas eficientemente su trabajo, pudiendo implementar sus tacticas
persuasivas y resolver los problemas que en mitad de una venta pueden
plantearseles, consiguiendo asi, aumentar las ventas de la empresa. Ademas, los
empleados se esforzaran mas en la organizacion y se sentiran parte de ella, ya que
con su inscripcion en el curso van a sentir que Motos Lolo se preocupa por ellos y su
formacion.
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El curso tiene una duracién de 25 horas, y se realizara en las fechas que desee
la empresa ya que son flexibles. Se ha decidido que las 25 horas se repartiran
asistiendo 5 horas al dia al curso a lo largo de dos semanas, es decir, alternando un
dia de asistencia un dia no. Se realizara en horario de trabajo, por lo tanto, se
permitira al trabajador ausentarse durante esas cinco horas, y volver a finalizar su
jornada con dos horas mas, ya que se considera que necesita una hora de
desplazamientos. Durante el tiempo que el trabajador esté ausente un compafiero que
esté trabajando, cuando entren clientes, lo cubrira; el resto de horas se dedicara a
realizar el trabajo de su departamento. El curso se iniciara el primer lunes de mayo,
antes de iniciar las tacticas de promocion de ventas (y cuando mas afluencia de
consumidores puede existir en el establecimiento).

Imagen 7.25. Curso Técnicas de Comunicacion

Técnicas de Comunicacion
Forem Cantabria

En Santander

Curso gratis
subvencionado por el Estado

Fuente: https://www.emagister.com/
7.4.2. Incentivos: Viaje a Mallorca

Con el objetivo de incentivar a la fuerza de ventas, ayudando a que se
alcancen los objetivos de ventas planteados y que cumplan satisfactoriamente sus
funciones, se va a premiar al mejor empleado de la compafia, es decir, a aquel que se
haya esforzado y aportado mas para conseguir una mayor cifra de ventas. Puesto que
se quiere realizar en este afo 2018 con el fin de que el empleado se vea mas
comprometido con el plan comercial que se esta realizando, el incentivo se concedera
al mejor empleado de 2017.

El incentivo consistira en un viaje a Palma de Mallorca para dos personas, con
una duracién de una semana (del 28 de mayo al 3 de junio) en un hotel de tres
estrellas en la modalidad “todo incluido”; el trayecto se realizard en avién, pagado
también por Motos Lolo. La reserva la realizara Antonio Fernandez en la pagina web
Logi Travel en abril, y la cuantia a pagar asciende en total a 815€ (avidén+hotel).
Ademas, esa semana no se computara en las vacaciones del empleado, es decir, se le
concedera una semana adicional de vacaciones para que pueda disfrutar de dicho
incentivo.
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Imagen 7.26. Viaje a Mallorca
Mallorca

Lunes 28 Mayo > Domingo 03 Junio

7 dias / 6 noches | 2 adultos

Detalle de los Vuelos Cambiar

unes, 28 mayo unes, 28 mayo

13:30 14:55
SDR PMI
Santander Mallorca
fa) Vueling | VY3262 | Turista

domingo, 3 junio domingo, 3 junio
20:40 22:05
PMI BIO

Mallorca Bilbao

s Vueling | VY3949 | Turista

Detalle del Alojamiento Cambiar

A ’é; Bq Belvedere Hotel

E== Lunes23Mayo > Domingo 03 Junio

=
iy 1 Habitacion | Todo incluido

PRECIO FINAL

Fuente: https://www.logitravel.com/

7.5.RELACIONES PUBLICAS
7.5.1. Exposiciones y ferias comerciales

Con el objetivo de dar a conocer a Motos Lolo S.A a nivel nacional, se ha
pensado acudir a la Institucion Ferial de Madrid (IFEMA). Puesto que El Gran Salén de
la Moto de Madrid ya se realizé del 5 al 8 de abril de 2018, se ha pensado que esta
tactica se realice en 2019. Sera una excepcioén al plan, y se incluirda en diciembre el
coste de la feria puesto que sera cuando se haga la reserva. Esta accion se considera
una inversion para 2019 por el gran potencial que puede tener de cara a las ventas, ya
gue se va a promocionar la empresa a nivel nacional. Las fechas definitivas adn no
han sido publicadas, pero segun la web de IFEMA se sabe que el stand de 12 metros
cuadrados costara 1800€ y los viajes de dietas para uno de los trabajadores (durara
tres dias) se estiman en 300€.

Se publicara en la web de la empresa y en sus redes sociales la asistencia de
Motos Lolo al ferial.

Imagen 7.27. Asistencia a IFEMA

7 )

MOTOS LOLO

o

Fuente: Elaboracion propia
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7.5.2. Servicios al consumidor: buzén de sugerencias y gestion de
quejas

Dentro de la pagina web de Motos Lolo se va a incluir un apartado denominado
‘Buzon de Sugerencias” con el objetivo de que cualquier cliente que tenga una
sugerencia o queja que comunicar, pueda hacerlo sin compromiso. Si es una queja, se
solucionara, satisfaciendo asi al consumidor e impidiendo que salga del grupo de
clientes de la empresa. En caso de ser una sugerencia, la empresa la estudiara y se
planteara el implantarla o no. En todo caso, siempre se contestara a las quejas o
sugerencias, excepto a quienes las realicen de forma andnima. Esta accion la realizara
el informatico de la empresa.

Imagen 7.27. Simulacién Buzén de Sugerencias

4inido & recomendaraun amigo ch mapaweb [ contacto  Compartr [ | yfe Me gusta  Siguencs: [if

A BUZON DE
CORPORATIVO CATALOGO BOUTIQUE PROMOCIONES TALLER Y RECAMBIOS CONTACTO SUGERENCIAS

Fuente: https.//www.motoslolo.com/ ; elaboracion propia
7.5.3. Publicity: apartado de prensa

Se realizara dentro de la web empresarial de la empresa un apartado
denominado “Prensa” en el que se incluiran todas aquellas noticias que aparezcan en
los medios de comunicacién sobre Motos Lolo. Ya se ha visto en el DAFO que
aparecen muchas publicaciones en El Diario Montafiés sobre la misma, asi que se
considera oportuno la creacién de este apartado, para que los clientes conozcan lo
que el entorno de la empresa opina de ella, asi como todas las novedades que se
publiguen en otros medios. De nuevo, el encargado de confeccionar esto sera el
informatico de la empresa.

Imagen 7.28. Simulacion apartado de Prensa

dinido & recomendaraunamigo h mapaweb [ contacto  Comperticr [if §il e Me gusta  Siguencs: [

A BUZON DE
'ROMOCIONI ALLER Y RECAMBIOS CONTACTO
CORPORATIVO CATALOGO BOUTIQUE P CIONES T YR SUGERENCIAS [ @

Fuente: https.//www.motoslolo.com/ ; elaboracion propia
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8. DECLARACION DE RESULTADOS ESPERADOS

Se ha analizado detalladamente el presupuesto del plan de comunicacién que
se adjunta, el coste total al que asciende es de 7.987,95€. Anteriormente se mencion6
que el fin de dicho plan es conseguir un aumento de ventas de 230.000€ y la cantidad
monetaria consumida para el mismo, apenas supone un 3,5% del incremento
esperado. Por lo tanto, se considera que el plan es econdmicamente viable y que
Motos Lolo puede asumir este gasto, y, ademas, con todos los esfuerzos planteados
en el trabajo, es factible que se consigan aumentar las ventas en la cantidad deseada,
ya que la comunicacion de la empresa con su publico objetivo va a verse
incrementada notablemente.

Puesto que se considera que este plan es una inversion para la organizacion,
no se acudira a financiacion ajena con el fin de no aumentar su coste, si no que la
empresa utilizara recursos propios para llevarlo a cabo.

Tabla 8.1. Presupuesto del Plan de Comunicacion

MES
L ACCION Responsable - Enero - Febrero - Marzo - Abril - M: ~Junio - Julio - iembre - Octubre - Noviembre - Diciembre - € -
Plan parcial de Publicidad
Cuna radiofonica Antonio Fernandez € € € - € 20670€ 14620€ 14620€ 292,40€ 146,20 € 146,20 € 146,20 € 146,20€ 1.376,30 €
Publicidad en Diario Alerta Antonio Fernandez € € € - € - € - € - € 61200€ - € - € - € - € 612,00 €
Ciberspot Antonio Fernandez € € € € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Publicidad en marquesinas Antonio Fernéndez € € € € 34086€ 340,86€ 340,86€ 340,86 € 340,86 € 340,86 € 340,86 € 34086 € 272688 €
Plan parcial de Comunicacién en Internet

[Redes sociales Antonio Fernandez - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Posicionamiento SEO Antonio Fernandez € € - € € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Banner Antonio Fernandez € € - € € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Plan parcial de Promocién de Ventas
Reducciones de precio Antonio Fernandez € € € € 725€ € - € - € - € € € € 725€
Ofertas en especie Antonio Fernandez € € € € 118,00€ € - € - € - € € € € 118,00 €
Flyers Antonio Fernandez € € € € - € € - € 13252€ - € € € € 132,52€
"El motorista de Lolo" Antonio Fernandez € € € € - € € - € 100,00€ - € € € € 100,00 €
Plan parcial de Fuerza de Ventas
Curso de Técnicas de Comunicacion Antonio Fernandez - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Viaje a Mallorca - € - € - € - € 81500€ - € - € - € - € - € - € 815,00 €
Plan parcial de Relaciones Publicas
IFEMA Antonio Fernandez € € € € - € € - € - € - € - € - € 2.100,00€ 2.100,00 €
Buzon de sugerencias y gestion de quejas  Antonio Fernandez € € € € - € € - € - € - € - € - - € - €
Apartado de prensa Antonio Fernandez - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €

TOTAL 7.987,95€

Fuente: Elaboracion propia
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9. MEDIDAS DE CONTROL DEL PLAN DE COMUNICACION

“A través del control se pretende detectar los posibles fallos y desviaciones a
tenor de las consecuencias que estos vayan generando para poder aplicar soluciones
y medidas correctoras con la maxima inmediatez. De no establecerse estos
mecanismos de control, habriamos de esperar a que terminara el ejercicio y ver
entonces si el objetivo marcado se ha alcanzado o no. En este ultimo caso, seria
demasiado tarde para reaccionar” (Mufiz, 2018).

Respecto al seguimiento del plan, para poder evitar que no consiga los
resultados que de él se esperan, se realizaran tres medidas de control, de las cuales
se encargara Antonio Fernandez, que posee las capacidades necesarias para
controlarlo sin necesidad de acudir a terceros. Establecera las cifras de los resultados
de ventas por vendedor necesarios para cumplir con el plan, asi como la rentabilidad
de las ventas por vendedor, y comprobara el posicionamiento en la red. De esta
manera conseguira comprobar el impacto que generaran las distintas campanas de
comunicacion.

Las revisiones de las cifras obtenidas en cada medida de control se haran
mensualmente por la corta duracién del plan, y si no alcanzan las cantidades
esperadas, él estudiara el por qué esta sucediendo y establecera medidas correctoras
como, por ejemplo, incrementar las publicaciones en las redes sociales, o quiza
publicar alguna de las promociones de ventas en la prensa. De esta manera
conseguira solucionar las posibles desviaciones antes de que sean irreversibles, y que
el plan cumpla con su finalidad.
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10. CONCLUSION

A la vista del plan de comunicacion establecido en las anteriores paginas, se
considera que es adecuado, teniendo en cuenta la prospera situacion de la empresa y
su entorno. Ademas, las tacticas a realizar no son excesivamente complicadas ni
conllevan una inversion de capital desmesurada, y del desarrollo de estas se espera
un gran éxito que cumpla con las expectativas del plan.

Por su parte, y muy provechoso, el seguimiento de las tacticas utilizadas no
incrementara el coste, ya que la persona encargada de llevar a cabo el plan sera quien
lo controle y mida sus resultados, y en el caso de posibles desviaciones, las corrija de
manera adecuada y sencilla.

Finalmente, y como ya se ha mencionado, el plan es viable para ser realizado, y se
espera que con el gran incremento de facturacion se puedan confeccionar nuevos
procedimientos estratégicos en el futuro que permitan aumentar, de nuevo, el importe
neto de la cifra de negocios. Por lo tanto, tendra una gran repercusion en afios
venideros ya que puede suponer una posible expansion de Motos Lolo S.A..
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