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Conclusiones

Para este proyecto se realiz6 una investigacion de mercado para conocer si el concepto
de la agenda de Ciencias de la Comunicacion era aceptado por el publico meta. Los

resultados fueron muy positivos.

El precio que se propuso a los estudiantes fue de 100 pesos, el cual consideraron justo y
accesible. Pero gracias a la estrategia de anunciantes que se implementard, el costo serd
absorbido por ellos y la agenda serd gratis para los estudiantes. Con esto se asegura a los
anunciantes que la agenda llegue a su publico meta, lo que beneficiard directamente a
los tres entes involucrados en este proyecto: el consumidor final, el anunciante y la

empresa lider del proyecto.

Definitivamente, sin los anunciantes, el proyecto para la empresa productora no seria
viable pues implica margenes muy bajos de utilidad. Esto se planted inicialmente en la
etapa de andlisis de precios, donde uno de los escenarios contemplé la posibilidad de
vender la agenda al publico. Sin embargo no era viable por los costos tan elevados y la
necesidad de contar con la inversién, lo que al final no proporcionaba utilidades
atractivas. Y es importante sefialar que en la investigacion los estudiantes reflejaron
estar de acuerdo con el precio que se establecié desde el inicio, que era de $100 pesos.
Esto quiere decir que la estrategia de anunciantes no surge por el miedo o incertidumbre
de saber si se venderia o no la agenda, la estrategia de anunciantes surge por cuestiones

de costo.



Este es el problema de los proyectos pequefios que son muy atractivos o novedosos pero
que cuentan con un solo producto y puesto que tienen que absorber los altos gastos de
manufactura, logistica y administracion, las utilidades se reducen muchisimo, haciendo

al proyecto practicamente imposible de realizar.

Otra de las razones por la que las grandes empresas pueden ofrecer precios
competitivos es porque tienen los medios financieros para tener su propia maquila
dentro de la empresa. En caso de los proyectos pequefios, se debe maquilar de manera

externa y esto significa dejar ganancias a la empresa maquiladora.

El contenido de la agenda fue elaborado con las recomendaciones de un grupo de
estudiantes que participaron voluntariamente en un grupo focal. Dicha informacién no
es exhaustiva pero si es suficiente para resolver la necesidad de consulta rapida y

practica de informacién especializada en Ciencias de la Comunicacion.

La decision de los materiales de la agenda también fue sugerida en el grupo focal, pues
creemos que es importante que un producto sea lo mas apegado a gusto y necesidad del
consumidor. Descubrimos que un aspecto que los estudiantes toman en cuenta al
comprar una libreta es que al escribir en ellas no se trasluzca la tinta, por lo que se

decidi6 utilizar un gramaje de papel superior al normal.

Lo verdaderamente interesante de este proyecto es que al analizar las proyecciones de
utilidad, resulta viable la posibilidad de ampliar el nicho de mercado a otras carreras de
alta demanda, siguiendo la misma metodologia propuesta. Es decir, realizar los estudios

previos con los estudiantes de dichas carreras, averiguar el contenido mds relevante para



ellos y vender espacios de publicidad para cubrir el costo de la produccién. Esto

duplicaria o triplicaria, segtn el nlimero de carreras abarcadas, las utilidades.

El costo promedio por espacio es de $8,000 pesos, sin embargo cada espacio tiene su
costo establecido, que varia desde $7,277 hasta $12,000 pesos. Con excepcion de la
portada (que se ofrece s6lo una mitad,) todos los demds espacios se ofrecen a todo lo

largo y ancho de la hoja.

Si los gastos de produccidn, logistica y administracion estdn calculados en $243,340
pesos y se estima obtener por medio de la estrategia de anunciantes unos $320,000

pesos, la utilidad esperada para el lider del proyecto es de $76,660 pesos.

Podemos afirmar que este proyecto resultard atractivo para muchos anunciantes ya que
se les estd asegurando que los usuarios de las agendas, interesados en sus productos o
servicios, tendrdn una continua exposicioén a su publicidad. Todo esto por una cantidad

razonable y facil de pagar.

Por lo tanto, del siguiente trabajo, se consideran como mds importantes las siguientes
conclusiones:

/ La agenda es un proyecto novedoso con una proyeccion futura positiva.

/ No es rentable costear el 100 por ciento de la agenda, se debe utilizar la
estrategia de anunciantes para cubrir los costos directos, indirectos y obtener
utilidades.

/Al logar la venta de 40 espacios de publicidad en la agenda a un costo

promedio de $8,000 pesos el espacio, se cubren los costos directos e



indirectos de la agenda mas una utilidad de $76, 660 pesos. Esto en tiempo
total de 3 meses. Lo que equivales a $25,553 pesos de utilidad por mes.

/  Bajo este esquema la agenda estd lista para otorgase totalmente gratuita.

/ Se propuso una produccién de 2000 agendas por ser tratarse del primer
lanzamiento de la agenda al mercado. Para el afio siguiente se debe
replantear el volumen de produccién de acuerdo al éxito del proyecto.

/  Este plan de marketing es til sélo para la etapa de lanzamiento del producto
y no aplica para los afos consecutivos, pues al evaluar los resultados del
primer afio, siempre son necesarios los ajustes o la despedida del proyecto.

/  De igual forma, las utilidades esperadas, s6lo aplican para el primer afio de
lanzamiento, pues al evaluar los resultados, se decidird reajustar las
proyecciones o bien, en el peor de los escenarios, terminar con el proyecto.

/  Las grandes empresas que producen agendas pueden venderlas sin necesidad
de incluir estrategia de anunciantes, sin embargo en este caso especifico si es
necesario pues los gastos de produccion, al ser en pequefia escala y de un

producto solamente, son bastante altos.

Recomendaciones

Sin lugar a dudas la recomendacién principal para este proyecto, para tornarlo mas
atractivo y con mayores utilidades, serfa la incorporacién de otras carreras de mayor
demanda en el pais, asi como ampliar la cobertura hacia otros puntos de la Republica

Mexicana.



Si el proyecto integra otras disciplinas, el 16gico que los tirajes aumentardn por lo que se
puede empezar a considerar la compra de maquinaria para que la manufactura se realice
dentro de la empresa y disminuyan los costos de produccién y se aumenten las
utilidades.

Por ejemplo, si el proyecto de la agenda en Ciencias de la Comunicacién otorga un
promedio de $70,000 pesos de utilidades en tres meses de trabajo, si se integran los
proyecto de Administraciéon de Empresas, Derecho, Psicologia, Contaduria y Medicina,
las utilidades en ese mismo periodo ascenderian a $420,000 pesos (0 mds, ya que estas

licenciaturas tienen mayor demanda que Ciencias de la Comunicacidn).

Otra recomendacion pero orientada hacia el drea de reduccién de costos, seria la
inscripcidn del proyecto en la base de datos del Servicio Social. De esta forma se puede
contar con ayuda extra, otorgando incentivos econdémicos a los estudiantes. Con esta
opciodn los interesados en las areas de Publicidad, Mercadotecnia, Comunicacion pueden

adquirir experiencia al observar de cerca los procesos de proyecto y participar en €l.



