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1. INTRODUCCION

Hoy en dia la movilidad es uno de los temas mas criticos que afectan a todas las grandes
urbes alrededor del mundo y claramente las ciudades mas pobladas de Colombia,
especificamente Bogota, no son la excepcion. Con este problema en mente un grupo de
jévenes emprendedores se decidio a tomar cartas en el asunto y desarrollar una aplicacion
web y movil que ayudara a facilitar la movilidad en la ciudad por medio del carro compartido
o “Carpooling”. De este emprendimiento nacié “Fuimonos” una aplicacion dedicada al
transporte compartido, cuya misién es la de aliviar el trafico en las ciudades por medio de la
reduccion de carros en circulacion y el aumento ocupacional de los vehiculos. Con esta
reduccion de carros en las calles también se quiere generar un beneficio para el medio
ambiente y todo esto lograndose de una manera que genere seguridad y confianza a los

usuarios.
¢Qué es Fuimonos Transporte Compartido?

Esta empresa consiste basicamente en un Software web y movil de carro compartido
(carpooling) para organizaciones. Actualmente Fuimonos.co es uno de los emprendimientos
lideres en el sector de movilidad cooperativa a través de la tecnologia. EI tema para la
monografia de investigacion es el desarrollo del plan integrado de marketing para la

plataforma y el emprendimiento en general.

Fuimonos.co es una empresa de Tecnologia Colombiana que provee a sus clientes con un
software empresarial de carro compartido. Es la Unica solucién empresarial completa de
movilidad carpooling (carro compartido entre los funcionarios de una organizacion) en
Colombia que ofrece una plataforma de movilidad sostenible para las empresas. A través de
un software Web y Movil(APP), Fuimonos mejora la movilidad y calidad de vida de los
funcionarios dentro de las organizaciones con una red de mas de 15,000 personas

compartiendo carro a través del software de Fuimonos.



Los aspectos relevantes que se observan en la movilidad de las ciudades de Colombia son las
razones por las cuales ofrecemos Fuimonos: Velocidad, Contaminacion, indice ocupacional,

Tiempo perdido, Seguridad y Ahorro.

Es por esto que en Fuimonos, mas que ofrecer un software para facilitar el carpooling
corporativo, ofrece un Plan Integral de Carro Compartido PICC. La experiencia con clientes
ha demostrado que para que funcione el transporte compartido en una institucion se requiere
de la sinergia de varias estrategias de sensibilizacion. No basta con tener un buen software ni
las mejores intenciones; se debe tener un plan integral que promueva y fortalezca el ejercicio

de carpooling.

Fuimonos desarrolld un plan integral de carro compartido pensando en las caracteristicas de
la cultura Colombiana, la ensefianza a través de la empirica y modelos exitosos de transporte
compartido en el mundo. Los resultados se resumen en cinco ejes principales: Estrategia de

comunicacion, software web, premios e incentivos, indicadores de medicion y seguridad.

1.1. PROBLEMA

El grupo de trabajo identificé un problema para desarrollar este emprendimiento a su mayor
potencial; éste consiste en que para la utilizacion méxima del sistema de carro compartido en
las ciudades es necesaria 0 se requiere una sensibilizacion masiva en términos culturales y
una educacién que promueva el conocimiento del sistema para la poblacion general. Esta
situacion se observa debido a que los colombianos en su gran mayoria no tienen en su A.D.N
el método de carro compartido, principalmente por inseguridades como miedo,

desconocimiento y la poca oferta de este tipo de servicios en el pais.

1.2. HIPOTESIS

¢Es suficiente la unificacion de una estrategia de comunicacion, educacién, fidelizaciéon y
publicidad manifestada por medio de un plan de mercadeo integral, para lograr la
sensibilizacion masiva del mercado colombiano y asi alcanzar la potencializacion de

Fuimonos?

La propuesta de investigacion que tiene este grupo de trabajo para lograr concientizar al
mercado colombiano sobre los beneficios de la utilizacidén de carro compartido es el estudio

y viabilidad de una estrategia de marketing que permita dar a conocer al publico en general



el servicidg, la marca y los pardmetros de funcionamiento. Crear una sinergia que afecte el
mercado de tal manera que Fuimonos se termine de consolidar como el lider indiscutible en
el sector y de esa manera se aumente la generacion de ingresos por parte de la empresa, al

mismo tiempo que se soluciona un problema de movilidad para el pais.

2. OBJETIVO GENERAL

El objetivo general de la investigacion consiste en el estudio para la viabilidad y el desarrollo
de una estrategia de marketing que incluya el disefio de la misma, los pasos para su
implementacion, los posibles escenarios para su adaptabilidad al mercado y que permita un
crecimiento del emprendimiento a través de una fidelizacion efectiva con los clientes y los
usuarios. Este es un tema muy importante, ya que la fidelizacidn es la que permite cumplir
el objetivo de crear una comunidad suficientemente grande para lograr una movilizacion

masiva.
2.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Hacer campafias de promocion para masificar los usuarios en la Plataforma. Para esto se

ha dividido las estrategias de promocién en dos: E-Marketing y Traditional Marketing.

E-Marketing: Campafias publicitarias en Paginas Web y Apps al igual que estrategias virales
(incentivos, premios, promociones, cupones) por las redes sociales para masificar los

usuarios en la plataforma, siempre dentro del marco empresarial.

Traditional Marketing: Presencia directa en las ciudades importantes de Colombia con staff
de Fuimonos, donde el propdsito es darse a conocer personalmente y por voz a voz con los
encargados dentro de las organizaciones de realizar este tipo de movimientos, generalmente
recursos humanos o presidencia. Free-Press y Joint Ventures con diferentes empresas de
comunicacion. Asi mismo, hacer gestion de Marketing offline como publicidad, flyers,

folletos etc.

2) Crear una comunidad, donde los usuarios y las empresas puedan a través de la plataforma,
encontrar otros usuarios de una manera facil y efectiva para compartir carro. Es por esto que
se cred una aplicacion Mavil amigable y un portal Web, que facilitara la comunicacion entre

las personas que se movilizan en las grandes ciudades.



3) Creacidn y desarrollo de varias herramientas de FeedBack (retroalimentacién) para la
mejora constante del servicio que se provee a los clientes y usuarios. Ejemplo: barra
emergente en la Website y en la App donde cualquier inquietud, sugerencia o queja seréa

respondida lo antes posible.

3. JUSTIFICACION

La justificacion para el estudio de la viabilidad y el desarrollo de una estrategia de marketing
se basa el efecto que esta puede llegar a tener sobre la empresa. Segun Philip Kaotler, el
“padre” del marketing moderno y sobre quien se sustentan algunos de los estudios para la
investigacion: “El marketing es una carrera que no tiene linea de llegada”. (Kotler, 2003)
Para esto, Fuimonos necesita implementar un plan que logre adaptarse de la mejor manera al
trasfondo filos6fico del concepto de la empresa; en otras palabras, si se quiere que esta
plataforma sea de uso para las empresas y sus empleados, hay que desarrollar una estrategia
de marketing masivo que incluya un plan de comunicacion que llegue a los clientes, y para
esto se tiene que seleccionar la mejor manera para identificar el segmento que se esta
abordando y acorde a esto, generar una buena comunicacién para que estos entiendan el
mensaje que se quiere dar. Se tiene que tener muy claro el segmento de clientes al que se
quiere llegar, que son las empresas, para poder afrontar de la mejor manera la comunicacion

con estas y entender sus necesidades para afrontarlas de una forma 6ptima.

3.1. MOTIVACIONES

Para el desarrollo de un plan de marketing integrado que se adapte a Fuimonos se tuvieron
varias motivaciones detras. Principalmente esta la de promover el servicid de la empresa,
puesto a que el fin de todo negocid es ser lo méas rentable posible y un aumento de clientes
gracias al plan de marketing significa unos mayores ingresos. Aparte de esa motivacion
innata a todos los negocios, lo que mas mueve a esta empresa y la ideologia con la cual nacié
es la de ayudar a encontrar a los colombianos una mejor manera para movilizarse con la cual
se pueda optimizar la vida diaria, y para esto es necesario que los conocimientos de los
beneficios del carro compartido sean conocidos por la mayor cantidad de gente posible. Entre
estos se encuentran cinco que se consideran muy importantes y fueron la motivacion original

por la cual se origin6 Fuimonos, estos son:



Velocidad: Las calles de Bogota tienen un promedio de 13 km/h en hora pico, casi igual de
rapido que ir a pie. El trafico de la ciudad, afecta la velocidad de desplazamiento debido a la
gran cantidad de autos usados por una sola persona. Entre menos carros y méas personas

utilizando un solo auto, la movilidad mejora.

Contaminacion: El 63% de las emisiones contaminantes de la ciudad son emitidas por los
carros particulares, mas carros representan mas emisiones de gases nocivos para el medio
ambiente. Con una reduccion de automaviles y un mejor uso de ellos, la contaminacién en la

ciudad baja. Bogota es la tercera ciudad mas contaminada de Latinoamérica.

indice ocupacional: El indice de ocupacion vehicular de Bogota es de 1.59.
La gran cantidad de carros en la ciudad usados por una sola persona, representan mucho mas
espacio en las calles. Aprovechar el espacio de uso en cada auto reduce este indice
ocupacional. El 60% de los carros que transitan por la carrera séptima van con una sola

persona.

Tiempo perdido: El trafico de la ciudad representa movilidad y tiempo de desplazamiento
lento. Menos carros significan tiempos de desplazamiento mas rapidos. Los ciudadanos de

Bogota pierden en promedio 20 dias al afio en un trancon.

Seguridad: EI uso compartido de los carros y viajes con compafiia incrementan la seguridad
y los indices de robo en los diferentes sistemas de transporte y en automoviles con un solo

pasajero.

Son por todos estos motivos anteriormente mencionados que nacid esta empresa y son
precisamente los fundamentos en la cual se basa y lo que se quiere transmitir a los clientes

potenciales con el desarrollo de un plan de marketing de amplio alcance.

3.2. ALCANCE

El plan estratégico de marketing que se requiere para Fuimonos se caracteriza por tener un
alcance de tiempo a largo plazo, del cual, se parte para definir las metas a corto plazo. Como
se menciond antes para lograr esa base sostenible a nivel nacional de usuarios de carro
compartido, el plan de marketing completo debera ser entre tres o cinco afios, pero siempre
con una elaboracion de un plan anual de marketing para un afio en concreto. En cuanto al

alcance que se tiene respecto al mercado objetivo, el enfoque que se tiene es sobre empresas
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que cuenten con un numero elevado de empleados para que se justifique la compra de la
plataforma y se fomente su uso de una manera que no se desaproveche. También es
importante resaltar que la trascendencia que tiene la estrategia de comunicacion y
fidelizacion se extiende a todo el territorio nacional, principalmente las ciudades donde se
presenta la mayor congestion por el trafico como Bogota, Medellin, Cali, Barranquilla,
Bucaramanga etc. Del mismo modo, la gravedad y las repercusiones que puede llegar a tener
la estrategia de publicidad en el caso sea exitoso, Fuimonos crecera exponencialmente
logrando el objetivo que se menciond anteriormente de la creacién de una comunidad que
utilice esta herramienta y esto generara un impacto positivo del medio ambiente, la seguridad

vial y el ahorro de tiempo.

4. METODOLOGIA

Para el desarrollo del plan de marketing se va a implementar diferentes métodos de
planificacion, generacion, difusion y control de la comunicacidn que se quiere proyectar para
Fuimonos. Para la planificacion del plan de marketing es muy importante concentrar
esfuerzos en que es lo que se quiere conseguir realmente con este; mayor participacion de los
usuarios, nuevos clientes, fidelizacidén de segmentos de consumidores actuales y proyeccion
de marca. Teniendo claras estas diferentes metas se puede iniciar la planificacion de un plan
integral de marketing que responda de la manera mas adecuada a cada una de estas. En primer
lugar, segun el plan estratégico se debe generar contenido, informacién y recordacion en los
clientes actuales, para hacer esto es necesario la recopilacion de informacién e investigacion
del mercado, que se realizara en conjunto con las empresas que se encuentran afiliadas al

servicio por medio de encuestas y entrevistas.

A partir de los resultados que se obtengan se construirdn bases de datos que permitan un
analisis adecuado de los resultados arrojados por el diagnostico de movilidad. También se
creard una conciencia sobre la utilidad e importancia del uso de Fuimonos. Como parte de la
generacion de conciencia en los usuarios se implementara un sistema de premios e incentivos
que serviran para promover el uso del carpooling dentro de los empleados de la organizacion.
Esta claro que todo esto se debe realizar de la mano de los aliados estratégicos, que son las
empresas que actualmente cuentan con el servicio, de esta manera se estaria beneficiando

mutuamente, ya que estas proveeran un mejor clima organizacional para sus empleados.



Para la comunicacion de contenido y atraccion de nuevos clientes se tiene dentro de la
planificacion, proyectos de difusion por medio de las redes sociales y la pagina web, debido
al bajo costo que representa la comunicacion por este medio. Se sabe que las redes sociales
no son suficiente para lograr el alcance optimo deseado, por eso se tiene otros medios de
difusion del, como lo son entrevistas radiales, articulos de prensa, diferentes sitios web afines

a los temas de tecnologia e innovacion, blogs etc.

4.1. FUENTES DE INFORMACION

Se desarrollaron encuestas para saber qué es lo que la gente quiere y espera del servicio,
donde se puede encontrar a los usuarios de Fuimonos, que tan grande es el mercado para
carpooling. Asi mismo las encuestas sirven para tener la informacion esencial sobre la
movilidad en Bogot4 y poder estar al dia con los cambios en la misma. Todo esto sera

explicado mas fondo en el capitulo.

Para el control que se requiere desarrollar la herramienta del Feedback, que se menciond
anteriormente y que se ve reflejada en los diferentes medios de recepcion que se tiene para
los usuarios, ya sea la plataforma web, las apps, las encuestas de satisfaccion etc. Es muy
importante llevar el control del servicio al cliente ya que esto es lo que garantiza la
sustentabilidad del emprendimiento como tal y que se logre llegar a ser una empresa

posicionada y consolidada en el futuro.

5. ESTRUCTURA DEL TRABAJO

El marketing 0 mercadeo como ventaja estratégica es importante para poder planear con
seguridad, el futuro de cualquier empresa por grande o pequefia que esta sea. ES necesario un
esfuerzo grande e insistentes planes de mercadeo que generen una respuesta positiva de los
usuarios. Estas estrategias de penetracion se pueden dar cuando se descubren diferentes
oportunidades de negocio y de innovar en los productos o servicios que se ofrecen en los
diferentes mercados en el pais y en el mundo. Fuimonos tiene todas estas caracteristicas para
entrar en el mercado por medio de todas las estrategias mencionadas anteriormente a los

segmentos deseados.
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Como estructura para el desarrollo de esta monografia se decidié dividir en 3 capitulos con
sus sub-capitulos correspondientes que abarcan los métodos que su utilizaron para la
recopilacién de informacion, el plan de desarrollo y sus componentes y por ultimo el
presupuesto economico con el que se cuenta teniendo en cuenta los costos de implementacion

vs el valor agregado que se genera y el beneficio para la empresa.

Para esta estructura se tomo como base las etapas para la elaboracion de un plan de marketing:
Anélisis de la situacion, determinacion de objetivos, elaboracion y seleccidn de estrategias,

plan de accion, establecimiento de presupuesto y métodos de control. Marketing en el Siglo XXI. 52

Edicion Rafael Mufiiz Gonzalez. (2010). Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicién. Espafia: Centro de Estudios Financieros. (Anexo
2)
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6. CAPITULO I: RECOPILACION Y ANALISIS DE DATOS

En este capitulo la intencion es demostrar que la investigacion de mercadeo esta basada en
problemas y escenarios de la vida real, ya que, para hacer una correcta gestion en marketing,
se debe entender qué esta pasando exactamente en el mercado. En ocasiones pasadas, el
equipo de trabajo ha tenido varios inconvenientes para saber exactamente cuales son las
problemaéticas y oportunidades en el sector de Carpooling colombiano, ya que este es
relativamente nuevo, y son empresas como Fuimonos las que estan generando y creando esta

“industria”.

6.1. METODOS UTILIZADOS: ENCUESTAS Y ENTREVISTA

Para este analisis se aprovechd que Fuimonos es el actual lider del mercado colombiano en
Carpooling y tienen los clientes mas grandes tanto Bogota como en el resto del pais. Se
decidi6 realizar una encuesta a los usuarios de uno de los clientes de Fuimonos (GRUPO
SEMANA), para tener un diagnostico de sus problemas reales a la hora de compartir carro,
buscar trasporte, entre otros. También se consider6 que la encuesta era la mejor manera para
entender el mercado ya que es una muestra significativa de usuarios que transmiten muy bien

lo que el colombiano promedio busca a la hora de movilizarse.

Por otro lado, también realizamos una entrevista a uno de los cofundadores de Fuimonos,
esto en aras de entender cuales han sido los retos y frustraciones mas grandes dentro del joven
mercado de Carpooling en Colombia. La entrevista también se vio como una manera de
obtener una compresién mas amplia del mercado por parte de una persona que se puede
considerar experta en este, ya que fue de los pioneros en el sector de carro compartido en

Colombia.
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6.2. MUESTRA, FORMATO Y TABULACION DE DATOS

1) Encuesta GRUPO SEMANA

La encuesta se realizé dentro de las instalaciones de Semana en la ciudad de Bogota, una
encuesta con alrededor de veinte preguntas criticas para entender un poco cual es el
comportamiento de un usuario potencial promedio que utiliza carro compartido, para asi
poder entender de fondo la situacion actual y las oportunidades que existen en el sector y asi

lograr que exista una mejor comunicacion entre los usuarios finales, clientes y Fuimonos.

La muestra con la cual se realizé la encuesta fueron 212 trabajadores del Grupo semana que
se eligieron por igual porcentaje entre todas las areas de la empresa, teniendo en
consideracién que fueran diferentes personas de diferentes cargos, desde gerencia alta, media

y baja.
La metodologia para realizar el diagndstico:
» Se discuti6 sobre cuél es el fin de esta encuesta.

» Se llegb a un fin: Saber cual es el comportamiento del usuario final de Fuimonos,

para poder generar una mejor estrategia de Marketing.
» Se eligio que cliente podria tener la mejor disposicion para realizar la encuesta.
» Se realiz0 la encuesta.
» Se realizé un diagnéstico, donde se mostraron todos los resultados.

» Se realiz6 una investigacion sobre movilidad en Bogota, para comparar el GRUPO
SEMANA vs BOGOTA.

» Se presentaron al cliente.

o *El diagnostico consolidado de la encuesta realizada en las instalaciones del
GRUPO SEMANA se pueden ver en el ANEXO 1.
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2) Investigacion Bogota:

Se hizo una investigacion sobre la movilidad de Bogota para poder mostrarle al cliente un
diagnostico comparativo entre el ciudadano comin de Bogotd vs el funcionario de

SEMANA. En los Anexos (capitulo 11), se podran ver estos estudios.
Conclusién Encuesta

La conclusion general que se obtuvo de la encuesta en Semana es que existe una gran
oportunidad de utilizacién del servici6 de carpooling ya que, segun el diagnostico realizado,
alrededor del 35% de los empleados se van en carro particular o taxi al trabajo. Si se analiza
este resultado y se compara con la tasa ocupacional de los carros en Bogota (cada carro
transitando por Bogota tiene alrededor de 1.5 personas), se podria concluir que este 35% de
funcionarios llegan y se van solos en un método de transporte en el cual podrian compartir

con mas de una persona.

Asi mismo, el diagnostico arrojo que la gran mayoria de funcionarios del Grupo Semana vive
en el norte de la ciudad, sobre todo por Usaquén, Suba y Chapinero. Esto corrobora que la
oportunidad es muy grande, ya que mas del 45% de los funcionarios viven por las mismas

zonas, facilitando el carro compartido en la empresa.

Lo més importante de toda esta investigacion es que ha podido corroborar nuevamente que
el trasfondo filoséfico del emprendimiento Fuimonos tiene sentido, y es que el mercado de
transporte compartido es evidente, rentable y tiene un potencial dormido de enormes
proporciones ya que existe la gran necesidad de mejorar la movilidad; es decir, dentro de las
empresas como por ejemplo en Grupo Semana, existe demanda y oferta de transporte

compartido.

Teniendo en lo anterior, es posible generar una campafia de marketing mucho mas acorde a

los resultados arrojados por el diagnostico realizado en Grupo Semana.
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3) ENTREVISTA COFUNDADOR FUIMONOS

Para poder generar una estrategia de alto impacto que genere una oferta y demanda de
transporte compartido dentro de los clientes de Fuimonos, es necesario conocer también un
poco sobre las experiencias pasadas de los cofundadores de esta empresa. Esto es importante
para no cometer los mismos errores, y poder generar participacion y consumo de la

plataforma de una forma dptima.

El grupo de trabajo decidid realizar la entrevista a Manuel Pelaez, un egresado de la
universidad de los Andes de Ingenieria Industrial y que con tan solo 25 afios es accionista de
una de las empresas de tecnologia méas importantes del pais, Servinformacion SA. Asi mismo,
Manuel fundé junto a algunos amigos del colegio Fuimonos.co, y se desempefia como Jefe

de producto dentro de la organizacion.

De la charla que tuvimos con Manuel, para esta investigacion, las siguientes son las preguntas

mas relevantes:
¢, Cudl es el reto mas grande que tiene Fuimonos para el 20162

Manuel: El reto mas grande que tiene Fuimonos es generar cultura de transporte compartido
dentro de nuestros clientes. En Colombia no existe la cultura de compartir carro, las personas
a veces suelen ser muy individualistas y cuando alguien tiene carro y va para la oficina esta
pensando mas en llegar a trabajar, que en pensar en que de pronto hay alguna persona vecina

que esta con dificultades para llegar a la oficina.
¢ Cual ha sido la frustracién mas grande de ustedes como empresa?

Manuel: Desde un principio nos comenzamos a dar cuenta que no solo basta con vender la
plataforma, de hecho, esa es la parte facil. Donde comienzan las frustraciones es que muchos
clientes no renuevan por que se dan cuenta que sus funcionarios no la utilizan y que los
problemas de movilidad persiguen. Esto se debe, vuelvo a la pregunta anterior, a que no hay

cultura de carro compartido.
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¢ Queé hacer entonces para solucionar esto?

Manuel: Nuestra solucidn radica en hacer trabajos de sensibilizacion dentro de las empresas,
pero todavia nos falta mucho camino para esto, ya que todavia no somos tan efectivos. Lo
ideal es hacer alianzas con diferentes establecimientos de comercio para generar incentivos

para las personas que mas compartan carro a través de Fuimonos.
¢ Qué tan grande es el mercado en Colombia?

Manuel: EI mercado en Colombia es supremamente grande, cada dia que pasa mas carros se
venden y cada vez tienden a ser mas accesibles. A esto podemos sumarle al crecimiento de
riqueza de la clase media en Colombia, lo cual genera que cada vez las calles en las diferentes
ciudades del pais estén mas llenas de carros. Por lo tanto, el problema de la movilidad cada
vez va a ser un tema mas serio y es algo que casi todas las empresas deberan hacer algo al

respecto.

Con las respuestas que ofrecio Manuel en la entrevista que le realizamos se pueden sacar tres
conclusiones claras sobre como afecta y hacia a donde se debe enfocar el plan de mercadeo

de Fuimonos:

> La falta de cultura en Colombia sobre el carro compartido es la mayor causa y el
mayor problema para el éxito de este modelo.

> El mercado Colombiano es lo suficientemente amplio como para que se generen
rentabilidades interesantes como empresa a medida que se puedan formar
relaciones con mas clientes.

> La sensibilizacion hacia la cultura de carro compartido a gran escala empieza con
capacitaciones a pequefia escala dentro de las empresas que son clientes actuales

y potenciales de Fuimonos.

16



7. CAPITULO II: PLAN DE DESARROLLO

Para el desarrollo e implementacion de un plan de mercadeo que se adapte y refleje los
problemas y oportunidades que hay en el mercado se decidié enfocarse en factores clave que
son: Los Aliados estratégicos, las actividades de mercadeo que se quiere realizar con ellos y
como o través de que se va a implementar. Estos puntos importantes que se mencionan
anteriormente van a ser explicados detalladamente a continuacion y cabe resaltar que para
que se cumplan los objetivos del plan de mercadeo y también el proyecto tenga un alcance,
debe realizarse al menos un cronograma tentativo de actividades de publicidad que sirva

como guia para llevar las ideas a un plano temporal y medible.

7.1. ALIADOS ESTRATEGICOS

Uno de los pilares mas importantes de la estrategia de Mercadeo son las alianzas que se
puedan hacer para maximizar el valor y el alcance de esta. Las alianzas son importantes, ya
que potencializan y maximizan el alcance de cualquier gestion que se pueda hacer. En este
caso las alianzas mas importantes que se deben hacer son de dos tipos: Alianzas de promocién
y alianzas de consumo. Estas alianzas les daran a los afiliados varios beneficios en Fuimonos
con los funcionarios, oyentes y clientes, dependiendo de la naturaleza del negocio del aliado

(no todos los beneficios son alrededor del carpooling).

Alianzas de Promocién: Como su nombre lo indica, estas alianzas son para generar
reconocimiento de marca y promover ventas. Su naturaleza es netamente de promocion de
marca, para que cada vez mas personas y compafias reconozcan la marca Fuimonos,
conozcan los servicios que esta empresa ofrece y tengan en cuenta el impacto ambiental y de

movilidad que esta genera.
Las alianzas que se realizaran seran con:

Medios de comunicacidn - Freepress: Se realizaran con los medios de comunicaciones mas

importantes del pais, para que estos comuniquen la mision y visiéon de Fuimonos.

A Cambio de esto, Fuimonos prestara por 3 meses gratis el servicio de carpooling dentro de

las organizaciones de los aliados.

Ejemplo: Diario El Espectador, Diario ElI Tiempo, Caracol Radio, Blu Radio, Diario

Portafolio, etc.
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Alianzas de Consumo: Como su nombre lo indica, estas alianzas estdn para generar
incentivos de consumo de la plataforma dentro de los clientes de Fuimonos. Estos aliados de
Fuimonos darén beneficios reales a los usuarios que mas usen la plataforma. Es decir, los
usuarios que mas usen Fuimonos, ya sea como conductor 0 como pasajero, recibiran premios
semanales con dichos aliados; esto en aras de incentivar el consumo de Fuimonos dentro de
los clientes. Los aliados recibiran promocion de sus establecimientos de comercio dentro de

nuestra APP y/o Website gratis a cambio de buenos beneficios.

Ejemplo: Restaurantes, Cine, Gimnasios, Spa, centros de Yoga, etc.

7.2. ACTIVIDADES PUBLICITARIAS

Target: Empresas y organizaciones con actividades en Colombia con mas de 150

empleados.

Se escogio este target ya que, si la empresa tiene méas de 150 empleados, el ingreso de
Fuimonos se maximiza a $20.000.000 COP.

Actividades:

Para la comunicacién de contenido y atraccion de nuevos clientes se quiere tener dentro de
la planificacion, proyectos de difusion por medio de las redes sociales y en pagina web,

debido al bajo costo que representa la comunicacion por este medio.

Lo més importante es generar una estrategia de marketing BTL la cual permita llegarles a los

usuarios finales desde internet.

Marketing BTL, SEM, SEO, REDES SOCIALES. Para méas informacién ir a 8.1.
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Esfuerzos:
SEM: Gestion en Google Awards.

SEO: Relevancia e Importancia en la Website de Fuimonos. Contratacion de un profesional
en SEO para que genera una plataforma que de forma orgénica se encuentre en los primeros
resultados de google cuando se busca “Carpooling Colombia”, “carro compartido

Colombia”, entre otros.

Redes sociales: Pago de pautas en Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn. Asi mismo,

manejo de comunidades de las diferentes cuentas de Fuimonos en estas plataformas.

Actualmente se reconoce que las redes sociales no son suficiente para lograr el alcance que
quiere tener, por eso es prudente diversificar y buscar otros medios de difusion para el
emprendimiento, como lo son entrevistas radiales, articulos de prensa, diferentes sitios web
afines a los temas de tecnologia e innovacion, blogs etc. También se debe desarrollar
encuestas para saber qué es lo que la gente quiere y espera del servicio, saber donde buscar
y encontrar a los usuarios de Fuimonos y saber que tan grande es el mercado para carpooling.
Naturalmente las encuestas sirven para tener la informacién esencial sobre la movilidad en

Bogota y poder estar al dia con los cambios en la misma.

Mailing: Gestion de email marketing para entregar informacion a los usuarios de Fuimonos

para generar consumo y ventas a través de este canal.

Para el control de la comunidad se tiene en cuenta la herramienta del Feedback que se ve
reflejada en los diferentes medios de recepcion que existen para los usuarios, ya sea la
plataforma web, las apps, las encuestas de satisfaccion etc. Es muy importante llevar el
control de del servicio ya que esto es lo que garantiza la sustentabilidad del emprendimiento
y que logre llegar a ser una empresa posicionada y consolidada en el futuro.
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Asi mismo, se haran esfuerzos masivos en marketing ATL

Medios de Comunicacion: Pauta en medios de comunicacion. Diarios Impresos y digitales.

Pautas en Emisoras. Free Press.

Eventos: Gestionar eventos alrededor de las universidades y oficinas, en donde se involucren
a las personas a participar en diferentes actividades. Se entregaran Folletos y merchandising.

Para mas informacion ir a 8.1.
Los Canales

Para efectos de implementacién hemos decidido dividir los Canales de comunicacion en dos:

Canales de Entrega y Canales de Fidelidad (postventa).
Canales de Entrega

La pregunta a solucionar es ;como entregar la propuesta de valor para los clientes? En la
primera fase de trabajo, se desarrollara la Aplicacion Movil para I0S y Android. Esto quiere
decir que los usuarios y los clientes de Fuimonos podran descargar la Aplicacion Movil en
las “tiendas virtuales” de dichos sistemas operativos. Asi mismo, también podran adquirir
un perfil en Fuimonos en la Pagina Web, siempre y cuando se encuentren afiliados a las

empresas usuarias de la aplicacion.
Canales de Fidelidad

Los canales de fidelidad son iguales 0 mas importantes que los de entrega, ya que a largo
plazo es cdmo hacer para que los usuarios se queden en Fuimonos una vez conozcan el
Servicio, si se gestionan buenas estrategias de servicios “post venta”, se lograra generar una

comunidad donde las personas sientan la necesidad de tener un perfil Fuimonos.

Mailing: Enviar emails a los usuarios incentivandolos a compartir carro. Ejemplo. Un email
semanal mostrando a los usuarios la actividad de la organizacion en temas de aportes a la
mejora del medio ambiente, ocupacional vehicular, etc. Esto automaticamente genera un gran

incentivo a seguir usando la plataforma.
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Feedback: Generar todas las herramientas de retroalimentacion para que tanto los clientes
como los usuarios puedan reportar actividades antisociales o simplemente que puedan
compartirles a sus amigos o al equipo de trabajo de Fuimonos sus experiencias con otros

usuarios, empresas y entrenadores.

Redes Sociales: Hacer que la plataforma este integrada con otras redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y Linkedin. De esta manera, los usuarios pueden registrarse
con sus cuentas de otras redes sociales y asi compartir sus experiencias o cualquier actividad
que les parezca divertida con sus amigos que no estan registrados en Fuimonos.co y asi

generar una publicidad voz a voz.
Estrategia de Lanzamiento

Como estrategia de lanzamiento, el grupo de trabajo inscribira a todas las organizaciones
relevantes para prestar el servicio gratuitamente por 3 meses. Al mismo tiempo, se haran
negociaciones con establecimientos de comercio, para que den beneficios a los usuarios a
cambio del uso gratuito de la plataforma como aliados. Esto se hara para llenar la base de

datos con Organizaciones y Usuarios.

7.3. CRONOGRAMA DE TRABAJO

Para final del primer trimestre del 2016 se tiene proyectado tener listos los resultados de las
encuestas sobre todos los temas mencionados anteriormente sobre una muestra poblacional
significativa, y tener listo los diferentes anlisis de resultados de las mismas para comenzar

con la implementacion de nuestro plan de marketing.

Para el segundo trimestre de 2016 se deben empezar las campafias de concientizacion dentro
de las empresas para el uso de la aplicacién. Estas campafias deben ir acompafiadas con los
diferentes planes de incentivos y premios mencionados anteriormente, para causar el mayor

impacto posible.
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También como cada campafia debe ser adaptada para cada organizacion es muy importante
la colaboracion con las empresas, ya que como aliados lo importante es tener el mismo
alineamiento de objetivos para los usuarios del servicio. Este proceso es demorado pues cada
campana puede durar tiempos diferentes y hay que programarlas y construirlas en conjunto
con las empresas, por eso es dificil determinar cuando se estarian terminando, pero se pueden
hacer estimaciones que entre el tercer y cuarto trimestre de 2016 pueden estar finalizando.
Una vez terminada la generacion de campafas y la etapa de fidelizacion de clientes actuales
se puede comenzar a mover a la parte de la difusion para buscar y entablar relaciones de
negocios con nuevos clientes. Esta etapa contara con entrevistas por radio, comunicados en
prensa y transmision masiva por redes sociales. Esto se hara con todo el 100% del potencial
econdmico y de trabajo y sin otras distracciones mayores a finales de 2016.

Este plan a corto plazo que cubre un afio de actividad va alineado con el alcance de la
estrategia de marketing ya que, aunque se mencioné anteriormente el desarrollo de una
estrategia completa e integral de mercadeo se planea a largo plazo, las etapas del plan deben

ser programadas para una mayor optimizacion en periodos no mayores a un afo.
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8. CAPITULO III: PRESUPUESTO ECONOMICO

El presupuesto econémico en un plan de marketing tiene dos partes, el presupuesto de cuanto
gastar en el plan de marketing vs el presupuesto de cuanto va a generar de utilidades dicha
estrategia. Mientras que el primer presupuesto al que se hara referencia como “presupuesto
de costos” es un presupuesto mas real porque se basa en lo que se tiene y se sabe lo méximo
que se puede gastar, el otro presupuesto al que se hara referencia como “presupuesto retorno
de la inversion” es una estimacion basada en suposiciones y proyecciones que, aunque esten
basadas en informacion real pueden variar debido a que el futuro es incierto. Este retorno de
inversion esta directamente relacionado con la calidad del valor agregado que genere el plan
de marketing. Es por esto que los siguientes sub-capitulos se explicaran mas al detalle estos
dos tipos de presupuesto y el valor generado que causara la inversion en el desarrollo del plan

integrado de marketing.

8.1. COSTOS

Los costos que se tienen presupuestados para el desarrollo completo del plan de marketing
se dividen en dos: Marketing Above the Line (ATL) y Marketing Below the Line (BTL).

Marketing ATL:
Presupuesto TOTAL ATL — 34.6 millones de pesos.

Medios de comunicacion: Dado a que la estrategia se basa en hacer varias alianzas con
diferentes medios de comunicacion, muchos de los costos no seran reflejados por pago de
pautas, sino como consumo de la plataforma gratis hacia los medios de comunicacion. Asi

mismo, también se planea pagar por pautas en medios de comunicacion impresos:

Periddico el TIEMPO / El Espectador Pauta: $6.000.000 COP por pauta entre la segunda y

quinta pagina del periddico.

Se realizaran 4 pautas en diferentes Domingos del afio: $6.000.000 COP *6 Domingos =
$24.000.000 COP.
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Eventos: La idea de hacer eventos alrededor de las universidades ofreciendo de una forma
animada Fuimonos, entregando folletos y merchandising; tendra un costo aproximado de 1,4
millones COP por evento. Se tiene planeado hacer 4 eventos en el afio 2016.

Inversion inicial - Stand de Fuimonos: $ 1.000.000 COP
Merchandising por Evento: $1.000.000 COP

Personal — Staff: $50.000 COP por persona /dia (4 personas por evento)
Gastos varios durante el dia del evento: $200.000 COP

Costo evento TOTAL: $1.400.000 COP * 4 eventos = $5.600.000 COP
Marketing BTL.:

Presupuesto TOTAL BTL: $ 60.000.000 COP

Search Engine Optimization SEM: En estrategias de promocion dentro del motor de
busqueda GOOGLE, tenemos como base la teoria de “Long Tail Theory”, la cual aumenta el

precio de las palabras compradas en google. Presupuesto mensual en SEM: $2.000.000 COP.
SEM: $2.000.000 COP * 12 meses = $24.000.000 COP Anuales

Social Media — Presupuesto: Como se menciono anteriormente, en la estrategia de Marketing
estd contemplado generar una gestion agresiva en redes sociales. Estas son: Facebook,
Instagram, Twitter y LinkedIn. Se escogieron estas herramientas ya que nuestro target suele

manejar estas plataformas en su dia a dia.

e Presupuesto Facebook ADS: Mensual - $2.000.000 COP * 12 meses = $24.000.000
COP.

e Presupuesto Instagram ADS: Mensual - $400.000 COP * 12 meses = $6.000.000
COP.

e Presupuesto LinkedIn ADS: Mensual - $400.000 COP * 12 meses = $6.000.000 COP.

Presupuesto TOTAL SOCIAL MEDIA: $36.000.000 COP

PRESUPUESTO TOTAL ESTRATEGIA DE MARKETING = $94.600.000 COP.
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8.2. VALOR GENERADO

Valor agregado

Para el valor agregado que se planea generar en los clientes es importante el desglose de este
dentro de lo que se conoce como el marketing mix. Se requiere que el plan de marketing
tenga un mensaje diferenciador y que afecte al receptor final de manera positiva. Para lograr
esto se identifico cual fue el valor agregado que percibe el cliente final en el producto, la

promocion, la plaza y el precio.

Producto: El valor agregado que ofrece Fuimonos en su producto que es un servicio es el de
la innovacién ya que actualmente en el mercado colombiano no hay otra empresa que

solucione los problemas de movilidad de los colombianos como lo hace Fuimonos.

Plaza: En cuanto al lugar donde se llevara a cabo la mayoria de las actividades relacionadas
al plan de mercadeo el mayor valor agregado es que todas las actividades se realiza el lugar
donde se encuentra el cliente, ya sean las empresas o por medio de redes sociales, el cliente

no tiene que desplazarse para que el mensaje del servicio le llegue directamente.

Promocién: En cuanto la promocién o publicidad que se le hace al servicid tiene su valor
agregado en la modalidad en la que se realiza, ya que se presenta de una manera directa en
el cliente final al mismo tiempo que tiene una gran representacion en medios de difusién

masiva Yy redes sociales, logrando un alcance muy grande y efectivo.

Precio: En definitiva, es en el precié donde el cliente obtiene el mayor valor agrego y esto es
porque el usuario del servicio no es el mismo cliente, el cliente al ser las empresas se encargan
de pagar por el servicio ara el usuario final que son sus empleados y asi se genera una relacion
de fidelidad entre empleador y empleado que es muy beneficiosa para ambas partes. El precio
monetario que paga la empresa es relativamente econdmico si se tiene en cuenta la cantidad
de usuarios que estan aprovechando el servicid y se puede ver incluso como una inversion a

largo plazo en el capital humano de la empresa.
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8.3. RETORNO DE INVERSION
Empresas target: Empresas con més de 150 empleados - Anual 20.000.000 COP

Lo que se busca: Crecimiento en ventas (empresas target) de 40% semestral y ser la empresa

"Top of mind" de Carpooling corporativo del Pais.

Se espera que gracias al plan de marketing integrado las ventas crezcan alrededor de un 40%
semestral desde que se alcance las etapas finales del mismo en 2016. Como se ha venido
mencionando anteriormente el alcance inicial del plan, que es de un afo, vera resultados en
los afios siguientes, ya que un plan de esta magnitud se hace a largo plazo entre tres y cinco
afios. Teniendo en cuenta esto, se espera que los costos de la inversion inicial que fueron
mencionados previamente sean ampliamente recompensados con los ingresos que se

obtendran gracias a la gestién de mercadeo.

Ingresos Monetarios

Como se proyecta un incremento sostenido de clientes por un 40% semestral partiendo de la
base de los 20 clientes actuales que tiene la empresa, esto significa un crecimiento de 8
clientes nuevos al semestre dsea 16 al afio. Cada cliente paga 20 millones de pesos anuales
por el servicio lo que traducido a pesos son actualmente 400 millones de pesos de ingresos
anuales. Con las proyecciones que se tienen los ingresos anuales ascenderian a 720 millones

de pesos lo que significa un aumento del 80% en un afio.

Esto significa que en el afio siguiente se recuperaria la inversion que se hizo para el desarrollo

del plan integrado de mercadeo e incluso generaria utilidades o un retorno de la inversion.
20 Clientes * 40% = 8 clientes semestrales

8 clientes pagan $20.000.000 COP = $160.000.000 COP Semestral *2 = $320.000.000 COP
$320.000.000 COP Valor agregado marketing - $94.600.000 COP Costo TOTAL Marketing

- $30.000.000 mantenimiento plataforma anual = $195.400.000 VALOR AGREGADO

TOTAL (Sin incluir las renovaciones).
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En orden para cerrar las ideas que se plantearon en este documento es preciso concluir con
un pequefio resumen que sintetice el plan de mercadeo que se traz6 y que resalte los puntos
mas importantes del mismo. También es importante que se hagan aclaraciones para los
detalles sobre los que puedan quedar algun tipo de dudas. Aparte de esta sintesis, en este
capitulo de conclusiones se evaluard en términos generales las proyecciones y las
percepciones que se tienen sobre el plan de mercadeo, esto acompafiado tanto de las
recomendaciones para un mejor desempefio en el futuro como las implicaciones que puede
tener el proyecto para evitarlas.

La recomendacion principal para el buen desarrollo de un plan de marketing para la

plataforma Fuimonos.co, es entender en el mercado en el cual se encuentra:

Colombia es un pais donde por varias décadas de violencia las personas tienen un bajo indice
de confianza en sus compatriotas. Para decirlo de otra manera, el colombiano se ve
inhabilitado en sociedad, no confia en los demas ya que normalmente piensa que un
desconocido le podria hacer dafio. Este es un factor supremamente importante, ya que esta
plataforma solo funciona si existe confianza en la persona que esta brindando su carro. Es
por esto, que todas las estrategias de Marketing vayan dirigidas hacia generar confianza y
seguridad en los usuarios.

Asi mismo, se debe demostrar que el uso de la plataforma no solo es segura, ya que los
usuarios pertenecen a una misma organizacién, si no que siempre se esta rastreando a la
persona que lleva pasajeros, una vez se haga la solicitud de viaje. De esta manera, se evita

pensar que alguien con malas intenciones puede usar un usuario de alguien.
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9.1. SINTESIS

Para comenzar esta sintesis o resumen donde se intentara relacionar todo lo que se escribid
anteriormente de una manera sencilla, es importante resaltar que todo el plan de marketing
que se quiere desarrollar para Fuimonos esta fundamentado por unos objetivos y unas
justificaciones bien definidas, esta respaldado bajo una metodologia de procedimientos
basada en las bases de informacion que trabajamos con usuarios del servicio y todo esto para
poder ejecutar el plan basados en una estructura de trabajo solida y lograr asi alcanzar la meta
de la mejor manera. El objetivo y la justificacion de este plan de mercadeo se pueden dividir
a dos grandes rubros: En primer lugar esta la responsabilidad social que se genera con este
emprendimiento y el gran impacto que puede tener en el pais si se logra un alcance de amplias
proporciones y en segundo lugar esta el objetivo primordial de todas las empresas que es el
de generar mayor ingresos, lograr que este plan de mercadeo se vuelva el eje central del
proyecto para que la empresa de ese salto final de reconocimiento a nivel nacional y volverse

una potencia econdmica dentro del sector de las aplicaciones y el transporte compartido.

Para llevar a cabo este plan de mercadeo se decidid recopilar informacién del mercado, mas
precisamente de los usuarios del servicio de transporte compartido y este fue el método que
acerco las percepciones que teniamos del mercado a la realidad del mismo que percibia el
cliente, gracias a la informacion que se recopilo en esta fase del plan fue que se obtuvieron
los factores clave de interés para enfocar las actividades publicitarias y los aliados
estratégicos. Se desarrollé un cronograma de trabajo que permite organizar de manera
efectiva las actividades publicitarias de involucracion con el cliente y las fechas tentativas
para trabajar con nuestros aliados estratégicos. Por Gltimo, se empled un presupuesto de

costos para trabajar y lograr asi los retornos econdémicos mas fructiferos para la empresa.
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9.2. EVALUACION

Generalmente la fase de evaluacion de un plan de mercadeo comienza una vez que este ya se
esté ejecutando, y se hace mediante la revision del cumplimiento de las metas que se pusieron
en cuanto a procesos Y resultados. La evaluacion de un plan de tan largo plazo no es algo que
se realice solamente una vez, sino es una practica que debe realizarse periédicamente para
poder hacer un seguimiento adecuado a lo que se estd llevando a cabo y poder realizar
cambios de manera répida si son necesarios y lograr asi un nivel alto de adaptabilidad al
entorno. La evolucion del plan de mercadeo debe evaluar y controlar diferentes situaciones
tanto las cosas que se estan haciendo bien y lo que se debe aprovechar de ellas, como las
cosas que se estan haciendo mal y las oportunidades que hay de mejora. Las herramientas
con las que se cuentan para poder realizar un control efectivo son las que permiten un analisis
de los diferentes componentes del plan como lo son los gastos, los beneficios, la acogida de
los usuarios, las encuestas, la repercusion en el sector etc, y estas herramientas son software
especializados en mercadeo que permiten una tabulacién y un estudié sencillo de los datos
que se recogen. Estos programas que ayudan al control y evaluacion si se utilizan en conjunto
con el andlisis que tienen los expertos del sector se convierten en el instrumento real de

transformacion del negocio.

9.3. IMPLICACIONES

La implicacion mas importante es entender que esta estrategia de Marketing se debe llevar a
cabalidad teniendo mucho cuidado con el presupuesto que se plane6 anteriormente. El
internet es muy peligroso para manejar presupuestos, ya que, si no se fija un presupuesto
diario, facilmente los diferentes canales que existen para mercadear pueden gastarse todo el
presupuesto en un solo dia.

Esto se debe a que hay varias formas en las que estas empresas cobran a sus clientes, entre
las mas comunes esté el Pago por clic. Si no se fija juiciosamente los requerimientos, los
canales muestran la publicidad o el banner 24/7 incluso cuando el target no lo esta viendo; y
cada clic que se haga por parte de una persona que seguramente no va a comprar el servicio,

cobraran y se estaria desperdiciando el presupuesto.
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ANEXOS

1) ANEXO 1 - Diagnostico en Cliente- Grupo Semana

DIAGNOSTICO CONSOLIDADO Semana

1) ¢Cudl es el motivo principal de transportarse en Bogota?

Motivos de viajes en Bogota

1% 7%

19%
= Transbordo
= Otro
® Asuntos Personales
= Compras
\2% = Negocios
= Estudio
= Trabajo

1%

()

i ué g= %4.@45
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2) ¢Cbdmo se mueven los empleados del GRUPO SEMANA?

Como se mueven Caracteristicas de la muestra mm
sus empleados Distibucion po estrao

ml w2 3 mddn5né

-
(=4
o

i

A LL@ !ué o8 %ﬂf LI

Coémo se mueven Distribucion Modal m
sus empleados i

® < II&

acia la casa. Hacia el trabajo.

Bus/Buseta/C [41] Bicicleta 18] Bicicleta [18]
VANMIS] ’ —A pie [18]
[ Motocicleta [12] ~— Motocicleta [12]
Transmilenio [80] “ Carro partic [19)
Carro partic [10]
Taxi [26]

|

Bus/Buseta/C [40]

Carro partic [35] Transmilenio [95]

Carro pastic [14]
Taxi 1131

Y P ===='2‘ f’ué Py
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Cémo se mueven
sus empleados

6:00-7:00

) xxxl

Como se mueven

sus empleados

9:00pm a 10:00pm

3:00pm a 9:00pm

7:00pm a 3:00pm

6:00pm a 7:00pm

5:00pm a 6:00pm

2:00pm a 5:00pm

POO0O

(

Distribucion Modal de
llegada al trabajo

0/ -
- - I . s

7:00-8:00

8:00-9:00

= f
g 6=

9:00-10:00 10:00 en

adelante

|

Distribucion Modal de
llegada al trabajo

A LA
L.
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Como se mueven Distribucion Modal
sus empleados :

4&4%44%4%44@%4@ i = 4]

>

Coémo se mueven Distribucion Modal +
sus empleados

8. S TR LY Y
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Como se mueven Bogota vs Semana
sus empleados

Bogota _ Semana

12% | 8%

3% 9%
22% | 17%

3% 5%

Bicicleta 2% | 8%
Bus 42% 18%
Transmienio 11% | 41%

Ctro 5

N Y T LT N

Cédmo se mueven
sSus emp|ead05 Métodos de transporte durante el dia

motocicieta [l 10
siciceta [N 16

Transmilenio

83

Bususetarcoecivo | 5>

Taxi

Caro pertutsr | 1

wo i olg PR h il
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sus empleados

Entre 50,000 [59]

Entre 30,000 [15]

Entre 0 y 30,000 Pesos 42%
Entre 30,000 y 50,000 Pesos 6%
Entre 50,000 y 100,000 25%
Pesos

Entre 100,000 y 300.000 17%
Pesos

Mas uc 300,000 Pesos 0

4%4' :Hﬂl

Carro particular (como
conductor)

Carro particular (como
pasajero)

Taxi

Transmilenio
Bus/Buseta/Colectivo

Bicicleta
A pie

. )

Sleller-snlfE S Cuanto se gasta en gasolina al mes

Entre 100,00 [41]

— Mas de 300.00 [9]

Entre 0y 3[101]

~“§Eué 4—%4.@45

¢, Qué medio de transporte utiliza
normalmente para regresar a su casa en

10%

3%

5%
44%

16%

dias de pico y placa?

— Bus/Buseta/C [38]

~ Bicicleta [19]

— A pie [18]

Transmileni [105]— ‘ Carro partic [24]
— Carro particu 8]

Taxi [15]

1YW TN
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Cémo se mueven ¢, Compartiria su carro con compaiieros de
sus empleados su empresa?

Si 83%
No 11%
B bbb & h &a { —ﬁ%ﬁxﬁﬁ&l

Como se mueven ¢, Compartiria su carro con empleados de
sus empleados otra compaiiia aledafia a SEMANA?

No [90]

Si[135)

Jos0es

L ALLL
1
L
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Como se mueven

¢, Qué lo motivaria a compartir su carro?
sus empleados

anar premios (bonos de gasolina, .. NG
Tener alguien con quién hablar
Seguridad al ir acompafiado

Conocer ofras personas

Ayudar a ofras personas

Caontrubuir con que los trancones de la__.

Contribuir con el medio ambiente

oot 0 L

Como se mueven

¢, Qué lo desmotivaria a compartir su carro?
sus empleados

No saber quién es la persona con .
quién compartiria
Es dificil encontrar con quién compartir .
el carro

Mo tiene un horario de entrada o de _
salida fijo

No confia en la puntualidad de los .

.
|%4Muﬂi “ﬁ!“é I—%l%ll
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Como se mueven

¢, Qué lo desmotivaria a compartir su carro?
sus empleados

No saber quién es la persona con
quién compartiria
Es dificil encontrar con quién
compartir el carro

No tiene un horario de entrada o de
salida fijo

No confia en la puntualidad de los
demas

286 3 32 34 36 38

wo e ohg Bhe f )

Como se mueven ¢, Qué lo motiva a escoger el modo de

sus empleados transporte?

Mo tengo otra opcion 38%
Es comads Es comodo 27%
o i Es rapido 38%
Ao Menor rigsgo de robo/Mas seguro 17%

Menor resgo de r...
Es ectnomicn Es econdmico 18%
Ayuda a disminuir los trancones 13%

Ayuda a disminuir...
e permite compar... Me permite compartir el viaje 4%
Es saludable 10%

N TS TR LI N
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Como se mueven

¢, Qué celular tiene?
sus empleados

Windows Phon [10

P — Other [25]
1

OS (iphone) 37% iOS (iphone) [88]
Android 49%
Windows Phone 4%
Other 10%

4%4% Y ﬂ oS 4 4

Coémo se mueven
sus empleados

¢,Cuénta con un carro particular?

——————No[118]

si (1211!
4%¢m Iy iy
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Como se mueven

sus empleados

No [186] ——

p)ee8es

¢, Tiéne parqueadero en Semana?

JAA1L
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ANEXO 2

Distintas etapas para la elaboracion de un plan de marketing

Analisis de la sitnacion

Y

Dreterminacion de objetivos

\ 4

Elaboracion v seleccion de estrategias

Y

Establecimiento de presupuesto

Y

Meétodos de control
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