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Plan de Marketing
Índice
· Análisis de la competencia. A continuación, deberán explicar cuál es su competencia directa e indirecta e identificar a los competidores de cada tipo y colocar sus productos.
_Competencias directas: Algunos ejemplos de las competencias directas que nos pueden llegar a afectar son: distribuidoras privadas y distribución propia. Estas formas con un método similar al nuestro podrían ser más atractivas para los consumidores que no conocen el servicio especial a microempresas, ya que deberíamos generar una mayor confianza y fiabilidad que los medios ya usados por los microempresarios.
Competencia indirecta: Algunos negocios que ofrezcan estos servicios podrían ser una competencia indirecta:  Logística y almacenaje, Publicidad y marketing, Alquiler de vehículos. Estos servicios a pesar de que no se centran en la distribución de productos tienen un gran impacto en el desarrollo de una microempresa. A diferencia de estos servicios el nuestro contiene la mayoría de las anteriores mencionadas a un precio más accesible que los otros servicios por separado. 
· Estrategia competitiva. A continuación, deberán escoger cuál será su principal estrategia competitiva, esta puede ser ya sea su nicho de mercado, diferenciación o costos, deben escoger solo una de las tres y explicar cómo utilizarán la misma.  
_Nuestra principal estrategia competitiva es nuestro nicho de mercado ya que nos enfocamos en los micro emprendedores y sus Pymes las cuales conforman un 65% del mercado nacional y no poseen la facilidad de transportar sus productos a las diversas zonas de nuestro país, de igual manera fomentamos su crecimiento expandiendo su emprendimiento y dándolo a conocer desde el norte hasta el sur de Costa Rica donde todos los consumidores probaran los productos y tendrán un pedacito de cada cantón.  
Ventaja competitiva: A continuación, explicar cuáles son los aspectos únicos del producto y/o servicios difíciles de copiar, sin embargo, estos no pueden ser basados en el precio.
Uno de los aspectos más difíciles de copiar son nuestras alianzas estratégicas con diversas empresas de transporte con las cuales distribuimos los diversos productos de nuestros clientes, con estas alianzas no debemos preocuparnos por la contaminación ya que utilizamos camiones que tienen rutas establecidas así no aumentamos el Co2 de nuestro país y dejamos una huella de cambio. 
Mezcla de marketing: A continuación, deberán explicar ampliamente la mezcla de marketing.
· Producto:
· Descripción: Ofrecemos un servicio de distribución de productos elaborados por emprendedores o microempresas a diferentes zonas del país. Colaborando así con el crecimiento de las microempresas costarricense.

· Atributos: 
· Distribuimos a muchos puntos del país
· Aseguramos al cliente que sus productos llegaran a su destino en de manera rápida y segura, en un rango de 24 a 48 horas.
· No aumentamos el impacto ambiental, ya que nuestro servicio aprovecha las rutas de camiones ya establecidas.
· Colaboramos el crecimiento de las microempresas costarricenses.



· Empaque. 
· Ofrecemos un servicio por lo que no cuenta con un empaque definido.
· Presentaciones a la venta. 
· No contaremos con presentaciones de venta ya que ofrecemos un servicio no un producto. 
· Precio:
· Análisis del precio de competidores del mercado
· Correos de costa rica cobra una tarifa de 2100 colones por kilogramo para los paquetes que se envían dentro del GAM y 1200 por cada kilogramo adicional. Y para el resto del país cobran 2850 colones por el primer kilo y 1300 por cada kilo adicional. Y en el caso de encomiendas 1350 colones por el primer kilo dentro del GAM y 450 colones por cada kilogramo adicional.
· Estrategia de precio: La estrategia de precio se basará en ofrecer tarifas competitivas y asequibles para facilitar el acceso a servicios de distribución a las microempresas. Se implementará una estructura de precios escalonada basada en el volumen de envíos y la distancia de entrega. Además, se introducirán tarifas fijas y transparentes sin cargos ocultos.
· A quienes va dirigido: El servicio está dirigido a microempresas y pequeños negocios en todo el país, especialmente aquellos en zonas rurales y áreas de difícil acceso donde los servicios de distribución son limitados o costosos. También se enfocará en emprendedores y nuevos negocios que buscan expandir su alcance y mejorar su logística de entrega sin incurrir en altos costos operativos.

· Plaza:
· Puntos de venta: Nosotros ofrecemos un servicio él cual se planea sea implementado a nivel país, por lo tanto el alcance de venta de nuestro servicio seria todo el país. 
· Logística. Nuestra empresa se centra en la distribución de productos, por lo tanto nuestra parte de logística seria la recolección, el almacenamiento y la distribución del producto. 
· Publicidad y promoción:
· Creación de páginas web o redes sociales: Ya contamos con una red social bajo el nombre de “DOTSFATS” en Instagram, también nuestro servicio será ofrecido por medio de una página web donde los clientes contactaran con nosotros para obtener nuestro servicio.
· Brochures, banners, etc. Próximamente contaremos con un Banner en el cual vendrán el nombre y logo de nuestra empresa y con un espacio dedicado a nuestros patrocinadores, tenemos planeado crear Brochures informativos donde se explique detalladamente nuestro servicio. 
· Brindar los ejemplos visuales. Al no ofrecer un producto vamos a brindar una maqueta donde se muestra cómo será el funcionamiento de nuestro servicio. 
· Tipo de promociones que van a dar con el producto:
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