Kevin blanco ledesma 
2133363
Marqueing analisis 
Christopher wilkin 





















  Marqueting analisis sobre la compania mc donald 

Introducción
El presente plan de marketing tiene como objetivo analizar y desarrollar estrategias para fortalecer la posición de McDonald's en el mercado, mejorar su relación con los clientes y optimizar sus resultados comerciales. A través de un enfoque integral, este documento explorará las oportunidades de crecimiento y las ventajas competitivas de la marca dentro del sector de comida rápida.
Este plan está dirigido a directivos, gerentes de marketing, inversores y otros actores clave dentro de la organización de McDonald's. Además, servirá como referencia para profesionales del marketing interesados en estrategias de marca en la industria de alimentos y bebidas.
Para estructurar este plan de marketing, se emplearán diversos marcos teóricos y herramientas estratégicas reconocidas en el ámbito empresarial. Entre ellos, destacamos:
· Modelo SOSTAC: utilizado para establecer una estrategia clara mediante el análisis de la situación actual, la definición de objetivos, la estrategia, las tácticas, la acción y el control del plan. Ko, H. L., Udomsin, K. S., Changmai, Y., Chaiwan, B., Kurubanjerdjit, N., & Nupap, (2024).
· Las 7P's del marketing mix: para evaluar y mejorar los elementos clave de la oferta de McDonald's, incluyendo producto, precio, plaza, promoción, personas, procesos y evidencia física.
· Matriz de Ansoff: para identificar oportunidades de crecimiento, ya sea a través de la penetración de mercado, el desarrollo de productos, la expansión a nuevos mercados o la diversificación. Hernández Ortíz, I., Alcántara Hernández, R. J., & Cerón Islas, A. (2016)
Este plan proporcionará un enfoque estructurado y basado en datos que permitirá a McDonald's seguir innovando y fortaleciendo su liderazgo en la industria global de la comida rápida.




Analisis de situacion:
-swot analisis 
Fortaleza:
Es una marca globalmente reconocida y valorada, amplia red de franquicias que facilita la expansión a nivel global, Innovación en menús adaptados a distintos mercados y distintos tipos de clientes, como por ejemplo un menú distinto en cada parte del mundo adaptándose a la cultura he ingredientes populares en cada parte del mundo, o menús adaptados a los diferentes tipos de clientes como niños o adultos y su poder adquisitivo , teniendo ofertas muy asequibles u ofertas con un mayor precio para productos de mayor calidad, Operaciones eficientes y estandarizadas, Poder adquisitivo y economías de escala. Postova, V. V. (2021)
Debilidades:
 Dependencia del modelo de franquicia puede afectar la calidad ya que dependiendo del tipo de dueño que tenga o el pais donde se encuetre su calidad puede cambiar , Percepción de comida poco saludable dado el momento en el que nos encontramos y debido a la gran informacion disponible la foama de alimentarse es vital para el bienestar, lo que la compañia supone todo lo contrario, Sensibilidad a cambios en costos de insumos, Vulnerabilidad ante regulaciones de salud y sostenibilidad. Olmos-Hernandez, M. J., Icaza-Castro, G. G., Sánchez-Valdés, A., & Millán-García, C. H. (2023)
Amenazas:
Regulaciones gubernamentales más estrictas sobre comida rápida debido a lo insalubre que puede llegar a ser la comida rapida muchos gobiernos ponen grandes restiriccioneds a este tipo de companias de comida rapida,Cambio en hábitos de consumo hacia opciones más saludables, debido a el gran exito mundial de la compañia Mc Donald Alta es inevitable que la competencia de marcas locales e internacionales intente compiarles convirtiendose en competencia directa, Fluctuaciones en costos de materias primas debido a factores externos como cambios en la politica, inflaccion , la guerra otros factores el costo de sus productos puede verse afectado seria mente. Jonathan Mota León, & Martha Oliva Zarate. (2022)

Oportunidades 
Crecimiento en mercados emergentes como la compra de acciones , la venta de productos de forma online o una compra de vauchers de foma online la cual da un descuento de compra a la hora de comprar en tiendas fisicas, Expansión de menús saludables y opciones vegetarianas/veganas debido a la mala fama de la comida insaludable de Mc >Donald una buena forma de mejorar su reputacion es intentar añadir productos mas saludables , Digitalización y automatización en pedidos y entregas, Alianzas con aplicaciones de delivery (Uber Eats, etc.) Ángel Gabriel de Niz Sedano, & Areli Nájera González. (2023)

Customers
McDonald's tiene una audiencia diversa:
1. Familias con niños – Atraídas por Happy Meals, áreas de juegos y promociones.
2. Jóvenes y adolescentes – En busca de comida rápida, asequible y con conveniencia digital.
3. Trabajadores y profesionales – Optan por el drive-thru y opciones de desayuno.
4. Personas en búsqueda de comida asequible – Clientes que buscan opciones económicas como el "Dólar Menú".
5. Consumidores de tendencias saludables – Buscan opciones como ensaladas o alternativas vegetarianas/veganas.
Collaborators
🔹 Franquiciados: Más del 90% de los restaurantes son franquicias, lo que ayuda a reducir costos operativos y a expandir la marca globalmente.
🔹 Proveedores: McDonald's tiene contratos con proveedores globales de carne, vegetales, pan y otros insumos (Ej. Tyson Foods).
🔹 Asociaciones estratégicas: Con empresas como Coca-Cola, Beyond Meat (hamburguesas veganas), Uber Eats y apps de delivery.
🔹 Publicidad y medios: Relación con agencias de marketing y patrocinadores deportivos como la FIFA y los Juegos Olímpicos. Delgado Cruz, A., Vargas Martínez, E. E., Rodríguez Torres, F., & Montes Hincapié, J. M. (2018)
1. Factores Políticos
Los factores políticos afectan la operación global de McDonald's en términos de regulaciones gubernamentales, políticas de comercio y estabilidad política. Paredes, M. F. J., Granadillo, F. T., Hidalgo, O. M. R., & Benalcázar, M. C. A. (2023).
· Regulaciones sanitarias y alimentarias: Las leyes sobre etiquetado, calidad de ingredientes y seguridad alimentaria son cada vez más estrictas.
· Relaciones comerciales internacionales: Como empresa global, McDonald's depende de acuerdos comerciales entre países para importar y exportar ingredientes.
· Incentivos y subsidios gubernamentales: En algunos mercados, puede recibir beneficios fiscales o subsidios para fomentar el empleo.
· Estabilidad política: La presencia en países con inestabilidad política (ej. Rusia, Medio Oriente) puede afectar operaciones y rentabilidad.
· Normativas sobre salario mínimo y derechos laborales: Cambios en políticas laborales afectan costos operativos, especialmente en EE.UU. y Europa.

2. Factores Económicos
Los factores económicos son cruciales para McDonald's, ya que su éxito depende del poder adquisitivo de los consumidores y de la estabilidad financiera global. Dockalikova, I., & Klozikova, J. (2014)
· Inflación y costos de insumos: Aumento en los precios de materias primas (carnes, aceites, trigo) impacta la rentabilidad.
· Fluctuación de divisas: Como empresa multinacional, McDonald's se ve afectado por la variación en tasas de cambio.
· Crecimiento económico: En países en desarrollo, McDonald's se beneficia del crecimiento de la clase media.
· Competencia en precios: La presión de otras cadenas como Burger King y KFC obliga a McDonald's a mantener precios competitivos.
· Costos de mano de obra: El aumento en salarios mínimos afecta su rentabilidad en mercados clave como EE.UU., Reino Unido y Australia.


3. Factores Socioculturales
Las tendencias de consumo y cambios en los hábitos alimenticios afectan directamente la demanda de los productos de McDonald's. Toader, C.-I. (2022)

· Mayor conciencia sobre la salud: La demanda de opciones más saludables ha llevado a McDonald's a incluir ensaladas, opciones vegetarianas y menos azúcares en su menú.
· Cambio en preferencias de los consumidores: Aumento en la popularidad de dietas específicas (keto, vegana, sin gluten) genera desafíos y oportunidades.
· Influencia de la cultura local: McDonald's adapta su menú a cada país (McArabia en Medio Oriente, McSpaghetti en Filipinas, McPollo en América Latina).
· Cambio en hábitos de consumo: Mayor preferencia por el servicio a domicilio y la digitalización de pedidos.
· Reputación y responsabilidad social: Los consumidores valoran marcas con impacto positivo en la comunidad y el medioambiente.

4. Factores Tecnológicos
La tecnología juega un papel clave en la innovación y eficiencia operativa de McDonald's. Acetta, P. M., Castignani, M. I., & Rossler, N. (2022). 

· Automatización y autoservicio: Introducción de kioscos digitales para pedidos y pagos reduce costos de personal.
· Aplicaciones móviles y programas de fidelización: McDonald's ha invertido en apps que facilitan pedidos, pagos y promociones personalizadas.
· Uso de inteligencia artificial y big data: Para mejorar la experiencia del cliente y personalizar recomendaciones de menú.
· Avances en la cadena de suministro: Uso de blockchain para rastrear la calidad de los ingredientes y optimizar la logística.
· Delivery y plataformas digitales: Asociaciones con Uber Eats, DoorDash y Glovo para potenciar el servicio a domicilio.

5. Factores Ecológicos
La sostenibilidad es un tema clave para McDonald's debido a su impacto ambiental en la producción de alimentos y empaques. Marinović-Matović, I., & Arsić, L. (2020).

· Reducción de plásticos: Eliminación de popotes y empaques de plástico en varios mercados.
· Uso de ingredientes sostenibles: Compromiso con carne y vegetales producidos de manera responsable.
· Eficiencia energética: Implementación de restaurantes con menor consumo de energía y reducción de emisiones de CO₂.
· Gestión de residuos: Programas de reciclaje y reducción del desperdicio de alimentos.
· Presión de activistas ambientales: Grupos ecologistas han criticado a McDonald's por su impacto en la deforestación y consumo de carne.

6. Factores Legales
Las normativas legales afectan las operaciones de McDonald's en cada país. Barrientos Gutiérrez, N. E., Acosta Uribe, B., & Pulido Criollo, F. (2023). 

· Regulaciones sanitarias y de seguridad alimentaria: Reglas estrictas sobre manipulación de alimentos y etiquetado.
· Normativas laborales: Reglas sobre salarios, beneficios y condiciones laborales.
· Propiedad intelectual y franquicias: Protección de su marca y contratos de franquicias en distintos países.
· Demandas y litigios: McDonald's ha enfrentado demandas por salud, competencia desleal y condiciones laborales.
· Restricciones en publicidad: En algunos países, hay regulaciones estrictas sobre publicidad de comida rápida a niños.




Marketing Mix (7P’s) 
McDonald's es líder en el sector de comida rápida gracias a su estrategia de marketing bien estructurada, basada en los 7 P’s del Marketing Mix: Producto, Precio, Plaza, Promoción, Personas, Proceso y Evidencia Física. Juju, U., & Supriadi, T. (2024).

Product
McDonald's ofrece un menú diverso y adaptable a cada mercado, garantizando una experiencia estandarizada a nivel global pero con productos regionalizados. Viviana Fernández Marcial. (2015). 

Variedad de productos:
· Hamburguesas clásicas (Big Mac, McNuggets, McChicken).
· Opciones saludables (ensaladas, wraps, fruta).
· Desayunos (McMuffins, pancakes, café McCafé).
· Innovaciones como McPlant (opción vegana) y productos limitados (McRib, McFlurry de temporada).
 Adaptación a mercados locales:
· McArabia en Medio Oriente.
· McSpaghetti en Filipinas.
· Maharaja Mac (sin carne de res) en India.
 Enfoque en tendencias:
· Productos sin gluten, opciones keto y vegetarianas.
· Eliminación de conservantes y reducción de sodio.
· Ingredientes más sostenibles (huevo de gallinas libres, carne certificada).


Price
McDonald's emplea una estrategia de precios accesibles basada en la segmentación del mercado. Wacker, J. G., & Samson, D. (2021).

Estrategia de precios:
· Penetración de mercado: Precios bajos para atraer clientes masivos.
· Precios basados en valor: Relación calidad-precio percibida como asequible.
· Diferenciación en precios: Opciones económicas vs. premium.
 Ejemplos de segmentación de precios:
· Opciones económicas: McMenú, Dollar Menu, promociones.
· Opciones premium: Signature Collection (hamburguesas gourmet con ingredientes premium).
· Ofertas y cupones digitales para atraer clientes recurrentes.
Estrategia de precios dinámicos:
· Ajuste de precios por ubicación (diferencias entre países y zonas urbanas/rurales).
· Promociones por temporada o eventos especiales.

Place
McDonald's tiene un modelo de distribución omnicanal, optimizando la accesibilidad de sus productos. Collins, A. (1989). 

 Puntos de venta físicos:
· Más de 40,000 restaurantes en más de 100 países.
· Modelos de franquicia y restaurantes corporativos.
Canales de distribución:
· Restaurantes tradicionales con servicio en mesa o mostrador.
· Drive-Thru (AutoMac) para conveniencia rápida.
· Pedidos móviles con recolección en tienda o auto.
· McDelivery en alianza con Uber Eats, Glovo.
 Nuevas estrategias de distribución:
· Expansión de "McDonald’s to Go" (locales pequeños solo para pedidos móviles).
· Kioscos digitales de autoservicio para agilizar pedidos.

Promotion
McDonald's tiene una de las campañas publicitarias más sólidas del mundo, basada en marketing digital, promociones y patrocinios estratégicos. Madhavedi, Dr. S., Sudhaker, P., Prathima, C., & Chakradhar, G. (2024).

Publicidad tradicional y digital:
· Campañas en TV, radio y redes sociales.
· Uso de influencers y marketing de contenidos en TikTok, Instagram y YouTube.
Promociones y descuentos:
· Programas de fidelización como MyMcDonald’s Rewards.
· Ofertas en la app oficial y cupones digitales.
 Patrocinios y eventos:
· Asociación con eventos deportivos (Copa del Mundo FIFA, Juegos Olímpicos, NBA).
· Colaboraciones con marcas y artistas (ej. BTS Meal en 2021).
 Estrategia de nostalgia y marca icónica:
· Uso de personajes como Ronald McDonald y Happy Meal.
· Eslóganes globales ("I’m Lovin’ It" / "Me encanta").

People
El personal de McDonald's es clave para garantizar una experiencia uniforme y eficiente en cada restaurante. Ilyas, M., Ali, M., & Abdul Rehman, C. (2016). 

Capacitación y desarrollo de empleados:
· Formación en atención al cliente, rapidez y calidad de servicio.
· Programas de desarrollo interno para convertir empleados en gerentes.
· Iniciativas de inclusión y diversidad en el equipo de trabajo.
 Experiencia del cliente:
· Personal capacitado para mejorar la satisfacción y la rapidez del servicio.
· Tecnología para facilitar pedidos (apps, kioscos digitales).
· Programas de feedback para medir la satisfacción del cliente.

Process
McDonald's se basa en la eficiencia operativa para brindar un servicio rápido y consistente en todo el mundo. Olena Parkhomenko, & Olena Iarmosh. (2022). 

Estandarización del servicio:
· Reglas de operación globales para garantizar calidad y rapidez.
· Tiempo promedio de servicio en Drive-Thru: 3.5 minutos.
 Automatización de pedidos:
· Kioscos de autoservicio en muchos restaurantes.
· Inteligencia artificial en Drive-Thru (pruebas con IA para mejorar la precisión de pedidos).
 Optimización del proceso de cocina:
· Cocinas modulares para reducir tiempos de espera.
· Uso de tecnología Just-In-Time para minimizar desperdicio.

Physical Evidence
La imagen y el entorno de McDonald's son clave para generar confianza en los clientes.
 Diseño de los restaurantes:
· Espacios modernos con ambiente cómodo y familiar.
· Zonas de juego en algunos locales para atraer familias.
· Diseño ecoamigable con reducción de consumo de energía.
 Empaques y branding:
· Transición a empaques biodegradables y reciclables.
· Diseño icónico con colores amarillo y rojo para generar reconocimiento.
 Experiencia digital y tecnológica:
· Aplicación móvil con funciones personalizadas y recompensas.
· Integración con Google Pay y Apple Pay para facilidad de pago.

Objetivo SMART:
El presente plan de marketing tiene como objetivo incrementar en un 15% la fidelización de clientes en McDonald's en un período de 12 meses, mediante estrategias de mejora en la experiencia del cliente, optimización de la comunicación digital y fortalecimiento de la identidad de marca, asegurando una medición continua del impacto en ventas y satisfacción. Debido a que Mc Donald es una cadena de comida rapida uno de los mayores restos sera el servicio al cliente , ya que debido a su gran numero de ventas y rapides en la que los clientes obtienen el producto , es dificil crear un servicio de calidad y personal. El plan para llevar esto acabo sera una minusiosa lectura de los comentarios y feeck back en las plataformas digitales y enfocarse en mejorar las peticiones de los clientes.
Estrategia de McDonald’s
Nueva Propuesta de Valor
McDonald’s fortalecerá su compromiso con la sostenibilidad y la personalización de la experiencia del cliente. La nueva propuesta de valor se centrará en ofrecer opciones de comida rápida más saludables, sostenibles y adaptadas a las necesidades individuales de los consumidores, sin perder la rapidez y accesibilidad que caracterizan a la marca.
Estrategia según la Matriz de Ansoff
La empresa aplicará una estrategia de desarrollo de productos, enfocándose en la innovación de su menú con opciones más saludables y sostenibles (por ejemplo, hamburguesas a base de plantas y envases biodegradables). Paralelamente, usará una estrategia de penetración de mercado, optimizando la experiencia digital y de servicio para mejorar la lealtad del cliente y atraer nuevos consumidores.
Cambios en el Marketing Mix (4P’s)
1. Producto:
a. Introducción de opciones más saludables (menús bajos en calorías, ingredientes orgánicos).
b. Expansión de la oferta de productos a base de plantas.
c. Mejora en la calidad de los ingredientes y sostenibilidad de los envases.
2. Precio:
a. Estrategias de precios competitivos para las nuevas opciones saludables.
b. Promociones y descuentos personalizados a través de la app de McDonald’s.
3. Plaza (Distribución):
a. Fortalecimiento del servicio de delivery y pedidos móviles.
b. Expansión de los kioscos de autoservicio para mejorar la experiencia en restaurantes.
4. Promoción:
a. Campañas de marketing digital enfocadas en sostenibilidad y nutrición.
b. Alianzas con influencers y nutricionistas para educar al consumidor.
c. Estrategias de fidelización con descuentos y programas de recompensas en la app.
Estos cambios permitirán que McDonald’s refuerce su imagen de marca, atraiga nuevos segmentos de clientes y se posicione como una empresa que responde a las necesidades del mercado actual.

Estrategias de Comunicación para McDonald's
Análisis de la Comunicación Actual
McDonald's es una de las marcas de comida rápida más reconocidas a nivel mundial, con una fuerte presencia en redes sociales, correos electrónicos y sitios web. A través de herramientas como SimilarWeb, se puede analizar su tráfico web y rendimiento digital, identificando las principales fuentes de acceso y la participación de los usuarios.
Redes Sociales:
McDonald's utiliza plataformas como Facebook, Instagram, Twitter y TikTok para conectar con sus clientes. Su estrategia se basa en contenido visual atractivo, promociones y campañas interactivas que fomentan el engagement. No obstante, algunos problemas recurrentes incluyen la gestión de crisis ante comentarios negativos y la falta de personalización en ciertos mercados.
Correos Electrónicos:
La empresa emplea email marketing para promociones, lanzamientos de productos y programas de fidelización. Sin embargo, podría mejorar la segmentación para optimizar la tasa de apertura y conversión.
Resultados de SimilarWeb:
El sitio web de McDonald’s recibe millones de visitas mensuales, con un tráfico proveniente principalmente de búsquedas orgánicas y publicidad pagada. No obstante, la tasa de rebote en algunas páginas podría reducirse mejorando la navegación y la personalización del contenido.

Estrategias y Tácticas con el Modelo RACE
El modelo RACE (Reach, Act, Convert, Engage) es ideal para estructurar la comunicación digital de McDonald's, abordando sus puntos de mejora:
1. Reach (Alcance)
Tácticas:
· Optimizar el SEO del sitio web con palabras clave relacionadas con las búsquedas de los clientes.
· Potenciar la publicidad pagada en Google Ads y redes sociales, segmentando audiencias por preferencias y ubicación.
· Implementar contenido en video más corto y viral en TikTok e Instagram Reels.
2. Act (Interacción)
Tácticas:
· Crear experiencias interactivas en redes sociales, como encuestas y retos.
· Incorporar chatbots en la web y aplicaciones para mejorar la atención al cliente en tiempo real.
· Diseñar emails personalizados con contenido basado en el historial de compras.
3. Convert (Conversión)
Tácticas:
· Implementar promociones exclusivas en la aplicación para incentivar descargas y compras digitales.
· Facilitar pagos digitales y pedidos en línea con una UX más intuitiva.
· Usar retargeting para recordar ofertas a usuarios que visitaron el sitio web pero no compraron.
4. Engage (Fidelización)
Tácticas:
· Reforzar los programas de lealtad con recompensas más atractivas.
· Responder activamente a los comentarios en redes sociales y correos electrónicos.
· Implementar campañas de responsabilidad social corporativa para mejorar la percepción de la marca.




Para medir el éxito de McDonald's, se pueden considerar varias métricas clave (KPIs) según los objetivos estratégicos de la empresa. Algunas de las más relevantes incluyen:
1. Crecimiento de nuevos clientes
· Número de transacciones nuevas: Medir cuántos clientes nuevos están realizando compras.
· Frecuencia de visitas de nuevos clientes: Analizar si regresan después de su primera compra.
· Descargas y registros en la app de McDonald's: Indicador del interés y compromiso con la marca.
2. Percepción y actitud hacia la marca
· Net Promoter Score (NPS): Mide la lealtad de los clientes y la probabilidad de recomendación.
· Menciones en redes sociales: Evaluación del sentimiento de los comentarios y tendencias.
· Encuestas de satisfacción del cliente: Opiniones sobre calidad, servicio y experiencia.
3. Aumento de ganancias y ventas
· Ingresos totales: Comparación con períodos anteriores.
· Ticket promedio por cliente: Si los clientes gastan más por visita.
· Crecimiento en ventas digitales: Impacto de pedidos en línea y apps de entrega.


Medición del éxito en McDonald's: KPIs y métricas clave
Para evaluar el desempeño de McDonald's y medir el impacto de sus estrategias de negocio, marketing y operaciones, se pueden considerar varias métricas agrupadas en tres grandes categorías: adquisición de clientes, percepción de marca y rentabilidad.

1. Crecimiento de nuevos clientes
El crecimiento de la base de clientes es un indicador clave del éxito de McDonald's. Algunas métricas clave incluyen:
· Número de transacciones nuevas 
Se mide la cantidad de pedidos realizados por clientes que no han comprado antes.
Comparación con períodos anteriores para identificar tendencias de crecimiento.
· Frecuencia de visitas de nuevos clientes 
Evalúa si los clientes nuevos regresan tras su primera compra.
Un incremento en la frecuencia de visitas indica mayor fidelización.
· Descargas y registros en la app de McDonald’s 
La adopción de la aplicación móvil puede indicar el interés de nuevos clientes.
Se mide la tasa de conversión de descargas a pedidos realizados a través de la app.
· Crecimiento en servicios de entrega y drive-thru 
McDonald's ha impulsado la venta a través de estos canales; se mide el porcentaje de nuevos clientes que usan estos servicios.
🔹 Ejemplo: Si McDonald's lanza una campaña de promoción en redes sociales y observa un aumento del 20% en las descargas de su app y un 15% en nuevos clientes que utilizan el drive-thru, esto indicaría que la campaña ha sido efectiva en atraer nuevos consumidores.

2. Percepción y actitud hacia la marca
La reputación de McDonald's y cómo los clientes perciben la marca influyen en su éxito a largo plazo.
· Net Promoter Score (NPS) 
Evalúa la lealtad de los clientes con la pregunta: ¿Qué tan probable es que recomiendes McDonald's a un amigo o familiar?
Se obtiene una calificación de -100 a 100; un puntaje alto indica clientes satisfechos.
· Encuestas de satisfacción del cliente 
Evaluaciones sobre calidad de los productos, tiempos de espera y experiencia en restaurantes.
Comentarios directos en plataformas como Google Reviews, Yelp o encuestas internas.
 Ejemplo: Si McDonald's introduce un nuevo menú saludable y el NPS aumenta en 10 puntos junto con un 25% más de menciones positivas en redes sociales, se puede considerar que la estrategia ha sido bien recibida.

3. Aumento de ganancias y ventas
El rendimiento financiero es uno de los indicadores más importantes para medir el éxito de McDonald's.
· Ingresos totales y crecimiento interanual 
Comparación de ventas con años anteriores para evaluar el impacto de estrategias de crecimiento.
Se mide tanto a nivel global como por región o país.
· Ticket promedio por cliente 
Si los clientes gastan más en cada visita, es un signo positivo de éxito.
Estrategias como promociones de combos o personalización de órdenes pueden aumentar este KPI.
· Crecimiento en ventas digitales y de autoservicio 
Se mide el impacto de plataformas como la app de McDonald's, quioscos digitales y servicios de entrega.
McDonald's ha invertido en digitalización, por lo que es clave evaluar la adopción de estos canales.
· Eficiencia operativa y costos 
Se analizan métricas como costos de insumos, eficiencia en el tiempo de preparación de pedidos y reducción de desperdicio de alimentos.
 Ejemplo: Si McDonald’s implementa un nuevo menú con opciones premium y observa un aumento del 8% en el ticket promedio por cliente junto con una reducción en costos de producción del 5%, se puede considerar una estrategia exitosa.

Conclucion
Para concluir este plan de marketing, se ha estructurado una estrategia detallada basada en los modelos y marcos teóricos más relevantes para garantizar el éxito en la implementación y consecución de objetivos específicos. Tras analizar en profundidad la situación actual a través de los 5 'C's (Empresa, Clientes, Competencia, Colaboradores y Entorno), así como la evaluación de los factores macroeconómicos y microeconómicos mediante herramientas como el análisis SWOT y PESTLE, se ha podido identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que afectan a la organización.
El objetivo SMART que guía esta estrategia es claro y medible, lo que permitirá evaluar su éxito de manera precisa. A través de la Matriz de Ansoff, se ha definido una estrategia de crecimiento que responde tanto a la necesidad de reforzar la reputación de la marca como a la ampliación de su presencia en nuevos mercados. El Marketing Mix (7P’s) se ha ajustado de acuerdo con las necesidades actuales de la empresa, destacando la importancia de las tácticas de comunicación y el uso efectivo de herramientas como el modelo RACE y las métricas obtenidas de SimilarWeb.
En cuanto a la acción, se ha diseñado un cronograma detallado con el gráfico de Gantt, que establece las actividades clave y los canales de marketing a seguir para asegurar la implementación efectiva de las tácticas. Finalmente, el control del éxito se medirá mediante KPIs claros, tales como la adquisición de nuevos clientes, el impacto de las actitudes positivas hacia la marca y el aumento en las ganancias, asegurando que se puedan hacer ajustes en tiempo real para garantizar los resultados deseados.
Este enfoque integral no solo proporcionará una guía estratégica sólida para la empresa, sino que también permitirá monitorizar y ajustar las tácticas de manera eficiente para alcanzar los objetivos de manera exitosa.
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