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INTRODUCCION

Hoy en dia, las empresas se mueven en un mercado altamente competitivo y rapido: de
hecho, para adaptarse a un entorno empresarial tan competidor, se requiere ir mas alla de la
simple adaptacion y posicionamiento, hay que intervenir en €l y modelarlo, basados en la
construccion de confianza y reputacion hacia los clientes potenciales. Por otro lado, el cliente es
el protagonista y la viabilidad de las comparfiias depende de las valoraciones que los mismos
hacen de manera publica; es por ello, que la fidelizacién y captacion de clientes debe ser uno de

los elementos méas importantes para las empresas.

De acuerdo con lo anterior, un cliente es leal basado en un conjunto de interacciones
satisfactorias con un negocio. De esta forma, se desarrolla una relacion de confianza, poco a
poco, que necesita ser alimentada con el tiempo para mantenerse. En este sentido, una de las
principales razones por las que vale la pena invertir en la retencion, fidelizacion de clientes y en
redes sociales ya que es el hecho de que vender a compradores actuales es mas rapido y
economico que hacer todo el proceso de adquisicion, desde el marketing hasta las ventas. De
acuerdo con esto, lograr la fidelizacion es una forma de impulsar las ventas y aumentar el valor

de vida del cliente.

Es importante recalcar que las ventas a traves de las redes tienen un punto importante
para su beneficio ya que estas herramientas son necesarias para posicionar el producto y
expandirse masivamente, no obstante, esto genera rentabilidad para asi obtener ganancias y darle
esa fluidez econdmica a la empresa. Ya que estas pueden disminuir por mal manejo, no darle el

estudio adecuado y no ofrecerles un excelente servicio a tus usuarios.



FASE |
GENERALIDADES DE LA INSTITUCION
1.1. Descripcion de la empresa.

Grupo 1000 deportes es una empresa dedicada ala importacion de productos
norteamericanos, naciendo estd el 05 de febrero de 2019, comenz6 importando KIDDIZmarca
de calzado para nifios de edades comprendidas desde 8 a 16 afios, al pasar el tiempo esta empresa
quiso crecer anexando a su lista una marca reconocida llamadaMOMENTUM la cual esta
genero gran posicionamiento a nivel local para asi ser una de las distribuidoras de calzados

manejando dos marcas para abastecer el mercado.

También esta empresa manejaba la distribucion de la marca SUPRA la cual tuvo buen
posicionamiento en el mercado venezolano teniendo la capacidad de tener 120 clientes activos.
Manejaba departamentos para su logistica, ventas, mercadeo. Entre otros, Esta marca tuvo
inconvenientes de cambio de duefio y esta relacion comercial fue rescindida por parte de ambas

organizaciones

No obstante, llegado el 10 de febrero de 2020 esta empresa empieza a buscar seguir
posicionada y expandirse con una marca mas estable a nivel mundial en ropa y calzado la cual se
realizd la propuesta de ser distribuidores exclusivos de la marca norteamericana DC SHOES CO
en el territorio nacional, la cual esta licencia fue aprobada el 10de marzo de 2020, dado esto. La

empresa busco pre lanzamientos para seguir alianzas comerciales.

Cabe destacar que esta empresa mantuvo Feedback con dicho clientes, se establecié otras
manera de llegar al cliente por covid-19 la cual se implement6 apertura de las redes sociales, y
realizando la creacién de un E-commerce para asi poder llegar a més personas interesada por
algun producto de la linea de coleccion, a su vez se realizaron alianzas con las agencias de
encomiendas las cual re realizo en relacion, poder llegar el producto a la vivienda de dicho

cliente y poder realizar las operaciones virtualmente..



1.2. Mision, vision, objetivos de la empresa.
Mision: Para cumplir con nuestra vision, nos enfocamos en:

e Conocer a profundidad lo que espera el cliente de nosotros, para guiar nuestras acciones y
superar sus expectativas.

e Desarrollar en equipo con nuestros aliados, maneras eficientes de exceder sus
expectativas, mejorando continuamente nuestro desempefio, atencion, procesos Yy
tecnologia.

e Cumplir lo que prometemos, construyendo confianza con nuestros clientes, accionistas, y
con las comunidades donde habitamos.

e Brindar seguridad a nuestros clientes para asi lograr su preferencia y gusto a nuestra

empresa
Vision: Ser la empresa de distribucion de calzado y textil mas eficaz y confiable en Venezuela.

Obijetivos: Afianzarse como la empresa distribuidora de calzado y textil mas eficaz a la hora de
realizar la entrega, brindar tecnologia procesos de compra mas rapidos y sencillos para asi

conseguir la preferencia de nuestros consumidores
1.3. Descripcion del departamento de ventas.

El departamento de ventas es el area en donde se encuentran: EIl gerente de ventas,
ejecutivo de venta y oficinista de servicio masivo. Aqui se captan a los clientes o empresas
potenciales mediante el E-Commerce o visitas personales donde se les ofrecen servicios

exclusivos que se adapten a sus necesidades.

En el departamento de ventas se llevan a cabo reuniones para asi conseguir esos clientes
potenciales donde lo que se busca es concretar una venta mediante la plataforma web y redes

sociales. Y con este modo alcanzar las metas diarias que se plantean en este departamento.



Estructura organizativa del Departamento de Ventas.

Gerencia comercial

Gerencia de
administracion de
ventas

Gerencia de atencion

- Se ‘. - - - s - .
Gerencia de ventas nacional al cliente

Ejecutivo de
administracion de

Ejecutivos de Ejecutivos de
ventas Region ventas Region
Centro-Centro Oriente ventas

Ejecutivo de
atencion al cliente

Ejecutivos de ventas
Region Capital

1.4. Mision, vision y objetivos del departamento de ventas.

Mision: Aumentar ingresos mediante la captacion y concrecion de ventas manteniendo una

excelente calidad.

Vision: Ser el departamento méas productivo de la empresa mediante la concrecidn de ventas, a

través de clientes satisfechos y leales.

Objetivos: Maximizar ingresos adaptandonos a las necesidades del mercado, innovando y

creciendo en el sector comercial.

FASE 11
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DIAGNOSTICO
2.1 Diagnostico de necesidades

En el mercado actual existen empresas que tienen eficacia para cerrar ventas mediante las
plataformas web y redes sociales la cual este método de las estrategias de marketing es efectivo
para darle fluidez a la empresa. En Grupo 1000 Deportes hay muchos problemas de ventas en las
redes sociales. Algunos de los mas comunes incluyen no tener una estrategia clara, no hay un
plan claro sobre cémo quieren usar las redes sociales para generar y cerrar ventas. Pueden

publicar contenido en las redes sociales sin metas u objetivos claros.

Esto puede conducir a la pérdida de tiempo y recursos.A su vez no se tiene interaccion
con los seguidores, una de las mejores formas de generar ventas en las redes sociales es
interactuar con los seguidores. Esto significa responder a comentarios y preguntas, de este modo
se genera confiabilidad, para que estos posibles consumidores se sientan con la necesidad de

adquirir el producto.

No obstante, esta empresa no cuenta con capacitacion para los manejos de las redes
sociales, ni hacen estudios, para verificar su E-commercer, se centran demasiado en las ventas y
pierden importancia y no recuerdan que las redes sociales son una plataforma social, no una
plataforma de ventas. Para esto se debe aplicar una matriz DOFA, para evaluar y determinar
nuestro posicionamiento en las redes sociales y que estrategias de marketing se pueden realizar

para el aumento de estas.

Cabe destacar que este problema de la disminucion de ventas fue en 2020 el 22 de marzo
cando entro lapandemia, no se fortalecio las redes sociales, y no se trabajaba estratégicamente en
las publicidades, no se realizd logistica de métodos de aplicacion, y hoy dia es una de las
principales debilidades que se obtienen, también es importante recalcar que la plataforma de E-

commerce (tienda web) esta bien disefiada pero no se le aplica estudio para el crecimiento web.

2.2 Plan de trabajo

En base al diagndéstico generado, se plantea el siguiente plan de trabajo:



PLAN DE TRABAJO PARA PASANTIAS

Apellidos y Nombres: Villanueva Ojeda Rubén José
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ESTUDIANTE Cédula de Identidad: 30.118.965 Teléfono: 0412-417-5826
Facultad: Ciencias sociales Escuela: Mercadeo
Razon Social: Grupo 1000 deportes c¢,a Teléfonos: 0414-403-2716
DATOS DE Direccién: Av 67 Numero civico 92-630 Cc Tacarigua Nivel Mzz Of 13
LA EMPRESA Entidad Econdmica: Empresa privada
Departamento donde realizara la pasantia: Dpto de ventas
DATOS DE Nombre del Tutor Académico: Mary Machado
LOS TUTORES Nombre del Tutor Empresarial: Bilar Safadi Kassem

TITULO: Estrategias de mercadeo para el incremento de ventas a traves de las redes sociales de
la empresa GRUPO 1000 DEPORTES C,A importadores de la marca DC SHOES

Diagnostico de la pasantia: Disminucion de las ventas por factores externos de la empresa

Titulo del informe: Estrategias de mercadeo para el incremento de ventas a través de las redes
sociales de la empresa GRUPO 1000 DEPORTES C,A importadores de la marca DC SHOES.

Identificacion del problema o situaciones problematicas: en la actualidad la empresa tiene un déficit
en el area digital para cerrar ventas y no cuenta con personal capacitado para el mismo.

Formulacion del problema: ¢ Cuéles son la estrategias de mercadeo para incrementar las ventas a
través de las redes sociales que puede utilizar la empresa GRUPO 1000 DEPORTES C,A
importadores de la marca DC SHOES.

Obijetivo general: Proponer Estrategias de Objetivos especificos:

marketing para el incremento de las ventas a

través de las redes sociales de la empresa 1. Diagnosticar la situacion actual de las

GRUPO 1000 DEPORTES C,A ventas de la empresa GRUPO 1000
DEPORTES.

2. ldentificacion de las estrategias de
Marketing a través de una matriz DOFA
de la empresa GRUPO 1000
DEPORTES.

3. Disefiar estrategias de Marketing para
incrementar las ventas de la empresa
GRUPOO 1000 DEPORTES.

Firma Tutor Académico Firma Tutor Empresarial Firma del Estudiante
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Situacion o Problemética:

Tomando en cuenta el déficit del departamento en cuanto a las redes sociales, se necesita
generar estrategia de marketing para aumentar las ventas mediante las redes sociales y factores

externos.

Formulacién

En un mercado tan competitivo como el actual, el método online es muy importante para
generar facilidady factibilidad cuando se trata de ventas. Cuando se habla del decaimiento es
importante identificar y abordar las deficiencias en las redes sociales de la empresa, ya que estas
se ven afectada por factores externos, es importante realizar un andlisis y estudios de estas

herramientas.

No obstante, las estrategias de marketing son fundamentales ya que ayuda a posicionar de
manera positiva los productos, darlo a conocer mediante campafias publicitaria y estas ayudan a
segmentar de mejor manera en el mercado, es importante recalcar que es importante analizar la
competencia para asi identificar también claramente que se debe mejorar en dicho departamento

de la empresa Grupo 1000 deportes c, a

Es fundamental que dicha empresa conozca a su audiencia ya que esto es positivo para
saber segmentarla adecuadamente y crear contenido relevante en base a los productos, adecuar
una frecuencia de publicacion para mantener a los seguidores interesados y comprometidos con
la marca para asi lograr mas interaccién y medir resultados que se evaluar su efectividad de

dichas estrategias y realizar el ajuste necesario

Objetivo general



e Proponerestrategias de marketing para el incremento de las ventas a través de las redes

sociales de la empresa GRUPO 1000 DEPORTES C, A

Objetivosespecificos

e Diagnosticar la situacion actual de las ventas de la empresa GRUPO 1000

DEPORTES.

e ldentificacién de las estrategias de marketing a través de una matriz DOFA de la

empresa GRUPO 1000 DEPORTES

o Disefar estrategias de marketing para incrementar las ventas de las redes sociales

de la empresa GRUPO 1000 DEPORTES

2.3 Cronograma de actividades

ACTIVIDADES

DEL 28/03/2023 AL 06/05/2023

SEMANAS

1 2 3 4 5 6

Presentacion e induccidn a las actividades de la empresa.

Investigacion de mercado de diferentes productos que
comercializa la empresa.

Revisiones de informacion de las ventas, tanto historicas
como actuales.

X | X
Induccidn en publicacion de productos en la pagina
principal de la empresa. https://dcshoesve.com/ X X

Actualizacién de la pagina principal.
https://dcshoesve.com/

Realizacion de matriz DOFA para ser aplicada en la
identificacion de las estrategias de marketing.

ACTIVIDADES

DEL 08/05/2023 AL 17/06/2023

SEMANAS

718]9] 10 | 11 | 12




Disefio de estrategias de marketing mediante redes

sociales. X | X
Evaluacion de desarrollo de la propuesta del proyecto. X

Captacion y recuperacion de clientes mediante

contenidos digitales. X

Evaluacion de desarrollo de la propuesta del proyecto. « «
Presentacion de la propuesta disefiada a lo largo de la

pasantia para que dicha empresa y departamento estudie

su factibilidad. X X
Reuniones de gestion de las actividades del proyecto. X

2.4 Descripcién de las Actividades:

Presentacion e induccidn a las actividades de la empresa

Se realiz6 induccion a las actividades de la empresa, dandose asi informacién
referente a los competidores directos, resefia historica de la empresa, manejo del
departamento de ventas e induccion a redes sociales y plataforma web (E-commerce),
mostrando como funciona el marketing en el departamento y se demostro las debilidades que

se tienen en dichas plataformas digitales.

Investigacion de mercado de diferentes productos que comercializa la empresa

La investigacion de mercado realizada fue basada en los distintos productos que la
empresa Grupo 1000 deportes comercializa, esto expreso como estaban posicionados en el
mercado, también se realiz6 comparacion de precios,y conjuntamente clasificacion y
segmentacion de target, cabe destacar que se observaron varias deficiencias que son puntos
clave que tiene la competencia para asi tener mejor posicionamiento ya que brindan
beneficios que esta empresa no aplica, el estudio se denominé en Calzado, Textil (ropa) y

Accesorios (gorras, bolsos).

Revisiones de informacion de las ventas, tanto histéricas como actuales.



El histérico de ventas se realizd desde el 2020 hasta la actualidad, la cual se
determind la disminucion clara de las ventas mediante las redes sociales, aproximadamente
en junio 2020, se implementaria varias estrategias la cuales fueron fiables, de realizar envié
gratuito y por la compra de un calzado llevaba un 20% de descuento en la siguiente compra.

Cabe destacar que esta estrategia fue el impulso de las ventas teniendo asi un aumento
masivo de ventas de 10 productos al dia hasta el 23 de noviembre de 2020. Esta estrategia fue
aislada y las ventas llegaron a declive, disminuyendo asi un 35%, por no realizar estudios de
factibilidad de estrategias, y por falta de capacitacion al personal. Actualmente la empresa
perdid posicion en las redes sociales y esta realizando mejores estudios para ue estas

aumenten y generen rentabilidad.

Induccion en publicacion de productos en la pagina principal de la empresa.

https://dcshoesve.com/

Se realizd induccion la pagina web principal de la marca que se maneja la empresa
para asi conocer el proceso de mejoramiento de esta, ya que se generara un refrescamiento en
el sitio web para mejor presentacion y desglose de la linea de productos que esta empresa
ofrece, siendo asi efectivo para mostrar materiales que son realizados dichos productos, las

tecnologias que estos tienen y su durabilidad.

Actualizacion de la pagina principalhttps://dcshoesve.com/

Es importante el refrescamiento completo de una pégina web ya que con esto anexas
herramientas fundamentales para Ilamar la atencion del consumidor potencial, se realizo
actualizacion de esta, ya que estaba desactualizada, y no cumplia con facilidades para los
consumidores, esta pagina web se le decidié anexar y dividir por departamentos, es decir. Se
sectorizo por género, modelo y oferta, generando asi un proceso de compra mas sencillo por la

pagina web y posee un sistema de pago rapido y eficaz.
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Realizacién de matriz DOFA para ser aplicada en la identificacion de las estrategias

de marketing.

La matriz DOFA es una herramienta estratégica de diagnostico que permite conocer en
que situacion se encuentra una organizacion. Este método fue realizado la cual conseguimos los

siguientes diagndsticos:

Debilidades: Baja atencion, personal no preparado para cubrir y dar el mejor servicio en

dichas redes sociales.

Oportunidades: capacidad de abastecer el mercado por la linea de productos amplia de la

marca, la competencia directa no posee esta capacidad.

Fortalezas: capacidad de importar trimestralmente mercancia para seguir siendo rotativos

en el mercado actual.

Amenazas: la competencia directa implementa herramientas rapidas de marketing para
generar ventas y posicionamiento, en cuanto la empresa Grupo 1000 Deportes ¢, a no aplica

estrategias con fines claros.

Las estrategias que seran aplicadas para el incremento y ventas y lograr

posicionamiento son:

o Mejorar la experiencia del cliente.

o Marketing de contenidos.

o Nuevas tecnologias para facilitar procesos.
o Publicidad ADS mediante las redes sociales.

Disefio de estrategias de marketing mediante redes sociales.

Mejorar la experiencia del cliente: El proceso de compra debe ser facil y rapido para
los clientes. Es importante ofrecer una navegacion clara en el sitio web de la empresa y un

proceso de pago seguro y sencillo.Ofrecer una entrega rapida y confiable, los clientes esperan
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recibir sus productos en un plazo razonable y de manera confiable. Es importante ofrecer
opciones de envio rapidas y confiables, asi como mantener a los clientes informados sobre el
estado de su pedido.Estos aprecian una experiencia personalizada que se adapte a sus
necesidades y preferencias. Es importante recopilar informacion sobre los clientes y utilizarla

para ofrecer recomendaciones de productos personalizadas y promociones especiales.

Marketing de contenidos: Esta herramienta es importante ya que con esto podemos dar
a conocer cosas referentes a la marca, y asi el cliente podra estar seguro y conocer mas a fondo
nuestros productos. EI marketing de contenidos también puede mejorar la experiencia del cliente.
Al proporcionar contenido Util y relevante, se puede aumentar su compromiso con la marca y su
satisfaccion con los productos o servicios ofrecidos. El contenido puede tomar muchas formas,
como articulos, videos, y tutoriales. Es importante asegurarse de que el contenido sea de alta
calidad y esté dirigido a las necesidades y deseos de los clientes. para llegar a esto de manera
efectiva y proporcionar contenido valioso y relevante, se puede mejorar la experiencia del cliente

y aumentar la lealtad y las ventas de la empresa.

Nuevas tecnologias para facilitar procesos: Implementar herramientas innovadoras
para realizar el proceso mas eficaz y rapido. Darle comodidad al consumidor para asi obtener
mas preferencia a nuestra marca.También sepueden aprovechar las nuevas tecnologias para
facilitar procesos y mejorar la experiencia del cliente. Por ejemplo, el uso de chatbots para
responder preguntas frecuentes o proporcionar recomendaciones personalizadas puede ayudar a

los clientes a obtener respuestas rapidas y precisas.

También se pueden utilizar herramientas de automatizacion de marketing para
personalizar la comunicacion con los clientes y enviar contenido relevante en el momento
adecuado. Por ejemplo, se pueden enviar correos electrénicos de seguimiento después de una
compra para proporcionar consejos Utiles sobre el uso del producto o para ofrecer descuentos en

futuras compras.
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Publicidad ADS mediante las redes sociales: es importante la publicacién de anuncios
en las redes sociales. Las redes sociales como Facebook e Instagram ofrecen una gran cantidad
de datos demograficos y de comportamiento que pueden ser utilizados para crear anuncios
altamente personalizados y dirigidos a audiencias especificas. Estos anuncios pueden incluir
contenido de valor para el usuario, como videos, fotos del productos o articulos interesantes. Al
hacerlo, laempresa puede atraer la atencion de los usuarios y aumentar su interaccion con la
marca. Ademas, las redes sociales también ofrecen herramientas de analisis que permiten a las
empresas medir el éxito de sus camparfias publicitarias y ajustarlas en consecuencia. Esto puede
ayudar a maximizar el retorno de inversion y garantizar que se esté llegando a la audiencia

correcta.

Evaluacion de desarrollo de la propuesta del proyecto.

Se evalud el desarrollo del proyecto mediante pruebas continuas para asi tener buenas
aceptaciones de dichas estrategias aplicadas en las redes sociales, teniendo asi un alcance
esperado, complementado mas informacion de la marca y asi desarrollar la atencion
personalizada a los consumidores, para asi brindarle confianza y brindarle todas las herramientas

adecuadas para el finiquito de la compra.

Captacion y recuperacion de clientes mediante contenidos digitales.

Este estudio se realizé6 mediante el histérico de ventas desde el 2020 hasta la actualidad, teniendo en
cuenta la base de datos donde estaban reflejados los datos de dichos consumidores, se procedié a
enviar imagenes referentes a la marca conjunto a un mensaje de cupdn valido para canjear en la pagina
web, dando asi prioridad a los nuevos clientes para que se masifique la pagina y esta obtenga transito. Y
genere ventas mediante los clientes viejos. También se procedié a enviar la misma informacién por
correo electronico para asi tener respaldo, a su vez se implementd publicaciones llamativas, y
atendiendo a cada consulta de los consumidores en las redes y se les brindo atencién personalizada a

cada uno de ellos.
Evaluacion de desarrollo de la propuesta del proyecto.
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Ya estudiado las redes sociales y la influencia que ha tenido la pagina web mediante las
estrategias de marketing ya implementadas, se ha avanzado un 20% mas teniendo asi mejor
aceptacion de los consumidores, las estrategias han dado impulso a las ventas aumentado un 10%
de donde estaban y estas han generado rentabilidad a la empresa, se presenta seguir aplicando

estas herramientas para volver a su ciclo de ventas fluido e incrementar diariamente.

Presentacion de la propuesta disefiada a lo largo de la pasantia para que dicha

empresa y departamento estudie su factibilidad.

Se implement6 una presentacion de todo lo antes expuesto con su respectivos resultados,
dandole asi un explicacion y un planteamiento a seguir impulsando sus redes sociales mediante
las herramientas acordadas, esta presentacion se basé en la situacion que antes pasaba La
empresa referente a sus bajas ventas y lo que fue aconteciendo en el estudio de lo que se observo
de la matriz DOFA. Teniendo asi en claro cual era su posicionamiento, sus debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas. Que fueron puntos clave a considerar para el desarrollo de

dichas estrategias de marketing que se implementaron.

Reuniones de gestion de las actividades del proyecto.

Esta reunidn se realizo para el punto de estudio de las actividades realizadas, tomando en
cuenta la gestion, el andlisis del historico de ventas, aplicacion de estrategias de marketing, y el
avance que se obtuvo de esto. Esta reunion se llevo a cabo efectivamente teniendo en punto claro
lo que genero estas actividades. Esto hizo que el departamento de ventas observara que estas
herramientas de las redes sociales son fundamentales también para generar ingresos Yy

rentabilidad a la empresa.

2.5 Recursos Técnicos y Humanos

Entre los recursos técnicos utilizados, se pueden mencionar:
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= Celular inteligente.
= Software para disefio grafico: Canva, Phothoshop, Illustrator.
= Computador de disefo.
Entre los recursos humanos utilizados, se pueden mencionar:
= Apoyo del tutor académico de la Universidad José Antonio Paez.
= Apoyo del tutor empresarial, duefio de la empresa Grupo 1000 deportes c,a.

= Apoyo del equipo del departamento de ventas.
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FASE 111
VINCULACION TEORICA

3.1 Principios tedricos:
3.1.1. Mercadeo:

Es fundamental mencionar algunas teorias tales como:

v Philip Kotler: norteamericano nacido en 1931, es uno de los considerados
padres del mercadeo a nivel mundial. Kotler define el Mercadeo como: "...un proceso
tanto administrativo como social, por el cual las personas obtienen lo que desean y
necesitan a través de la generacion de deseo, oferta e intercambio de productos de valor."

v Seth Godin: Cre6 una de las primeras empresa de marketing digital,
Yoyodyne, que fue comprada por Yahoo! en 1998. Es uno de los gurls del marketing
actual. Definio el mercadeo de éxito como lo que tiene la capacidad de atraer al publico y
atrapar su atencion, “La clave del marketing es hacer sentir a la gente que forma parte de
algo”.“Si no puedes tener claro como es la gente que te rodea, tu producto podra ser mas
barato que los demads y tener mejores caracteristicas, pero esta condenado al fracaso”.

v Martin Fishbein: Creador de la teoria de los atributos mdltiples, en donde
explica, entre otras cosas, como las percepciones influyen en las decisiones de las
personas. Fishbein afirmaba que las “decisiones de compra de las personas se ven
afectadas por las fuerzas de las influencias que acttan sobre ellas”.

Tener un negocio exitoso involucra diferentes areas de una empresa, una
de ellas es el mercadeo, que tiene como objetivo llevar a cabo un conjunto de acciones
para atraer mas personas y convertirlas en clientes. La empresa Grupo 1000 deportes
tiene un Departamento, Mercadeo (marketing) y Ventas, en el cual se manejan las

directrices necesarias para el funcionamiento de dicho departamento.
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3.1.2.Competitividad:

El articulo desarrollado por Ramaswamy et al. (1994), Comportamiento competitivo en
mercados industriales, menciona que “El comportamiento competitivo de mercadotecnia se
entiende como la rivalidad entre empresas expresada en estrategias de mercado; es decir, cuando
una firma reacciona a las acciones de mercadotecnia de un competidor en una manera

determinada”.

Lourdes Alvarez Medina, Profesora titular de la Division de Investigacion, Facultad de
Contaduria y Administracion, Universidad Nacional Auténoma de México, en su articulo

titulado “Competitividad de la empresa industrial: una reflexion metodoldgica”, sefiala:

v" Una empresa es competitiva si puede producir productos y servicios de calidad superior y
costo mas bajo que sus competidores domeésticos e internacionales. La competitividad es
sinénimo de un desempefio redituable a largo plazo, la habilidad para compensar a sus
empleados y proveer retornos sobre la inversion superiores al promedio a sus accionistas

(The Aldington report, 1985, citado en Buckley et al., 1988).

v En el nivel microeconémico la competitividad se refiere a la habilidad de una empresa de
crecer en tamafio, participacion de mercado y rentabilidad. Tradicionalmente los costos
de produccion determinaban una competitividad relativa pero otros factores se han ido
mostrando importantes como son: habilidades y motivacion de la fuerza de trabajo,
capacidades de investigacion y desarrollo, habilidades para adoptar nuevas tecnologias,
factores organizacionales y administrativos, relaciones con otros actores como clientes,

proveedores, otras empresas, etc. (Clark y Guy, 1998).
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Sin duda para la empresa Grupo 1000 deportes, es primordial tomar en cuenta estas
referencias teodricas para la aplicacion de estrategias de competitividad, factores como
productos de calidad, excelencia en servicio y atencion, motivacion y capacitacion de la
fuerza de trabajo y adaptarse a nuevas tecnologias, asi como mantener actualizada su
identidad e imagen corporativas, son de vital importancia crecer en participacion de mercado

y rentabilidad.

3.1.3Marketing digital

Segun Del Olmo & Fondevila Gascon (2014) el marketing digital se puede definir
como “el uso de tecnologias de la informacion para alcanzar los objetivos del marketing de la
empresa”’. Dentro de lo que son las tecnologias de la informacion tenemos todo lo que son las
webs 2.0 y 3.0 y sus implicancias, en lo que a marketing digital se refiere el uso de este se
puede ver reflejado en acciones como el posicionamiento en buscadores, publicidad en
internet, uso de péginas especializadas, etc. Segun Chaffey & Russell (2002) “marketing
digital se define como la aplicacién de tecnologias digitales para contribuir a las actividades
de marketing dirigidas a lograr la adquisicion de rentabilidad y retencion de clientes.” Vemos
que basicamente el marketing digital es la utilizacioén de la tecnologia o la combinacién de
esta con los conceptos de marketing para lograr los objetivos de la empresa, por lo que
valdria repasar algunas definiciones de marketing, para un complemento de informacion;
Dvoskin (2004) define el marketing como “ una disciplina de la ciencia econémica cuyo
objetivo es potenciar las capacidades de las organizaciones y los individuos oferentes de
bienes o de servicios que, insatisfechos con una situacion competitiva dada, aspiran a pasar a
otra mas ventajosa.” Segun Philip Kotler (2005) define el marketing como “ la ciencia y el
arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado
objetivo, y obtener asi una utilidad”, kotler nos dice que el marketing es la busqueda e

identificacion de necesidades y deseos insatisfechos, en un determinado mercado o
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segmento, para asi poder identificar su potencial, el cual sera satisfecho a través de la
creacion de productos o servicios adecuados a este, conllevando asi a futura ganancias para la
empresa. Revisando los conceptos anteriormente mencionados podemos decir que el
marketing digital es la adaptacion de los conceptos de marketing convencional (la busqueda
y satisfaccion 11 de necesidades y deseos), a las diferentes plataformas digitales, que nos
proveen las tecnologias de informacidn, con sus debidas variaciones e implicancias que cada

una de estas contiene.

El marketing digital es herramienta que es fundamental en esta época para las
empresas y para todo el mundo en general es el internet, la cual se ha convertido en un medio
que genera interactividad entre las personas que lo usan, la cual permite desarrollar en el
mundo empresarial una comunicacion de manera directa y personalizada, esto genera una
gran ventaja y facilidad para el desarrollo de estrategias y actividades, ademas también el
internet nos permite no tener barreras geograficas o temporales, debido a esto todo se puede
hacer a través de un mismo canal, es decir actividades empresariales como publicidad, venta,
compras, etc. Con un uso de adecuado del marketing digital las empresas podréan
aprovecharlo al maximo generando una comunicacion bidireccional, en la cual se permitira
una interaccion directa, efectiva y controlable con el cliente, que al final es una de las

principales actividades a lograr por el marketing.
3.1.4. Estudio de mercado

De acuerdo con un reporte de la plataforma Konfio, la razén detras del porqué muchas

pequefias y medianas empresas no tienen un buen crecimiento es la ausencia de estudios de

mercado que pueda ayudarles a identificar a su publico objetivo, lo que éste buscan y lo que los

competidores estan haciendo para satisfacerlo hasta el momento.

Si bien las empresas globales los estudios de mercado son el pan de cada dia, el avance de

la tecnologia y el impacto en el flujo de la informacién tras la pandemia de Covid-19 ha traido

consigo la necesidad de repensar qué entendemos por estudios de mercado, como realizarlos de

forma correcta y con las herramientas mas convenientes.
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Un estudio de mercado es el proceso mediante el cual realizamos la recoleccion y anélisis
de informacion que sirve para identificar las caracteristicas de un mercado y comprender como
funciona, saber posicionamiento de la marca y cudles serdn las ventajas y desventajas que este
tiene.Esta investigacion es utilizada por diversos ramos de la industria para garantizar la toma de
decisiones y entender mejor el panorama comercial al que se enfrentan al momento de realizar

Sus operaciones.

Este tipo de estudio es especialmente util para analizar aspectos como habitos de
consumo, regién de operacion, requerimientos de productos o analisis de la competencia para
asegurar el buen desempefio del negocio.Muchas empresas o duefios de pequefios negocios adn

no son conscientes de la utilidad de un estudio de mercado.

Vale la pena destacar la propuesta de algunos expertos:

v' Para Kaotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de
mercado especifica que afronta una organizacion".

v Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La recopilacion, el analisis
y la presentacion de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las
acciones de marketing".

v Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafio, el poder de compra de los

consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor".

Para generar estrategias de marketing en la empresa Grupo 1000 deportes, es necesario

aplicar un estudio de mercado en el cual se realice un anélisis comparativo con empresas de
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la competencia, se requiere identificar el posicionamiento en el mercado de la misma para
impulsar sus ventas y mantener la competitividad necesaria para alcanzar objetivos y metas
mediante su problematica que son las ventas mediante redes sociales. La realizacion de estos
estudios de manera periodica es primordial para la toma de decisiones que impulsen a la

empresa en el mercado actual y generar la rentabilidad requerida.
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FASE IV
RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO
4.1. Andlisis de los Resultados del Diagndstico.

En esta fase se presenta los resultados del diagndstico, mediante el desarrollo
de las fases metodoldgicas que buscan alcanzar los objetivos planteados en el presente
informe, se tomo6 una muestra de 5 personas que conforman el Dpto. de ventas la cual
el instrumento a realizar es un cuestionario de preguntas dicotébmicas SI-NO. en este

sentido, se presentan los resultados siguientes:
4.2. Andlisis de resultados del cuestionario.
1. ¢Considera usted que ha bajado las ventas en la empresa el Gltimo afio?

Tabla 1. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 3 70%
NO 2 30
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).

Grafico 1.

é¢Considera usted que ha bajado las ventas en la
empresa el ultimo aho?

mS| mNO

Fuente: Villanueva (2023).
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Analisis: Las 5 personas tomadas como muestras respondieron en la siguiente
pregunta, que el setenta por ciento (70%) tomado un total de 3 personas que si han
disminuido las ventas y el treinta por ciento (30%) que no ha disminuido las ventas, esto

quiere decir que dicho departamento certifica la informacion de la disminucion de ventas.

2. ¢Considera que las ventas han tenido un declive por la situacion econémica que

atraviesa el pais?

Tabla 2. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 4 90%
NO 1 10%
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).

Grafico 2

Considera que las ventas han tenido un declive
por la situacidn econdmica que atraviesa el pais?

HS| ENO

Fuente: Villanueva (2023).

Analisis: en este segundo grafico se denomind que las ventas si han disminuido por la
situacion del pais ya que este factor ha sido uno de lo mas importante la cual de manera las
ventas han ido decrecientemente, por ello es tomado en cuenta esto equivale a un noventa por

ciento (90%0) y otro diez por ciento (10%0) por factores internos.
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3. ¢Considera que las redes sociales de la empresa se encuentran frecuentemente

activas para impulsar la marca en el territorio local?

Tabla 3. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 2 30%
NO 3 70%
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).
Grafico 3

éConsidera que las redes sociales de la empresa se
encuentran frecuentemente activas para impulsar
la marca en el territorio local?

ES| ENO

Fuente: Villanueva (2023).

Analisis: en el presente grafico se observa que el setenta por ciento (70%) de los
encuestados, respondié que las redes sociales no se encuentran frecuentemente activas para el
impulso de la marca en el pais ya que estas no la alimentan de contenido y su gestion no tiene
supervision ni seguimiento para detectar la necesidad del cliente en el mercado. Por otro lado
el treinta por ciento (30%) afirmo que si se mantienen activas ya que expresaron que su
atencion era rapida. Esto quiere decir que ambos encuestados tienen perspectivas diferentes y

no obtienen prospeccion de mejor trabajo
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4. ¢Considera usted que las ventas podrian aumentar conjunto al flujo de clientes a

través de las redes sociales?

Tabla 4. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 5 100%
NO 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).

Grafico4

éConsidera usted que las ventas podrian
aumentar conjunto al flujo de clientes a través de
las redes sociales?

mS| mNO

Fuente: Villanueva (2023).

Andlisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento (100%) de los
encuestados, respondié que las redes sociales se encuentran frecuentemente activas y las
ventas pueden aumentar en conjunto con el flujo de clientes por medio a las redes sociales ya

que con esta herramienta se llega a mas lugares y se cubriria en su totalidad el mercado total.
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5. ¢Considera usted que el uso no frecuente de las redes sociales como herramienta de
la empresa ha afectado en las ventas?

Tabla 5. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).

Graficob.

éConsidera usted que el uso no frecuente de las
redes sociales como herramienta de la empresa ha
afectado en las ventas?

mS| mNO

Fuente: Villanueva (2023).

Analisis: ante esta interrogante, en el presente grafico se observa, que el sesenta por
ciento (60%) de los encuestados, considera que el poco uso de esta herramienta en la
empresa ha afectado en las ventas, por lo tanto, el otro cuarenta por ciento (40%o) justifica
gue no ya que hay otro método de venta que es a través de la visita. Por lo tanto, se concluye

que las redes sociales son fundamentales para la masificacion.
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6. ¢Considera usted que se podrian utilizar las redes sociales de la empresa para

implementar estrategias de marketing y promover las ventas?

Tabla 6. Andlisis de datos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Sl 5 100%
NO 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Villanueva (2023).

Grafico 6.

éConsidera usted que se podrian utilizar las redes
sociales de la empresa para implementar
estrategias de marketing y promover las ventas?

mS| mNO

Fuente: Villanueva (2023)

Analisis: como se observa en el siguiente grafico el cien por ciento (100%) de los
encuestados que el implemento de las estrategias de marketing para el aumento de ventas a

través de la redes sociales si es factible
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FASE V
ACCIONES

5.1. Propuestas de mejoras.

Mejorar la calidad de las imagenes y contenido es fundamental, contar con imagenes
atractivas y de alta calidad que muestren claramente los productos o que se ofrecen. Ademas, es
importante crear contenido interesante y relevante para los seguidores, como la tecnologia del

calzado, tutoriales o testimonios de clientes satisfechos al adquirirlos. Interactuar con los
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seguidores y responder rapidamente a los comentarios, preguntas o consultas de los seguidores
en las redes sociales. Esto muestra un compromiso con los clientes y ayuda a generar confianza y

fidelidad hacia la marca.

También ofrecer promociones exclusivas para seguidores para incentivar las ventas a
través de las redes sociales, se pueden ofrecer descuentos o promociones especiales exclusivas
para los seguidores. Esto crea un sentido de urgencia y exclusividad que puede motivar a los
clientes a realizar una compra. A su vez realizar concursos 0 sorteos estos son una excelente
manera de aumentar la visibilidad de la marca en las redes sociales y generar interaccion con los
seguidores. Se pueden realizar sorteos de productos o descuentos, pidiendo a los participantes

que compartan una publicacion, etiqueten a sus amigos, sigan la pagina o visiten el sitio web.

Considerando la importancia de la marca también se plantea colaborar con influencers
ya son personas que tienen una gran cantidad de seguidores en las redes sociales y pueden tener
un impacto significativo en las decisiones de compra de sus seguidores. Colaborar con
influencers relevantes ayuda a aumentar la visibilidad de la marca y generar confianza en los

productos que se ofrecen a los usuarios.

Es importante recalcar que en las redes sociales se puede abarcar muchas zonas para la
masificacion de la marca por ello se recomienda realizar anuncios pagados. Las redes sociales
ofrecen opciones de publicidad pagada que permiten llegar a un publico méas amplio y
segmentado. Realizar anuncios pagados puede ayudar a aumentar la visibilidad de la marca y

generar mas ventas.

No obstante, se debe medir y analizar los resultados ya que es importante realizar un
seguimiento de las métricas y analizar los resultados de las estrategias implementadas en las
redes sociales. Esto permite identificar qué acciones estan funcionando y cuales no, y realizar
ajustes necesarios para mejorar los resultados. También realizar actualizaciones debidas en el E-
commerce para asi el cliente pueda fidelizar la compra web y asi hacer la masificacion de ventas

que es el objetivo de dicho departamento.
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PLAN DE ACCIONES OBJETIVO EQUIPO
MEJORAS

Capacitacion al personal Generar
Mejoraen la para brindarles mejores confiabilidad y
atencion del herramientas para cerrar ~ mejor atencion al Dpto. de ventas.
cliente. ventas en las redes usuario para cerrar
sociales. ventas.
Alcanzar mas visitas
Acondicionamiento al sitio web y asi el
Mejora en pagina correcto de la pagina consumidor pueda Dpto. de marketing y
WEB. para mejor observacion hacer una compra ventas
en los distintos facil y répida con
productos. ayuda de los
asesores.
Diagnosticar el
Estudio de cada Determinar que tan alcance de las
publicacion de las influyente es en las publicaciones y asi Dpto. de ventas
redes sociales redes sociales. aplicar las

herramientas de
marketing para
cerrar ventas.

'Fuente: Villanueva Rubén 2023.

CONCLUSIONES

En conclusion, implementar estas estrategias de marketing en las redes sociales puede
ayudar al aumento de las ventas de la empresa. Es importante recordar que cada negocio es tnico
y puede requerir diferentes enfoques y tacticas para lograr resultados exitosos. Sin embargo, al
mejorar la calidad del contenido, interactuar con los seguidores, ofrecer promociones exclusivas,
realizar concursos, colaborar con influencers, utilizar publicidad pagada y medir los resultados,
se pueden crear oportunidades para aumentar la visibilidad de la marca, generar confianza en los
productos o servicios y motivar a los clientes a realizar una compra. Las redes sociales se han

convertido en una herramienta poderosa para aumentar las ventas de una empresa. También la
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actualizacion de su pagina web ayudard a generar transito y asi la empresa tendra todas las

herramientas para asi cerrar ventas y posicionarse mas en el mercado local.

RECOMENDACIONES

Es importante saber que las redes sociales son fundamentales para la empresa y mas
cuando se trabajan en conjunto con las estrategias de marketing, que sirven para posicionarse,
conocerse y expandirse en el mercado a través del mundo online. Por lo tanto, hay que seguir
cumpliendo con el trabajo antes expuesto y realizado para seguir incrementando las ventas a

través de las redes.
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