!}4;{ UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
¥ COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

ACTA DE APROBACION

INFORME FINAL DE PASANTIA [ x
TRABAJO DE GRADO | |

El jurado designado por la Facultad de Ciencias Sociales para la evaluacion
del Informe Final de Pasantia o Trabajo de Grado titulado: Estrategias
de Marketing para la Promocion de Prendas de Vestir Masculina afio 2022,
elaborada por la Empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A.,
ubicada en Valencia, Estado Carabobo

Realizado por el (la) Br. Israel Rolando Lamuiio Yavinape

C.I. N.° 26.642.995 cursante de la carrera de Mercadeo hace constar

después de analizar su contenido y oida la exposicion oral, considera que

el Informe Final o Trabajo de Grado ha obtenido la calificacién de: 20/77“-" -

APROBADO |:] NO APROBADO

El Jurado 70,..
LS 72V
Tutor Acadénfiico (Coordinador) Juthdo [
Nombre: Prof. Humberto Annunziata golmt:raeio l;;o;.e.lsannexls Moreno
C.1.:5.375.696 1.218.033. a//_’
< E>erwbm 7// ‘%“"‘
M7 227 v

Fecha: 14 / 10 /2022




UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA PROMOCION DE
PRENDAS DE VESTIR MASCULINA ANO 2022, ELABORADA POR LA
EMPRESA STEBAN GERA CREACIONES INTERNACIONALES C A,
UBICADA EN VALENCIA, ESTADO CARABOBO

Autor:

Israel Rolando Lamufio Yavinape

Urb. Yuma II, calle N° 3. Municipio San Diego

Teléfono: (0241) 8714240 (master) — Fax: (0241) 8712394



AGRADECIMIENTO

Mi agradecimiento se dirige principalmente, a quien ha dirigido mi camino y me
ha guiado en este trayecto el cual debo llamar vida, la que en todo momento esta
conmigo ayudadndome a aprender de mis errores y a no cometerlos otra vez. Eres quien
guia el destino de mi vida, y quien me ha puesto a valorar personas maravillosas de las

cuales también han sido parte fundamental de mi vida y mi aprendizaje.

A todos los docentes que me acompafaron durante este proceso, Prof. Yandira,
Maruja, José, Jannexis y un agradecimiento especial al Lcdo. Humberto Annunziata, quien
fue mi tutor académico, gracias por la paciencia y tu particular forma de compartir

conocimientos vaya toda mi admiracion y respeto hacia ti.

A mis padres quienes desde antes de nacer han pensado en bien para mi, se han
esmerado en darme lo mejor en todos los aspectos posibles que un padre pueda hacerlo y
que la presentacion de este informe simboliza el pinaculo del trabajo que ellos como
formadores han realizado durante estas ultimas dos décadas; por confiar en mi, no saben lo
importante que es para mi este sentimiento, que siempre llevo conmigo cuando cometo
algun error y saber lo que significa para mi pero mas que todo para ustedes. ES por eso que

siempre, aunque no lo vean me propongo a mejorar.

A todo el personal de Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. quienes sin ellos

no hubiese podido realizar este estudio para un logro final de mi carrera.

Finalmente, quiero dejar mi mas sentida emocidn que me genera el poseer a
personas en mi vida, los amigos de la vida que me ayudaron apoyaron y siempre fueron
parte de los buenos y malos momentos en especial Paola Rengifo y sin dejar de lado

los comparieros de la facultad, por el apoyo diario.



DEDICATORIA

Este informe esta dedicado a mis papas Ysabel Yavinape, Rolando Lamufio y a
mi hermano Ismael Lamufio, quienes son una figura familiar muy importante para mi y
en mi desarrollo personal como profesional ya que de mis padres y hermano aprendo y
a la vez les ensefio, esa retroalimentacion que ha ocurrido en este camino que se llama
vida me ha demostrado lo valiosa que es la familia, porque te ayudan y apoyan a

superarte como persona.



INDICE GENERAL

CONTENIDO
INTRODUCCION
FASE
| GENERALIDADES DE LA INSTITUCION
1.1 Descripcion de la Empresa
1.1.1 Ubicacion
1.1.2 Resefia Historica
1.1.3 Estructura Organizativa
1.2 Mision de la Empresa
1.2.1 Mision de la Empresa
1.2.2 Vision de la Empresa
1.2.3 Objetivos de la Empresa
1.3 Descripcion del Departamento
1.3.1 Descripcién del Departamento de Ventas
1.3.2 Estructura Organizativa
1.4 Objetivos del Departamento
1.4.1 Mision del Departamento de Ventas
1.4.2 Vision del Departamento de Ventas
1.4.3 Objetivos del Departamento de Ventas
I DIAGNOSTICO
2.1 Diagnostico de Necesidades
2.2 Plan de Trabajo
2.3 Cronograma de Actividades
2.4 Recursos Técnicos y Humanos.
i VINCULACION TEORICA
3.1 Principios Teoricos
AV RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO
4.1 Presentacion de los resultados obtenidos en el
estudio.
\% ACCIONES
5.1 Propuesta 0 mejoras sugeridas para cada
situacion problematica
5.2 Justificacion de la Propuesta

5.3 Factibilidad
5.3.1 Factibilidad Técnica
5.3.2 Factibilidad Operativa
5.4 Desarrollo de la propuesta
CONCLUSIONES RECOMENDACIONES
REFERENCIAS

3

Bo~N~vNoocooouououohrhr,rPrWwWWWW

ol e e
oo~ DN

19

23
23

24

24
25
25
26
33
36



INTRODUCCION

La falta de incentivo de parte del gobierno de aperturar el camino hacia los
mercados internacionales, en busca de materia prima de mejor calidad, a precios mas
bajos, por lo que, muchas empresas deciden realizar importaciones de materia prima o
bienes ya elaborados, para producir las condiciones competitivas que permita un
beneficio en el mercado. La industria de textiles y confecciones de ropa se ha visto
comprometida y debilitada debido a la importacion de hilos, importacion de telas. La
industria de textiles y confecciones posee un gran requerimiento de inversion alta para
el uso de maquinarias y su automatizacion, personal calificado e informacion sobre el
mercado, para asi lograr un mejor rendimiento, eficacia, profesionalidad y lograr la

expansion con el pasar del tiempo.

Todo esto parte de la elaboracion de un estudio de la compafiia, el cual estara
constituido por el analisis de la organizacion, la definicion de los procesos inherentes al
area y la recopilacion de datos proveniente de personas clave en los procesos. De esta
manera lograr el correcto disefio de las estrategias de marketing para la promocién de la
coleccion de prendas de vestir masculino afio 2022, de acuerdo a lo anteriormente sefialado

este informe se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Fase I: su contenido esté referido a la informacién de la empresa, su resefia historica,
misidn, vision y valores ademas de otros temas de interés de la empresa. En esta fase
se da conocer el porqué de la marca y sus virtudes como a su vez su trayectoria desde
que inicia sus operaciones. Fase Il: contiene el diagnodstico de las necesidades del
departamento, la formulacion del problema. Descripcion de las actividades desarrolladas.
Recursos técnicos y humanos con los que se cuenta para el desarrollo de la investigacion
dentro de la Institucion. Fase I11: conformado por las bases tedricas y términos basicos que
sustentan el informe. Con esta fase se logra vincular la teoria con el informe de pasantias
que seran las bases y cimientos de las siguientes fases y poder formular adecuadamente las

acciones a llevar a cabo.



Fase IV: establece la metodologia a utilizar, asi como las técnicas e instrumentos
utilizados en cada etapa o fase de la investigacion. Se presentan ademas los
instrumentos y herramientas de recoleccién de datos para evaluar las variables
requeridas en la siguiente fase. Fase V: Indicacion precisa de la propuesta o mejoras
sugeridas para cada situacion problematica, sefialando en cada caso los beneficios

esperados.



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

Steban Gera Creaciones Internacionales C.A., se encuentra en la urbanizacién E
Molino, Manzana 89, calle B, casa N° 405-60. Tocuyito, estado Carabobo. Alli mismo
el Presidente y Director de operaciones determina y supervisa las actividades diarias,

en la misma ubicacion se encuentra su area de produccién.
1.1.2 Resefia Historica

Steban Gera Creaciones Internacionales C.A., es una empresa fundada en
Tocuyito, estado Carabobo, Venezuela en 2015, se inician operaciones con solo 2
trabajadores en un solo espacio de su vivienda. En ese entonces, el primer producto
que fabricaron fue una cartera para dama. La compafiia se convirtio en una de las

primeras emprendedoras en la moda de accesorios para dama de lujo.

Por lo tanto, fueron diversificando la linea de productos, adicionando nuevas
operaciones como también estrategias de marketing, entrando asi al mercado de
prendas de vestir (confeccién y disefio) y joyeria (orfebreria). Actualmente, existen 2
localizaciones donde se realizan dichas producciones de confeccion, disefio,
orfebreria y creaciones de accesorios para damas, como a su vez una amplia linea de
material pop, presentando diversas técnicas y estrategias de marketing y estudios de
mercado para sus clientes, teniendo asi un amplio mercado al que competir, dejando su

marca en cada uno de sus clientes con su profesionalismo al pasar de los afios.



1.1.3 Estructura Organizativa

e Presidente/Director Operativo

e Vicepresidente/Secretaria

e Gerente General de Operaciones:
o Operario Administrativo

e Gerente del departamento de Ventas:
o Operarios de Telemarketing y Emailmarketing
o Asesores de ventas

e Gerente del departamento de produccion:
o Operario de Herramientas para produccién textil
o Operario de generacion Publicidad

Supervisor y encargado de area de limpieza y mantenimiento
1.2. Mision, visién, objetivos de la empresa
1.2.1 Mision

Manufacturar una amplia variedad de auténtico material P.O.P, prendas,
accesorios y vestimenta para caballero de tal forma que cada cliente no solo conozca
la excelencia laboral en la manufacturacion de estos productos, sino ademas el trabajo

textil realizado y su forma de innovar en la moda.
1.2.2 Vision

Liderar el mercado de la produccion textil y de marketing para demostrar la
excelencia y profesionalidad que posee Steban Gera Creaciones C.A., hasta lograr la

expansion alrededor del pais y con gran presencia a nivel global.



1.2.3 Objetivos de la empresa

e Apelar alos valores de los consumidores.

e Comunicar fielmente la autenticidad de las marcas y productos.

e Mantener la lealtad de todos los clientes de su marca durante eventos,
actualizaciones y mas.

e Ser la primera opcién confiable a la hora de adquirir productos textiles
como material P.O.P, accesorios y prendas de vestir.

e Lograr la rentabilidad empresarial mediante métodos innovadores de
produccion que reduzcan gastos para asi aumentar la produccion y

calidad.
1.3. Descripcion del Departamento de Ventas, Estructura Organizativa
1.3.1 Descripcion del Departamento de Ventas

El departamento de ventas es considerado uno de los principales en Steban Gera
Creaciones Internacionales C.A. Ya que, con él, se logra la interaccion, clientes
potenciales/empresa, con los cuales se generan relaciones publicas y de negocios que
ayudan a crecer y desarrollar los demés departamentos, para asi aumentar las ventas y a
su vez la producciéon. En este departamento se desarrollan técnicas de marketing
triviales como telemarketing, emailmarketing y ventas por presentaciones en persona
con catadlogo de productos, mostrando la variedad de productos y servicios que se

ofrece en la empresa.
1.3.2 Estructura Organizativa

1. Gerente de Operaciones
a. Gerente de Ventas
i. Operarios de telemarketing
ii. Asesores de venta

iii. Pasantes



1.4. Mision, visién y objetivos del Departamento de Ventas
1.4.1 Mision

Analizar y definir propuestas que permitan la toma de accion en el desarrollo
de estrategias comerciales/publicitarias, ya que son el punto de exposicion de la
empresa ante los clientes potenciales y el publico, para asi lograr cierre de negocios y

buenas relaciones comerciales/publicas.
1.4.2 Vision

Ser el principal fabricante y estratega mercadoldgico nacional en mantener la
lealtad de los clientes satisfechos y ser pioneros en el mercado del disefio, creacion de
prendas y accesorios de moda, con el propdsito de generar ingresos para la empresa

que permita distribucion de nuevas sedes alrededor del mundo.
1.4.3 Objetivos del Departamento de Ventas

e Desarrollar lineamientos para la planificacién de marketing, ventas y contactos
comerciales. Asegurando que las cotizaciones y los pedidos se identifiquen,
revisen, aprueben y modifiquen correctamente para garantizar el cumplimiento
de los requisitos y capacidades de la organizacion.

e Proporcionar a cada cliente informacion valida y veraz para satisfacer mejor
sus necesidades.

e Determinar un método escrito para evaluar la satisfaccion del cliente,
incluyendo la frecuencia de determinacion, asegurando su objetividad vy

validez.



FASE I1

DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico de Necesidades del Departamento de Ventas

Actualmente el departamento de ventas en una micro empresa, mediana o
grande empresa representa un pilar fundamental en la economia de la misma, un
personal capacitado para tal puesto debe ser lo suficientemente competente para
establecer las relaciones necesarias y estratégicas para poder generar las ventas que
produciréan los ingresos que mantendran en el mercado a la marca. Todo esto facilitara
la gestion de procesos administrativos los cuales introduciran nuevas tecnologias,
materia prima y nuevos recursos necesarios para la continuidad operativa de la

empresa.

En lo que respecta a la situacion de un departamento de mercadeo en una
empresa, se evaluan muchos aspectos necesarios para llegar al mercado y mantenerse
en él, ademas que no cualquier producto o digase servicio, se mantiene sin un
verdadero trabajo de mercadeo el cual genere la suficiente interaccién con el publico
destacando las fortalezas de la empresa y sus productos o servicios los cuales

satisfacen un deseo, necesidad o capricho.

En la situacion actual de la compafiia Steban Gera Creaciones Internacionales
C.A., el departamento de ventas presenta muchas deficiencias en su sistema
administrativo y operativo, esto debido a la falta de organizacion y lineamientos que se
encuentra en la gerencia operacional, esto genera fallas tanto al momento de gestionar
las visitas y reuniones con los clientes, al organizar las propuestas comerciales y al
poder visualizar el proceso de venta. Cabe destacar que en la compafiia no existe un
departamento de mercadeo, es por esto que, no tiene mucha publicidad, buen manejo

de estrategias de marketing, ni una buena logistica de distribucion de sus productos.



Algo tan fundamental como lo puede ser el mercadeo en una compafia, lo que
complementa a una empresa, la logistica, la creatividad, la audacia, la prevencién, muchas
caracteristicas que se pueden aprovechar en una compafiia gracias al marketing se ve
reflejado en Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. ya que ademé&s de retomar
actividades, debido a un receso por pandemia, suele afectar al no poseer la misma cantidad
de trabajadores en la compafia que se encargaban de sus éareas, y lograban asi el
funcionamiento de la misma, para generar ingresos, posicionar la marca y quedarse en el
mercado innovando, produciendo prendas y ropa de vestir para caballeros de la mas alta
calidad.

Segun Douglas da Silva en su Blog de Zendesk (2020) “El area de ventas es el
motor que impulsa las estrategias comerciales de cualquier empresa. Ademas, es
responsable de dictar el ritmo de produccion, evitar que la empresa sufra recesiones
econdmicas y garantizar que se expanda a nuevos mercados.”, entre las cuales algunas
funciones como Fijar metas; Realizar un seguimiento de los indicadores de
rendimiento; Planificar estrategias de ventas; Brindar atencion al cliente; Promocionar
a la empresa, siendo estas algunas de las fallas principales que presenta la compafiia

en la actualidad.



2.2 Plan de trabajo.

DESCRIPCION DEL PLAN DE TRABAJO DE PASANTIA

Apellidos y nombres: Israel Rolando Lamufio Yavinape

Cédula de identidad: |Teléfonos: 0414-412-7781

V-26.642.995
DATOS DEL | Escuela: Mercadeo Facultad: Cs. Sociales
ESTUDIANTE Inicio de la pasantia: 17 de febrero | Final de la pasantia: 17 mayo de 2022
de 2022
Tiempo completo: Medio tiempo: Si

Nombre: Steban Gera  Creaciones | Teléfonos:0414-4144517

Internacionales

Direccion: Urb. E Molino, Manzana 89, calle B, casa N° 405-60. Tocuyito,
DATOS DE

LA EMPRESA | estado Carabobo

Actividad econdmica: Empresa Textil y Articulos Publicidad

Departamento donde realizara la pasantia: Mercadeo
Tutor Académico: Humberto | Teléfonos: 0414-3408446
DATOS DE |Amunziata

LOS
TUTORES

Tutor Empresarial: Steban Karmello Departamento: Direccion

Cargo: Director Teléfonos: 0414-4144517
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INFORME DE PASANTIA

Titulo de la pasantia: Estrategias de Marketing para la Promocion de Prendas de Vestir
Masculinas afio 2022 de la Empresa Steban Gera Creaciones Internacionales, ubicada en
Valencia, estado Carabobo.

Identificacion del problema o situaciones problematicas:

El siglo XXI ha sido un sin cesar de cambios en la moda, la cual, permite la
introduccion en el mercado ideas nuevas, novedosas, sin dejar de lado lo antiguo,
vintage, retro y clasico, porque los expertos saben manejar las épocas, las adaptan a
la actualidad. Teniendo en cuenta esto, la moda es un mundo maravilloso al cual
identificar ciertas oportunidades de negocio, para asi entrar en el mercado.

En Venezuela la influencia de las tendencias extranjeras conjunto con las empresas,
captan estas ideas y oportunidades para no dejar atras la evolucién de la misma moda en
el pais, por lo que constantemente existe una evolucién de la misma.

Es aqui donde la Fabrica textil Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. esta a
la vanguardia y necesita las estrategias de mercado eficaces, para poder introducir
una nueva linea de prendas de vestir masculinas en el afio 2022.

Formulacion del problema: ;Cuales estrategias de marketing se pueden aplicar para
promocionar la coleccién de prendas de vestir masculino afio 2022 de la empresa Steban
Gera Creaciones Internacionales, C.A.?

Objetivo general: Proponer | Objetivos especificos:

estrategias de marketing para la
promocién de la coleccion de|1.- Diagnosticar la situacion de la marca de la

prendas de vestir masculino afio |émpresa Steban Gera Creaciones Internacionales
2022 de la empresa Steban Gera|C.A., en el mercado ubicado en Valencia, estado

Creaciones Internacionales C.A., | Carabobo.
ubicada en Valencia, estado

Carabobo. 2.- Analizar las Debilidades y Fortalezas de la

empresa Steban Gera Creaciones Internacionales
C.A.

3.- Disefiar las estrategias de marketing para la
promocion de la linea de prendas de vestir
masculino afio 2022 de la empresa Steban Gera
Creaciones Internacionales C.A.
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Semana Actividades a realizar
Definir la tematica de la Linea de prendas de vestir para caballeros.
: Definir los estilos de vestir que poseera la linea de prendas.
, Evaluar el alcance que tendra la linea de prendas de vestir en la
actualidad.
Generar una base de datos que proveeran informacion en el informe de
3 estudio de mercado.
Obtener datos relevantes en las redes sociales de tendencias en la moda
) para caballeros.
Evaluar la informacién de expertos en el tema de lo que a la moda para
caballeros respecta.
° Investigar a grandes representantes de la moda y sus antecedentes en el
mercado que han hecho historia.
6 Estudiar hechos importantes para concretar planes de accion
Producir el informe de estudio de mercado.
! Definir planes de accion
Llevar a cabo los planes estratégicos
8 Emplear el sistema de recoleccién de datos apropiado para el rubro al
cuél va dirigido, Rubro: Moda
Emplear todos los planes de accion evaluados con el comportamiento
? del consumidor.
. Promocionar la nueva linea de prendas de vestir para caballeros 2022 de
0 Steban Gera Creaciones Internacionales C
Supervisar y recopilar la informacién obtenida posterior al lanzamiento
H de la linea de prendas de caballeros. Para diagnosticar éxito o fracaso.
Actuar consecuentemente segun el éxito o fracaso y bajo los planes de
e accion establecidos en la investigacion de mercado

Fuente: Lamufio, | (2022)
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2.3 Cronograma de Actividades

Junio Julio Agosto Septiembre
. Total en
Actividades dias
2022 2022 2022 2022
Diagnostico
de X 7
Necesidades
Plan de
Trabajo X X 13
Cronograma
de X 6
Actividades
Descripcion
de las X 4
actividades
Recursos
Teoricosy X 5
Humanos
PI’In,CI_pIOS X 10
Tedricos
Redaccion
de informe X X 15
Final
TOTAL 60

Fuente: Lamufio, | (2022)

2.4 Recursos Técnicos y Humanos

“Los recursos son medios que las organizaciones poseen para realizar sus
tareas y lograr sus objetivos: son bienes o servicios utilizados en la ejecucién de
las labores organizacionales. La administracion requiere  varias
especializaciones y cada recurso una especializacion.” Chiavenato (1999).
Teniendo en cuenta a este autor, es evidente que el componente principal de un
recurso es el conjunto de elementos que lo componen, es decir, estamos

hablando de una gran cantidad de elementos necesarios para llevar a cabo su

actividad.
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2.4.1 Recursos Técnicos

Actualmente la empresa cuenta con los recursos de infraestructura y
herramientas tecnoldgicas como lo son: Computadora, impresora, Internet,
implementos y mobiliario de oficina para el desarrollo de las diferentes estrategias de
marketing y asi generar un cambio y trayecto prometedor dando inicio desde los

procesos y déficits diagnosticados en Steban Gera Creaciones Internacionales C.A.

e Departamento de Ventas.
e Sijstema Administrativo.
e Control de Produccion.

e Herramientas de telecomunicaciones.

2.4.2 Recursos Humanos

Tu,tor_ Humberto Annunziata
Académico
Tutor_ Steban Karmelo
Empresarial
Pasante Israel Lamufio

Fuente: Lamufio, | (2022)

Departamento de Ventas

Gerente de Departamento de Ventas (1)

Asesores de Ventas (2)

Asesores de Telemarketing (2)

Fuente: Lamufo, | (2022)
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FASE 111
VINCULACION TEORICA

Los vinculos teodricos sirven de apoyo para determinar la linea de indagacién de
este informe e implican una revision de teorias, leyes, principios, etc., de manera que
ayuden a abordar problemas o situaciones probleméaticas observadas durante el
desarrollo de la pasantia, en trabajos y articulos previos relevantes que proporcionan
un valor significativo y forman la base de este informe. A continuacion, se describen

los estudios mas relevantes en cuanto a su relevancia y contenido.
3.1 Principios Teoricos
3.1.1 Marketing Estratégico

Segin UNIR - Universidad Internacional de La Rioja (2022) “El marketing
estratégico consiste en el conjunto de técnicas, acciones y pasos que, de forma organizada,
analizan un mercado objetivo para detectar oportunidades, soluciones e incluso, acciones
ante posibles crisis para que las empresas puedan prever, resolver y alcanzar los mejores

resultados).

Segun el Centro de Estudios Financieros (CEF) mediante la 5ta edicion de
“Marketing en el siglo XXI” define el marketing estratégico como la blsqueda y
andlisis de las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos
nichos de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial
e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y
disefiar un plan de actuacion u hoja de ruta que consiga los objetivos buscados. En este
sentido y motivado porque las compafiias actualmente se mueven en un mercado
altamente competitivo se requiere, por tanto, del andlisis continuo de las diferentes
variables del DAFO, no solo de nuestra empresa sino también de la competencia en el

mercado.
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En este contexto las empresas en funcion de sus recursos y capacidades deberan
formular las correspondientes estrategias de marketing que les permitan adaptarse a
dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia aportando valores diferenciales.
Logrando asi ser una herramienta sumamente importante en una empresa para no solo

sobrevivir, sino también posicionar a la marca en la mente de los consumidores.
3.1.2 Marketing 5.0

El Marketing 5.0 es la etapa de la cadena evolutiva de la mercadotecnia
marcada por el poder de la tecnologia a favor de la calidad de vida y el bienestar de las
personas. Si la era digital pone la tecnologia en el centro de nuestras vidas, debe

contribuir al bien de la humanidad.

Segun lo demuestra Philip Kotler, Hermawan Kartajaya e Iwan Setiawan en el
libro “Marketing 5.0: Tecnologia para la humanidad”. Kotler, cabe recordary recalcar,
es uno de los principales autores y estudiosos del marketing moderno y un referente
para los profesionales de la materia. En conjunto con esta evolucion del marketing, el
5.0 la tecnologia y el bienestar de nuestras vidas estan asociadas en un 100%
transformando la realidad fisica en una realidad virtual varios de estos ejemplos

pueden ser:

e Inteligencia Artificial (IA)

e Procesamiento del Lenguaje Natural (PNL)

e Sensores y Robotica, Realidad Aumentada (RA)
e Realidad Virtual (RV)

e Internet de las cosas (IoT)

e Blockchain

Entre otras tecnologias y avances tecnoldgicos que puedan surgir en el tiempo, por
lo tanto, el uso de estas tecnologias y avances significa un medio por el cual explotar sus

beneficios o virtudes, para posicionar alguna marca, producto o servicio,
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pensando siempre en el humano como un ser que tiene libertad en el mercado como

también muchas facilidades a la hora de consumir algo.

3.1.3 Promocién

Algunos estudiosos de Publicidad y Marketing, como McCarthy y Perreault,
definen la promocion como la accion de transmitir informacién entre el vendedor y los
compradores potenciales u otros miembros del canal para influir en sus actitudes y

comportamientos.

Otros estudiosos, a su vez, como Stanton, Etzel y Walker, definen la promocién
como todos los colores personales e impersonales de un vendedor al representante del
vendedor para informar, persuadir y recordar a una audiencia objetivo. El hecho es que
la promocion se refiere a la comunicacion con el objetivo especifico de informar,
persuadir y recordar una audiencia objetivo y para lograr esto existen diferentes

herramientas y estrategias para promocionar los productos o servicios:

e Publicidad

Se refiere a cualquier forma de presentacién y promocion de ideas, bienes o
servicios. A traves de la publicidad, se logra informar, dar a conocer, persuadir o estimular
el consumo del producto o servicio. Se puede posibilitar también que los consumidores
recuerden tu producto o servicio a través de medios impersonales.

Los canales mas recurrentes de la publicidad son: anuncios en TV, radio, internet o
impresos. Para la adopcién de canales de publicidad, es importante seguir estos 5 pasos
para una toma de decision eficiente:

a) Definir objetivos (;Lo que estoy buscando a través de la publicidad?)
b) Decidir sobre el presupuesto (¢;Cuanto estoy dispuesto a gastar con
publicidad?)
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c) Adopcion de mensaje (¢Qué mensaje quiero transmitir a traves de la
publicidad?).

d) Decision sobre los medios que se utilizaran (¢ Cual es el alcance,
frecuencia e impacto que estoy buscando para mi publicidad?).

e) Evaluacién (¢Las estrategias de publicidad adoptadas alcanzaron mi

objetivo?)

e Marketing Directo

El marketing directo permite promover el producto o servicio a un consumidor
individual a través de medios que permiten comunicar directamente lo que se desea al
consumidor. Esta estrategia de promocién permite una mayor adaptabilidad del
producto o servicio a la necesidad o interés del consumidor. Los principales canales de

marketing directo son:

a) E-mail,
b) Internet,
c) Telemarketing,
d) Correo,

e) Compras por internet.
e Eventos y Experiencias
A través de eventos se logra una experiencia con el producto o servicio y ofrece la
posibilidad al consumidor de estar en contacto con el producto o servicio. Los eventos mas

estratégicos de esta herramienta de promocion en el marketing son: exposiciones artisticas,

visitas a fabricas, museos de la empresa, eventos deportivos y actividades en la calle.
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FASE IV
RESULTADOS DEL DIAGNSTICO

Segun el autor Arias (2006, p. 81) define poblacion como “un conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los

objetivos del estudio”.

Este estudio y recoleccion de datos se realiz6 a los colaboradores
pertenecientes a la compafiia Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. que forman
parte del departamento de ventas y el Presidente/Director de la compafiia, estos
mismos sefialados generaran los datos necesarios para complementar y ofrecer una
informacion veraz para la realizacion del trabajo de estudio, confirmando el
diagnostico realizado, lo que dejara en evidencia las fallas y déficits que el
departamento posee, que a su vez afectan a la muestra, por eso en el mismo orden de
ideas, Arias (2006, p. 83) define muestra como “un subconjunto representativo y finito
que se extrae de la poblacion accesible”. En lo que respecta a esta recoleccion de datos

la muestra serad de 3 colaboradores seleccionados de la siguiente manera:

e Presidencia: Steban Gera

e Departamento de Ventas: Alfonzo Grammatica y Juan Rodriguez.

La entrevista tal y como sefiala. Egg Ander, 1979, es uno de los procedimientos mas
usados en la investigacion social, aunque como técnica profesional se usa en otras tareas, el

psiquiatra, psic6logo, psicoterapeuta, educadores, orientadores, periodista.

Para la técnica de recoleccion de datos se elige la “Entrevista” en conjunto con la
“Observacion Directa” para obtener respuestas a situaciones que sufre la compafiia hoy dia,
las mismas al ser recogidas sistematicamente mediante un disefio previamente evaluado y

establecido que asegure la veracidad de los datos obtenidos, sirvieron para
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diagnosticar la situacion actual de los déficits que seran evaluados para asi generar la

respectiva estrategia que combatira el déficit.

4.1 Resultados de la Entrevista

Entrevistado: Lcdo. Steban Gera

Cargo: Presidente/Director de la Compafiia

CuadroN.° 1

Pregunta

Respuesta

¢Qué estilo de
prendas de vestir y
accesorios ofrece la

Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. Ofrece una alta
gama de productos en el &mbito de la moda, el auge en donde el
lujo es exclusivo, desde zapatos de vestir Unicos hasta camisas,
chaquetas, pantalones y accesorios como lo puede ser un anillo

compafiia? o un collar, todo con la delicadeza que la elegancia determina
en la moda.

Cuadro N.° 2

Pregunta Respuesta

¢Se le ha dificultado
el éxito de sus
colecciones o tiende
ser algo comun?

El término “Exito” es un término muy complejo en lo que al
mercado de la moda respecta, no es facil entregar una nueva
coleccion de ropa sin que pueda recibir criticas constructivas
como destructivas, pero siempre que se perciba desde los
demas puntos de vista, se le aprende a conquistar el mercado.
con los detalles que mas le resaltan sea por critica o poropinion
publica. Si se me dificulta, pero algunas prendas tienden a ser
el boom en lo ultimo de la moda.
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Entrevistado: Juan Rodriguez

Cargo: Gerente de departamento de Ventas

CuadroN.°3

Pregunta

Respuesta

¢Cree que el uso de
nuevas estrategias de
marketing ayudaria al
éxito?

Seria un concepto nuevo, una manera de impactar en el
mercado con esta nueva coleccién, porque es nuestro
relanzamiento después de un tiempo en paro productivo, lo que
ha generado que las ventas no sean las que solian ser debido a
la pandemia, aceptar que las estrategias de marketing puedan
ser la oportunidad de reivindicar a la marca seria lo ideal. jPor
eso mi respuesta es un rotundo! SI!

Entrevistado: Alfonzo Grammatica

Cargo: Asesor de Venta

CuadroN.°4

Pregunta

Respuesta

¢ Tiene conocimiento
de las estrategias del
marketing y sobre
cuél seria mas
correcto usar?

No poseo muchos conocimientos del mercadeo, pero si sé que,
mediante las redes sociales, seria una muy buena estrategia de
marketing para darnos a conocer, interactuar con los clientes
potenciales y difundir nuestros productos, a fin de cuentas,
queremos como departamento lograr las ventas y aumentar
nuestra cartera de clientes.
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Como conclusion final de las entrevistas realizadas, se determind que el no
existe un conocimiento desarrollado para poder aventajarse de las estrategias de
marketing eficazmente, es por ello que la capacitacion debe ser fundamental a la hora
de llevar a cabo la propuesta final de dicho informa, para asi lograr un debido uso del
marketing en el departamento de ventas y mejorar la presencia en el mercado mediante
las estrategias bien planificadas y efectuadas para la marca. Por otra parte, los
conocimientos que poseen los entrevistados demuestran una buena receptividad para
asi poder efectuar la capacitacion y empezar a desarrollar las acciones recomendadas
y pertinentes en la organizacion y mejorar el indice de ventas como a su vez la

presencia de la marca en el mercado.
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Andlisis FODA empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A

-+ Ampliar cartera de
clientes.

» Mejora de costes de
la venta por volumen.
. Apertura de
mercados.

*Existencia de medios

publicitarios
mediante las redes
sociales.

*Nuevos

competidores.

+Falta de estrategias
promocionales.
-Poca  visualizacion

en el mercado.

«Crisis  econdémica,

inflacién

« Amplia trayectoria en el mercado.
« Conocimientos técnicos sobre la
comercializacion de los productos.
« Personal motivado.

« Adaptacion al cambio

e Optimizar la infraestructura digital para
promocionar los productos y visualizarse en
el mercado.
« Promociones e informacion del

producto para satisfacer las necesidades del
mercado.
« Aumento de la competitividad

-Personal calificado capaz de captar nuevos
mercados.

-Publicidad

productos.

sobre la calidad de los

-Elaborar material publicitario basado en la

trayectoria empresarial.

-Optimizar la infraestructura  digital

mediante la utilizacién del branding

corporativo y el disefio de un customer

journey.

+Establecer estrategias de marketing digital
a través de las redes sociales, para dar a
conocer la nueva coleccién de prendas de
vestir masculino afio 2022.

«Tamafio empresarial reducido.

+Alta rotacion de personal de ventas.
«Concepto de marca poco potenciado.
+Poca presencia en redes sociales.
+Escasa participacién en el mercado.
+Escasa difusion

-Bajo grado de competencia.

« Ampliar la cartera de clientes para
fortalecer el flujo de caja de la empresa.
+ Realizar promociones con

descuentos.

* Implementar el marketing interactivo
para incrementar las ventas.

-Realizar estrategias de promocién.
-Realizar estrategias de publicidad.
-Realizar estrategias de E-Comerce

-Plantear nuevas estrategias de ventas
de nuevas colecciones para aumentar la
colocacion de los productos en el

mercado.

-Utilizar el branding corporativo para

destacar entre los competidores.

-Ampliar la infraestructura digital para

comercializar los productos.

+Segmentar el mercado para asi
concentrar las estrategias en los clientes
potenciales Caballeros de entre 25 a 40

afios adultos/adultos jovenes.
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FASE V

ACCIONES

En esta etapa se describen las propuestas objeto de estudio, y consiste en
brindar una serie de propuestas y acciones concretas para poder atender las
necesidades diagnosticadas y demostradas en las etapas anteriores de este forme a

través del periodo de pasantia.

5.1 Objetivos de la Propuesta

5.1.1 Objetivo General:

Promocionar la linea de prendas de vestir masculino afio 2022 de la empresa Steban

Gera Creaciones Internacionales C.A.

5.1.2 Objetivos Especificos:

e Segmentar el mercado para asi concentrar las estrategias en los clientes
potenciales Caballeros de entre 25 a 40 afios adultos/adultos jovenes.

e Introducir nuevas estrategias de marketing al departamento de ventas
para asi generar un desarrollo corporativo de la marca en su nuevo
lanzamiento de la coleccidn de prendas de vestir masculino afio 2022,

e Establecer estrategias de marketing digital a través de las redes sociales,
para dar a conocer la nueva coleccion de prendas de vestir masculino afio
2022.
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5.2 Justificacién de la Propuesta

La propuesta de establecer las estrategias de marketing nuevas (No usadas) en
el departamento de ventas, se justifica con el hecho de que, al poseer estrategias de
ventas, un poco desactualizadas, se ven afectadas las ventas, el formalismo expresado
y especializado en lo que emailmarketing y telemarketing, cierra muchas posibilidades
a la compaiiia de vender y exhibir de distintas maneras sus productos. Por ende, la
aplicacion del Marketing Estratégico, aumentara la logistica del proceso que atraviesa
la compafiia desde la captacion del cliente como la entrega final del producto.

Agregar el Marketing 5.0 a los fundamentos mercadotécnicos a la organizacion
que es un nuevo modo de comerciar, establecer conexiones, volver al consumidor mas
preocupado por la marca, formular ideas es una oportunidad de crecimiento
exponencial para el departamento de ventas y su cartera de clientes. Este a su vez se
vuelve parte de la marca, ya que, al poder ingresar en la era del Metaverso, mediante
realidad virtual, realidad aumentada o alguna tecnologia que ofrece el Marketing 5.0
le ofrece al consumidor la facilidad de adquirir el producto, sin necesidad de salir del
hogar, debido a que el Marketing 5.0 se preocupa por el bienestar que conjunto con la
tecnologia atribuye una ventaja a las competencias del rubro que no estén actualizadas
en estos aspectos tecnologicos.

5.3 Factibilidad

Primeramente, se debe determinar la factibilidad o viabilidad para ser ejecutado
Yy NO permanecer como una propuesta que no dara sus frutos por no ser ejecutada, ya
que una mejora no realiza cambios en la realidad, sino que la accion de la mejora en
el problema es la que transforma la realidad. De acuerdo a las acciones a proponer en
este informe, se hace necesario identificar la factibilidad de implementacion de la

propuesta por parte de Steban Gera Creaciones Internacionales C.A.
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5.3.1 Factibilidad Técnica

En lo que se refiere a Factibilidad Técnica es el indicador mas prominente para
el tipo de mejoras propuestas por esta investigacién, Steban Gera Creaciones
Internacionales C.A. presenta las condiciones aptas para desarrollar la propuesta, las
cuales vienen siendo fomentadas por sus colaboradores, el recurso humano el cual
mediante una capacitacion previa de los medios a usar, son el capital mas importante
para que la propuesta sea viable, este capital humano al ser capacitado, generara por
su cuenta las mejoras e ideas innovadoras que la compafiia necesita, para que a su vez
todos los procesos administrativos y de ventas se vuelvan mas eficaces y eficientes,
por ende, generar mejoras que conviertan a la compafia en lo que desde un primer

lugar defini6 en su mision y vision.

5.3.2 Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa, tiene como protagonista a los colaboradores como el
talento humano necesario para que la propuesta se haga realidad, con la debida
capacitacion de ese capital humano, el talento, el profesionalismo, la eficacia y
eficiencia serdn solo un paso para conseguir la meta que se ha prometido la compafia
a conseguir, ademas de obtener la debida capacitacion el capital humano que posee la
compafiia, ya es autocritica, genera puntos de vista ideales para transformar los
procesos correspondientes para asi lograr que las estrategias propuestas generen
positivamente las cualidades de lo que el departamento de ventas y compafiia desea
ser.

De este modo, la implementacion de la propuesta es una mejora viable desde la
perspectiva organizacional y operativa, ya que mediante la observacion se pudo
corroborar que las dindmicas y cultura de los colaboradores y gerencia, confirmando
asi que la compafiia posee personal capacitado con posibilidad de recibir capacitacion
y desarrollo profesional para cumplir con todas las mejoras que se deseen

implementar.
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5.4 Desarrollo de la Propuesta

o Segmentar el mercado para asi concentrar las estrategias en los clientes

potenciales Caballeros de entre 25 a 40 afios adultos/adultos jovenes.

La segmentacion es una forma de centrar las actividades publicitarias y de
ventas a una poblacion en especifico, poblacidén que, debe haber sido estudiada para
asi lograr una conexion Marca/Consumidor duradera y confiable. La segmentacion de
mercado, también conocida como segmentacion de clientes o segmentacion de
audiencias, es un método por el cual se pueden dividir a los clientes potenciales en
distintos grupos, los cuales, permiten que la empresa pueda enviar mensajes
personalizados a las audiencias correctas.

En Primer lugar, se procede a seleccionar clientes masculinos de edades
comprendidas de 25 a 40 afios que practiquen deportes, por lo que la empresa Steban
Gera Creaciones Internacionales C.A, tomando en cuenta el estilo de vida de los
clientes, ofrecerd en su nueva linea, ropa deportiva, como franelas, shorts, monos y
chaquetas para hacer deportes, en disefios, colores actuales y precios competitivos.

Con respecto a los clientes de diferente poder adquisitivo, la empresa disefara
ropa casual tales como camisas y pantalones, considerando la mezcla de las telas, no
descuidando la calidad de la prenda de vestir. En este sentido se promocionara para la
venta las prendas de vestir masculina considerando la capacidad de compra del cliente,
por lo que se realizara la distribucion en los puntos de ventas ubicados en la zona

centro y zona norte de la ciudad de Valencia.

o Introducir nuevas estrategias de marketing al departamento de ventas
para asi generar una reivindicacion de la marca en su nuevo lanzamiento de la

coleccion de prendas de vestir masculino afio 2022.

Al introducir nuevas estrategias de marketing al departamento de ventas, se lograra,

un cambio dréastico en la cultura de la organizacion y de como esta se
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desenvuelve operacionalmente. Por ende, la eficiencia y eficacia entra en juego a la
compafiia para mejorar e incrementar los nimeros de ventas y publicidades, generando asi

el posicionamiento en el mercado deseado.

En este sentido, en primer lugar, se propone implementar el marketing
interactivo, ya que constituye un conjunto de practicas y técnicas destinadas a
fomentar la interaccion del publico con tu empresa. Es decir, es una estrategia
extremadamente efectiva para aumentar el engagement vy, asi, permitir la optimizacién
de tus acciones de Marketing. Para ello la confeccidn de ropa de vestir a la media y
personalizada, permitira la fidelidad de la marca; para el desarrollo de esta estrategia
se requieren las siguientes herramientas: Las redes sociales, Email marketing o mailing,

Blogs y Mavil.

Por otra parte, la empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A., podra
desarrollar campafia publicitaria para promover descuentos utilizando cupones, es una
herramienta que se utiliza como estrategia de promocidn en un negocio. Su objetivo es
incrementar las ventas de un producto o servicio y debe contener informacion clara y
sencilla sobre cdmo puede utilizarse y los beneficios que brinda al consumidor, en este
caso se podra utilizar diferentes medios para poder promocionar los cupones: disefiar un
banner en la pagina de inicio, hacer email marketing, publicar en las redes sociales, hacer

publicidad online, aprovechar la tienda fisica o showroom.

o Establecer estrategias de marketing digital a través de las redes sociales,
para dar a conocer la nueva coleccién de prendas de vestir masculino afio 2022.

La introduccion de un producto o servicio en el mundo virtual, ofrecido en el
marketing 5.0 es una manera de preocuparse por el bienestar del consumidor, que a su vez
facilita la cercania de la marca con el consumidor o cliente potencial sin necesidad de que
estos salgan de la comodidad de sus hogares, teniendo como beneficio estar a solo clics o

toques en la pantalla/teléfono inteligente.
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Ahora bien, la promocion en redes sociales, es un tipo de campafa para generar
gran interaccion con la comunidad y pone en contacto a la empresa con sus seguidores, a la
vez se le muestra a los followers, que su opinion es importante y se valora la opinién sobre

la marca.

Se utilizaran las diferentes redes sociales existentes como instagram, twitter,
Facebook, con la finalidad de dar a conocer el producto y llegarle a ese publico que dia

a dia utiliza este medio, logrando crear una comunicacion mas directa con el publico.

Por otra parte, es importante implementar la estrategia de Ecommerce, el e-
commerce o comercio electronico consiste en la distribucion, venta, compra,

marketing y suministro de informacion de productos o servicios a traves de Internet

Asi mismo, se propone la creacion de una pagina web, uno de los factores més
importantes de un sitio (y mas si es una tienda online) es la imagen que proyecta. Si tu sitio
inspira confianza y seguridad, ya has ganado la mitad de la batalla. Todos los dias somos
bombardeados con mala informacion y somos victimas de intentos de estafa en algunos sitios.
Hoy més que nunca debes proyectar solidez y dejar en claro cuél es la propuesta de valor que

te separa de todos los demaés, demostrando que eres una empresa seria.

Ademas de la confianza, también es necesario enfocarte en la experiencia de compra
del cliente, la cual inicia con una tienda online sencilla, facil de entender y en la que toda la

informacion esté clara y a la mano.
Dentro de los principales aspectos a considerar en el sitio web serian:
1. La imagen corporativa
Para la empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A el sitio de E-

commerce debe ser congruente con la imagen corporativa de la empresa. La marca es lo

mas preciado y el sitio en la web es un reflejo de ella. Asi como el usuario lo percibe, también

29


https://www.shopify.com/co/blog/12621205-los-5-tipos-de-comercio-electronico
https://www.shopify.com/co/blog/12621205-los-5-tipos-de-comercio-electronico

percibe a la empresa. Los colores y la tipografia, deben ser congruentes con tu marca y su

uso debe seguir los lineamientos de tu empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A.

2. Calidad de imagenes

Este es un punto muy importante y en el que debes buscar un balance entre la
calidad de imagen y el peso de las mismas. Las imégenes de tus productos deben resaltar
los atributos de tus productos, asi como sus detalles. De ser posible, también agrega algunas
imagenes en las que pongas el producto en un contexto de la vida diaria del cliente, para

que el usuario tenga claro para qué sirve o cdmo se utiliza.

3. Todo a la mano

Dentro de tu sitio de comercio electronico, todo debe poder encontrarse con
facilidad. Por este motivo, es importante que incluyas un buscador que permita que el
cliente pueda encontrar lo que requiera. Probablemente el cliente no se sepa el titulo
completo de un post o el nombre tal cual, de un producto, asi que recuerda que
cualquier palabra relacionada en el titulo, descripcion, en los nombres de las imagenes

0 en las etiquetas debe funcionar.
4. No mas de dos clics

Un buen sitio es aquél que es sencillo de entender. Esto también aplica a la
navegacion y sobre todo al disefio del menu que utilice. De ser posible, no debe existir
parte alguna de tu sitio que esté a méas de dos clics de distancia de tu pagina de inicio.

También es muy importante que tu sitio no tenga errores, especialmente enlaces rotos.
5. El producto es la estrella

En un sitio de comercio electrénico, el tema central son tus productos. Por este
motivo es importante que estos siempre estén visibles. El portal de E-commerce es un

autoservicio virtual. Asi como en una tienda fisica, los productos estan a la vista y
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con una excelente presentacion, asi que también deben estarlo en tu tienda virtual. No
hay excepcion, debe seguir los mismos principios. Hay que recordar, lo que no se ve

no se vende.

6. Facilidad de pago

Siempre que hablo de este tema pienso en la experiencia de compra. De eso se
trata la venta en linea. Me viene a la mente la experiencia de compra de Apple. Sin
importar el canal de esta marca en el que realices alguna compra, la experiencia es
similar, sin embargo, uno de los aspectos méas relevantes, es la forma de pagar.
Simplemente es muy facil. Asi debe ser en tu tienda. La parte mas sencilla de tu sitio
debe ser la forma de pago. Debe ser clara, facil y sin contratiempos. Una forma de

pago complicada es el principal motivo de abandono de un carrito de compras online.

7. Multiplataforma

Internet es cada vez mas movil. Los clientes pueden llegar a tu sitio ya sea mediante
una Tablet, un smartphone o por medio de su computadora. El sitio debe ser versatil y
adecuarse a la plataforma que sea. La experiencia de compra debe ser parecida en
cualquiera de ellas. Un sistema responsivo da una buena imagen y hace sentir bien a los

clientes. Un cliente feliz, es un cliente que compra y regresa a tu sitio.

8. Sitio optimizado

Un sitio optimizado es un sitio “sano”, la parte que méas contribuye al peso de
un sitio son las imagenes por lo que es importante buscar un balance entre calidad y
peso. Reduce al maximo el tamafio de los archivos sin sacrificar su calidad. Realiza
pruebas hasta que tu sitio cargue rapidamente. Los usuarios dejan un sitio si este se
tarda en cargar. Hay que asegurar que por lo menos una parte de él (el logo y el menu)
sea lo primero que cargue (de preferencia en el primer segundo) y posteriormente el

resto del sitio en secuencia de arriba a abajo.
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9. Datos de empresa y politicas

Este aspecto es muy importante y en demasiadas ocasiones es omitido. Todo
sitio de E-commerce debe tener los datos de la empresa, su domicilio, el teléfono y un
correo de contacto. Como compradores, todos deseamos saber con quién estamos
tratando. Si eres una empresa seria, con un sitio de E-commerce serio, ¢cuél seria el

motivo para no publicar esta informacion?

De igual forma es obligatorio (por ley) publicar un aviso de privacidad y términos
de uso del sitio, para que al comprador le quede claro cdmo son tratados los datos

personales que deja en el sitio y la informacion que obtienes mediante las cookies.
10. Certificado de seguridad

En todo sitio de e-commerce debe haber intercambio de informacion segura.
Por este motivo, es necesario que contar con un candado SSL que encripte la
comunicacion entre el usuario y el sitio. Al tener un candado SSL, la direccién de tu
sitio cambia de http:// a https://, indicando a tu usuario que esta en un sitio seguro.
Ejemplo: https://www.kauf.mx.

11. Sello de confianza

Este sello es obligatorio. Existen organismos que auditan no solo tu sitio sino
validan otros datos de tu empresa. Una vez hecho esto, te otorgan un certificado o

sello de confianza para ser publicado en tu pagina.
12. La prueba social

Este es tal vez el punto mas importante: la confianza. Esta se da con la prueba
social y tiene su fundamento en las recomendaciones, resefias y testimoniales honestos
de los clientes. No hay nada que tenga mas valor para el comprador que leer acerca de
la experiencia de otros clientes que anteriormente han visitado e interactuado en el la

experiencia de otros clientes que anteriormente han visitado e interactuado en el
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sitio. Los testimoniales acerca del servicio, las resefias de productos o las

recomendaciones de servicios son el oro molido de tu sitio de comercio electrénico.

Alguien que ha hecho de esto su piedra angular es Amazon. Ellos cuidan a
quien le solicitan una resefia, revisando a fondo cada una antes de publicarlas, porque
ante todo estan buscando que sean de utilidad para otros clientes. Es vélido pedir a los
clientes que las publiquen, pero ellos deben hacerlo solos. Esta seccion del sitio debe estar

visible en tu pagina de inicio y/o debajo de cada producto.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las conclusiones descritas en este estudio se basan en objetivos generales y
especificos y se confirman con los resultados obtenidos en la herramienta utilizada,
pero para formular estas conclusiones es necesario evaluar y analizar las tendencias
generales del tema. Y las respuestas proporcionadas en la herramienta a su vez. Las
perspectivas y antecedentes resultantes se determinan a partir de la propia experiencia
del investigador, quien presencia y conduce el proceso departamental de esta
investigacion, lo que permite crear un verdadero estdndar de resultados, para que el
desarrollo de las mejoras propuestas en el estudio avance con éxito y mantenga un

orden acorde con las metas previamente establecidas.

Los resultados de la investigacion realizada de esta manera han generado
informacion muy importante que complementa la fase final de esta investigacion,
continuando con el diagnostico pertinente, que se define como una posible
recomendacion, que tiene como objetivo generar cambios beneficiosos que ayuden a
sobrellevar los errores, recaudando durante la ejecucidon del tema Estrategias de
Marketing para la Promocién de Prendas de Vestir Masculina Afio 2022, Elaborada

por la empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A.

En el primer objetivo, se diagnostica la situacién actual de la situacién de la
marca de la empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A., en el mercado
ubicado en Valencia, estado Carabobo. Las tendencias de opiniones sefialaban que el
cambio constante en el mercado afecto a la compafiia, seguido a esto la falta de
innovacion de usos de nuevas estrategias de marketing le afecto enormemente sin dejar
de lado la pandemia, que logro sacudir el mercado de tal forma que muchos negocios
tuvieran que decidir cerrar sus puertas mientras buscaban alternativas para acercarse al
consumidor. La muestra consultada expreso su opinion favorable sobre la oportunidad

de implementacion de las propuestas y la capacitacion necesaria para
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lograr una mejora organizacional como a su vez generar un indicador que multiplicara las

ventas en base a su capital humano capacitado.

En el segundo objetivo, dirigido a describir y analizar las Debilidades y
Fortalezas de la empresa Steban Gera Creaciones Internacionales C.A. la tendencia de
opinion indica como se realizaba los procesos operativos y las faltas de conocimientos
en el rea de mercadeo al no poseer un departamento propio de este mismo. Generando
asi oportunidades para proponer las ideas de implementacion de estrategias y
capacitacion al capital humano que posee la compafia a las cuales se le da el visto

bueno de parte de la presidencia/directiva.

En relacion al tercer objetivo, referido a Disefiar las estrategias de marketing para la
promocion de la linea de prendas de vestir masculino afio 2022 de la empresa Steban Gera
Creaciones Internacionales C.A. las tendencias sugieren la aplicacion de las estrategias de
marketing adecuadas para lograr el éxito de la coleccién y asi el resurgimiento de la

compafiia en el mercado.

En sintesis, luego de determinar la factibilidad de la propuesta en estudio, se
determiné el disefio de las estrategias de marketing a usar para la promocion de la
linea de prendas de vestir masculina afio 2022 de la empresa Steban Gera Creaciones
Internacionales C.A. se encontré que la compafiia cuenta con el personal calificado
para recibir la capacitacion y asi lograr llevar a cabo los cambios a realizar un
refrescamiento de conocimiento para la puesta en marcha de las estrategias de

marketing.

Las recomendaciones estan determinadas en base a los resultados que
generaron los instrumentos de recoleccidn de datos, tomandose para cada una de ellas
criterios como parte de la metodologia empleada permitiéndose con ello alcanzar
calidad y utilidad en la informacion ya que fueron analizados a fines de que Steban
Gera Creaciones Internacionales C.A., pueda establecer fundamentos para las mejoras

que estas propuestas producirdn en su organizacion segun la informacion de los
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procesos referidos en el presente informe. Luego de las conclusiones presentadas se

generaron las siguientes recomendaciones:

1 A la organizacién implementar los cambios descritos para asi lograr un
desarrollo de personal profesional capacitado para efectuar las debidas
habilidades y resolver las problematicas presentes en la compafiia.

2. Implementar con el pasar del tiempo actualizaciones de las estrategias
dependiendo de las situaciones que presente la compafiia, ya que esto le
facilitara competir en el mercado que es un rubro que cambia
constantemente.

3. Mantener actualizada la tecnologia para lograr el desenvolvimiento del
personal ya calificado en los analisis de mercado y manejo de estrategias
para lograr un indicador positivo de los cambios que pueden generar el
mantener las actualizaciones tecnoldgicas y de los conocimientos

adquiridos.

La factibilidad de la propuesta procura ser posible en términos técnicos, y
operativos, debido a que contempla la disponibilidad de los recursos, sin embargo,
todo dependera en que la alta gerencia de la organizacién tenga a bien la disposicion y
se pudo evidenciar que, si existe esa determinacién, a implementar cada una de las

fases del proceso desde el momento en que se crea un nuevo producto.
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