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Introduccion

En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en un elemento fundamental para que

las empresas puedan mantenerse competitivas y fortalecer su presencia en el mercado. La
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Comercializadora JJ Sport, ubicada en Cali, Colombia, presenta dificultades en este &mbito debido a
la poca produccion de contenido digital y a la baja frecuencia de publicaciones en sus redes
sociales. Esta situacion limita su visibilidad, reduce el alcance hacia nuevos clientes y afecta

negativamente su crecimiento y posicionamiento en el mercado.

Ante esta problematica, se hace necesario realizar un diagnostico de la situacion actual de la
empresa en el entorno digital, con el fin de identificar debilidades, oportunidades de mejora y
factores que influyen en la baja interaccion con los usuarios. Un diagnostico adecuado permite
establecer bases sélidas para la toma de decisiones y el disefio de estrategias orientadas al

fortalecimiento de la presencia digital de la organizacion.

A partir de dicho andlisis, este estudio plantea la formulacién de estrategias de marketing
digital, apoyadas en modelos y herramientas reconocidas como AIDA, SEO/SEM y colaboraciones
digitales, que permitan captar la atencion del pablico objetivo, mejorar la comunicacién con los
clientes y fortalecer el reconocimiento de marca. Estas estrategias se desarrollan mediante un plan
de accion, el cual define actividades concretas, responsables y tiempos de ejecucion para garantizar

su correcta implementacion.

Finalmente, el proyecto incluye un estudio de costo-beneficio, con el prop6sito de evaluar
la viabilidad econdmica de las acciones propuestas y determinar si los beneficios esperados, como
el aumento de la visibilidad, la interaccion y la fidelizacion de clientes, superan los costos
asociados. De esta manera, se busca apoyar a la Comercializadora JJ Sport en la toma de decisiones

estratégicas que contribuyan a su crecimiento y consolidacién en el mercado digital.
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1. Planteamiento Del Problema
Identificacion del problema

La empresa JJ sport presenta unas problematicas en su area de marketing digital ya
que a pesar de que la empresa maneje distintas plataformas, no tienen el conocimiento claro
sobre que contenido subir o cdmo manejar sus medios de comunicacion para asi llamar a
mas publico., la empresa debido a esto no ha podido llegar a distintas personas o llamar la
atencion en medios digitales haciendo que sus productos sean poco conocidos y
recomendados.

La empresa JJ sport a pesar de hacer manejo de sus medios digitales y subir
contenido no logra llegar a mucho publico o llamar la atencion puesto que las publicidades
que realiza no han sido claramente analizadas.

Descripcion del Problema

JJ Sport fue fundada en el afio 2000 en Cali con la intencidn de crear un nuevo
emprendimiento de cartucheras, morrales y canguros, al pasar los afios se posicioné ya
como una empresa bien constituida. Su crecimiento en innovacion, calidad, materiales fue
un factor importante tener un buen posicionamiento en el mercado.

JJ Sport opera en un mercado competitivo donde diversas marcas ofrecen productos
similares. La alta competencia obliga a las empresas a destacar no solo por la calidad de sus
productos, sino también por su presencia y estrategia en linea. En este contexto, la
visibilidad se convierte en un factor crucial para el éxito comercial.

La baja visibilidad en linea se traduce en un pobre posicionamiento en los motores
de busqueda. Esto significa que cuando los consumidores buscan términos como

"cartucheras" o "maletines", JJ Sport no aparece entre los primeros resultados
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La empresa se enfrenta a un desafio considerable en cuanto a su visibilidad en linea,

ya que no logra destacarse en los motores de busqueda ni en las plataformas de redes

sociales, lo que limita su alcance y reconocimiento en el mercado

1.1 Antecedentes

SINTOMAS

CAUSAS

PRONOSTICO

CONTROL DE

PRONOSTICO

Bajas visitas al sitio

web

Poco reconocimiento
de las paginas y
redes sociales y falta

de estrategia de estas

las visitas sigan
disminuyendo o se
mantengan

estancadas. Esto

- Crear contenido
interesante que atraiga
visitantes. Asociarse

con influencers o

mismas puede llevar a una bloggers del nicho para
pérdida gradual de aumentar la visibilidad.
relevancia en el
mercado.
Pocas resefias de los La falta de las resefias sigan Enviar correos

clientes en los sitios

web

visibilidad en la
empresa 0 poco
conocimiento de ella
provoca que no tenga
muchas resefias de
sus productos
ademas de esto el

poco incentivo hace

siendo escasas, lo
cual impacta
negativamente en la
reputacion y
credibilidad de la

marca

electronicos poscompra
animando a los clientes
a dejar comentarios.
Responder a todas las
resefias, tanto positivas

como negativa
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que los clientes no se
motiven a dejar sus

resefas.

Actualizaciones

escasas de los sitios

web o redes sociales

La empresa no
realiza las
actualizaciones en
sus sitios web o redes
sociales ya que no
suben diariamente
contenido de sus
nuevos productos o

promociones.

Si el contenido no se
actualiza
regularmente, es
probable que la
audiencia pierda
interés y la marca
sea olvidada por los

consumidores.

- Incluir diferentes
formatos como videos,
infografias y
publicaciones
interactivas. Preguntar
a la audiencia que tipo
de contenido les

gustaria ver mas.

1.2 Formulacién Del Problema

¢Como generar un plan de mejoramiento que permita fortalecer los procesos de publicidad

efectivos en la comercializadora JJ sport?

1.3 Sistematizacién de Problema

¢Qué diagnostico se debe realizar para identificar las fortalezas y debilidades actuales de la

Comercializadora JJ Sport en su presencia digital?

¢ Qué estrategias e ideas creativas se pueden disefiar, a partir del diagnostico, para mejorar la

produccion de contenido y captar la atencion del pablico objetivo?
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¢Qué procesos y acciones especificas deben implementarse dentro de un plan de accion para
fortalecer la visibilidad, la interaccion y la fidelizacidn de clientes en las redes sociales de la

Comercializadora JJ Sport?

¢Cudl es el estudio costo-beneficio del plan de mejoramiento propuesto y qué impacto tendra en el

crecimiento y posicionamiento digital de la empresa?



112

2. Objetivos
2.1 Objetivo General
Desarrollar un plan de mejoramiento que permita aumentar la a visibilidad y
reconocimiento de la marca JJ Sport en linea, con el fin de atraer nuevos clientes y
aumentar las ventas de cartucheras y maletines, mediante la implementacion de estrategias

de marketing digital efectivas en motores de busqueda y plataformas de redes sociales.

2.2 Objetivos Especificos
1. ldentificar las fortalezas debilidades, oportunidades y amenazas de la
Comercializadora JJ Sport mediante un analisis FODA, con el fin de conocer su
situacion actual y establecer bases para la toma de decisiones en el area de

marketing digital

2. Disefar ideas y estrategias creativas de marketing digital, a partir del analisis
realizado, que permitan mejorar la produccion de contenido y captar la atencion del

publico objetivo en las redes sociales de la empresa

3. Implementar un plan de accion que incluya campafias publicitarias, eventos,
activaciones de marca y promociones, con el objetivo de aumentar la visibilidad, la

interaccion y la fidelizacién de los clientes

4. Evaluar el costo-beneficio del plan de mejoramiento, analizando los costos de las
acciones propuestas frente a los beneficios esperados, como el aumento de ventas, el

crecimiento en redes sociales y el posicionamiento de la marca.



113

3. Justificacion
3.1 Justificacion Tedrica
La visibilidad en linea es crucial para el éxito de cualquier empresa, JJ Sport no es la
excepcion. Mejorar la visibilidad en linea de JJ Sport e implementar estrategias adecuadas
basadas en estos principios permitira a la marca atraer nuevos clientes aumentando sus
ventas, asegurando asi su competitividad en el mercado actual.
Se han escogido 6 teorias para poder desarrollar este plan de mejoramiento las cuales seran
COMO un paso a paso o un pilar para poder guiarnos.
Marketing Digital
El marketing digital sostiene que las empresas deben estar presentes donde se encuentran
sus consumidores. Con un nimero creciente de usuarios que buscan y compran productos
en linea, una baja visibilidad puede resultar en oportunidades perdidas para atraer nuevos
clientes.
Modelo AIDA (Atencién, Interés, Deseo, Accidn)
Este modelo describe las etapas que atraviesa un consumidor antes de realizar una compra.
Si JJ Sport no logra captar la atencidn inicial y generar interés a través de una presencia
efectiva en linea, es poco probable que los consumidores avancen hacia el deseo y la
accion, limitando asi las ventas.
Engagement del Consumidor:
La interaccién con los consumidores a través de redes sociales y plataformas digitales es
esencial para construir relaciones sélidas con la marca. La falta de visibilidad impide a JJ
Sport generar Engagement, lo que puede llevar a una percepcion negativa o indiferente

hacia sus productos.
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SEOy SEM

La optimizacion para motores de busqueda (SEO) y el marketing en buscadores (SEM) son
fundamentales para aumentar la visibilidad online. La teoria del SEO sugiere que los
consumidores confian méas en los resultados orgénicos que en los anuncios pagados. Sin
una adecuada estrategia de posicionamiento, JJ Sport pierde oportunidades valiosas de
captar la atencion del consumidor.

Anélisis Competitivo:

La teoria del analisis competitivo indica que conocer y adaptarse a las estrategias de los
competidores es fundamental. Si otras marcas estan utilizando eficazmente herramientas
digitales para aumentar su visibilidad, JJ Sport necesita reevaluar su estrategia para no

quedar atras.

Teoria para desarrollar un estudio costo-beneficio

Se basa en evaluar la viabilidad de un proyecto al comparar sus costos y beneficios
monetarios. Se inicia definiendo el objetivo del proyecto, seguido de la identificacion y
cuantificacion de costos (directos, indirectos y de oportunidad) y beneficios (tangibles e
intangibles). Se calculan indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y el Retorno sobre
la Inversion (ROI) para determinar si los beneficios superan a los costos. Este analisis
permite tomar decisiones informadas sobre la implementacidn del proyecto y optimizar el

uso de recursos.
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3.2 Justificacion Préctica

La posible solucion mas eficiente para mejorar la visibilidad en linea de JJ Sport seria:
Optimizar el sitio web para que aparezca en los primeros resultados de busqueda, lo que
atraera tréfico organico a largo plazo sin costos continuos y el Marketing en Redes Sociales
crea contenido atractivo y relevante que resuene con el publico objetivo, aprovechando
plataformas donde se encuentran los clientes potenciales. Esta combinacién no solo
aumentara la visibilidad, sino que también fomentara el engagement y la conversion de
visitantes en clientes.

La participacion de Intenalco influye en el desarrollo de la investigacion de un plan de
mejoramiento publicitario para la comercializadora JJ sport ubicada en Cali Colombia
dando herramientas para el optimo desarrollo de la investigacion, generando conocimientos
gracias a asesoria en metodologia de la investigacion, implementando cursos de
emprendimiento y gestion empresarial, revisando y retroalimentando la investigacion que

se esta dando a cabo.

3.3 Justificacion Metodoldgica

La presente investigacién se desarrolla bajo un enfoque metodolégico aplicado, ya que su propdsito
es disefiar un plan de mejoramiento en marketing digital para la empresa Comercializadora JJ
Sport, a partir del analisis de su situacion actual. Este enfogue no se centra en la generacion de
conocimiento tedrico, sino que busca proponer estrategias practicas que ayudan a dar solucion de
problematicas reales las cuales estan relacionas con la gestion del marketing digital, la visibilidad

de la marca y la interaccién con los clientes.
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Ademas el estudio cuenta con un alcance descriptivo el cual nos permite identificar, analizar y
caracterizar el estado actual de las estrategias digitales utilizadas por la empresa, tales como el uso
de redes sociales, los canales de comunicacion digital y el contenido junto con las promociones que
utilizan .Este alcance nos ayuda a tener una comprension precisa de los procesos que existen en la
empresa lo que nos ayuda a identificar de manera mas sencilla las debilidades ,a analizar las

oportunidades y a ver los puntos de fortaleza dentro de la empresa.

De acuerdo con lo anterior la investigacién toma un disefio metodoldgico no experimental y de
corte transversal, esto se debe las variables de objeto de estudio no se manipulan, sino que de
observa y se analiza. Este disefio encaja con el tipo de investigacion planteada, ya que nos permite
recolectar informacion relevante sobre la situacion actual del marketing digital de la empresa sin

alterar sus procesos naturales de funcionamiento.

Para el desarrollo del estudio, se manejan técnicas como la observacion directa, el analisis
documental y la recopilacion de informacion interna de la empresa. Estas técnicas nos ayudan a
obtener datos reales, confiables y pertinentes que sirven como base para la formulacion del plan de
mejoramiento, esto nos ayuda a garantizar que las propuestas planteadas anteriormente den

respuesta de manera efectiva a las necesidades encontradas.



4. Marco Referencial

Antecedentes

La empresa Comercializadora JJ Sport surge en el afio 2014 en la ciudad de Cali, nace como una
alternativa para brindar a sus clientes productos de excelente calidad permaneciendo en el
mercado durante una larga trayectoria y busca continuar vigente en el mercado, es por esto que
requiere hacer un mejoramiento en el area de marketing digital, donde la falta de una estrategia
clara sobre el contenido a publicar y un manejo ineficaz de sus canales de comunicacion limitan
su capacidad para atraer a un publico mas amplio. A pesar de utilizar diversas plataformas
digitales, la empresa no logra conectar con su publico objetivo debido a un escaso conocimiento
sobre sus preferencias y comportamientos, lo que se traduce en campafias publicitarias poco
efectivas y sin andlisis adecuado. Esto resulta en un alcance limitado y una baja recomendacion
de sus productos, afectando directamente sus ventas

Para este analisis se tuvo en cuenta varios proyectos realizados a nivel nacional, los cuales son
planes de mercadeo referentes a diferentes tipos de productos y servicios con el fin de conocer
sus propuestas para un plan de Marketing, el cual mejore el posicionamiento en el mercado y las

ventas hacia el consumidor final.



El trabajo realizado por Herrera Sanchez (2018), titulado Planificacion estratégica de marketing
para el posicionamiento de la empresa RF SOLUCIONES INDUSTRIALES SAS, 14 como
herramienta de gestion comercial en la Universidad Militar Nueva Granada en la ciudad de
Bogota, “fundamentada en la implementacién de un plan estratégico de marketing logrando el
posicionamiento y la permanencia de la empresa dentro del mercado”. La idea principal de los
autores es revisar y replantear los procesos internos de la empresa, disefiar un plan estratégico de

marketing integral aplicando las 4P del marketing mix:

- Producto: Ofrecer valor y satisfacer necesidades del mercado.

- Precio: Establecer precios competitivos y rentables.

- Plaza (Distribucion): Acceder a los canales de distribucion adecuados.

- Promocion: Comunicar y persuadir a los clientes potenciales.

Busca definir sectores del mercado objetivo para desarrollar estrategias de promocién y
marketing efectivas y lograr un posicionamiento favorable en el mercado Incrementando asi sus

ingresos y rentabilidad para la empresa.



Estudiantes de la Universidad Antonio José Camacho de la ciudad de Cali (Ocampo & Agudelo,
2018) para su proyecto platearon un objetivo general para elaborar un plan de mercadeo para la
empresa Bronx Urban shop en Cali con el fin de identificar el estado actual del servicio, sus
debilidades y fortalezas, el mercado y las formas de darlo a conocer a los diferentes sectores que
puedan estar interesados y las politicas de gestion de la innovacion en la moda urbana y del
servicio, la metodologia que utilizaron fue una investigacion mixta que implica un proceso
recolectar, analizar y vincular datos para analizar las fortalezas y debilidades el estudio indica
que las personas estan dispuestas a invertir en ropa al momento de comprar el 66% dicen invertir
mas de 100 mil pesos, el 51% de los encuestados manifiestan la importancia de contar con una
buena atencion en una tienda. El 24% de las personas manifiesta que las compras que han
realizado por internet son de prendas de vestir y el 40% de las personas dice que prefiere
encontrar en una tienda ofertas. (Ocampo & Agudelo, 2018)

Otra investigacion interesante para este proyecto es (Diaz Artunduaga & Gallego Figueroa,
2018) de la universidad Antonio Camacho. Su objetivo general fue proponer un plan de
mercadeo a la empresa Muebles De Estilo en Santiago De Cali que le permita un reconocimiento
de compafiia en el mercado calefio, buscan realizar y proponer a los directivos de la compariia
una estrategia de marketing, que permita generar en los clientes la recordacién de su marca
incrementando el posicionamiento en el mercado regional. Este proyecto considera fundamental
la comunicacion tecnoldgica la importancia de una pagina web o tienda virtual que presente en
las redes sociales la variedad de los productos que tienen las tiendas. Las recomendaciones de
este proyecto fueron generar recordacion de la marca, aprovechar los sistemas de informacion
para realizar programas postventa que contribuyan a la fidelizacion de los clientes, implementar

campafas por redes sociales. (Diaz Artunduaga & Gallego Figueroa, 2018).



La empresa al tomar estas propuestas de plan de marketing busca un referente que aporte de
manera positiva en la basqueda de estrategias que permitan llegar a los clientes de una manera
mas asertiva y eficaz.

4.1 Marco Tedrico

En el entorno empresarial actual, la publicidad juega un papel fundamental para el desarrollo de
estrategias de marketing en cualquier organizacion lo que ha logrado una gran competitividad en
el mercado ya que se exige que las empresas desarrollen planes de publicidad efectivos para
llegar a su publico objetivo de manera eficaz y eficiente. En este contexto, la comercializadora JJ
Sport, ubicada en Cali, Colombia, no es la excepcion. Para mantener su posicién competitiva, JJ
Sport requiere un plan de publicidad que se centre en las necesidades del cliente y aproveche las
herramientas digitales disponibles.

La creacion de un plan de publicidad exitoso requiere una comprension profunda de las teorias y
conceptos que se basan en el marketing y la publicidad. Es en este contexto surge la necesidad de
desarrollar un marco tedrico que guie la estrategia de publicidad de JJ Sport. Este estudio busca
proporcionar la creacion de un plan de publicidad efectivo que maximice los recursos y de
alcance a los objetivos deseados.

Este marco tedrico se enfoca en la integracion de teorias reconocidas de Philip Kotler, Michael
Porter, Don E. Schultz y Kevin Lane Keller, cada uno de estos autores han contribuido
significativamente al campo del marketing y la publicidad, y sus teoriasz han demostrado ser
efectivas en la practica, Este enfoque busca no solo resaltar la relevancia de sus teorias
individualmente, sino también explorar como pueden complementarse y enriquecer nuestras

estrategias de marketing contemporaneo.



La planificacion estratégica de Kotler, la ventaja competitiva de Porter, la integracion de
marketing de Schultz y la gestién de la marca de Keller se combinan para proporcionar una
vision completa de cdmo JJ Sport puede mejorar sus procesos de publicidad. Al aplicar estas
teorias, JJ Sport puede crear un plan de publicidad que no solo sea efectivo, sino también
eficiente y sostenible a largo plazo.

Teoria de Philip Kotler

Philip Kotler es considerado el padre del marketing moderno. Su teoria se centra en la
planificacion estratégica en marketing, enfatizando la importancia de:

. Identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA).

Establecimiento de objetivos: Definir metas claras y medibles.
. Desarrollo de estrategias: Crear planes para alcanzar los objetivos.

. Implementacion y control: Ejecutar y monitorear los resultados.

Esta teoria puede ayudar a mejorar la publicidad en JJ Sport ya que se podra hacer un analisis de
la situacion actual identificando el publico objetivo, la competencia y las tendencias del mercado
en Cali, Colombia ademas se podra establecer objetivos como definir metas especificas para la
publicidad, como aumentar la conciencia de la marca o incrementar las ventas, crear planes de
publicidad que incluyan canales como redes sociales, publicidad en linea y promociones, ejecutar
los planes y monitorear los resultados para ajustar la estrategia.

Esta teoria permite a la empresa JJ Sport analizar su situacion actual e identificar su publico
objetivo rango que se ubica en jovenes entre 18 y 35 afios en Cali y busca dar los siguientes
alcances como:

Establecer objetivos: Aumentar la conciencia de la marca en un 20% en 6 meses.



Desarrollo de estrategias: Crear camparfias publicitarias en redes sociales y patrocinar eventos
deportivos locales.
Implementacién y control: Ejecutar las campafias y monitorear los resultados mediante

indicadores de éxito.

La teoria de Kotler proporciona un marco estructurado para mejorar la publicidad en JJ Sport,
asegurando que los esfuerzos sean efectivos y eficientes.
Referencia:

Kotler, P. (2000). Marketing Management.

Michael Porter

Es un experto en estrategia competitiva y su teoria se centra en la creacion de ventaja
competitiva sostenible a través de ofrecer productos o servicios Unicos que satisfagan
necesidades especificas de los clientes, minimizar los costos para ofrecer precios competitivos e

Identificar las actividades clave que crean valor para los clientes.

La teoria de Porter puede ayudar a mejorar la publicidad en JJ Sport, haciendo hincapié en la
publicidad ya que permite crear ventajas competitivas sostenibles, generando un enfoque que se
centra en ofrecer productos o servicios Unicos que satisfacen necesidades especificas de los
clientes, minimizando costos para ofrecer precios asequibles.

Su aplicacién en la empresa permite:



Diferenciacion: JJ Sport creara una campafia para ofrecer productos Unicos que se destaquen en
el mercado por su calidad, disefio o innovacion esto se puede traducirse en destacar la
exclusividad de sus productos y enfatizar en sus atributos.

Reduccion de costos: JJ Sport busca optimizar su presupuesto realizando un analisis de los
canales de publicidad més efectivos y eficientes para reducir gastos en publicidad utilizando
plataformas digitales, redes sociales y marketing de contenido para maximizar el impacto de
cada inversion publicitaria, esto no solo limitara costos, sino que también permitira a la empresa
medir el retorno de la inversion de manera mas efectiva

Enfoque en la cadena de valor: JJ Sport quiere destacar en su servicio de atencion al cliente
mediante la personalizacion de productos o servicios, participando de eventos relacionados con

el deporte y asi diferenciarse de sus competidores y fortalecer su relacion con los clientes.

Don E. Schultz es un experto en marketing integrado. Su teoria se centra en la importancia de
integrar todos los elementos de marketing para crear una imagen coherente y efectiva.
Modelo de Marketing Integrado de Schultz

Integracién de la comunicacién: Coordinar mensajes y canales de comunicacion.

Integracién de la marca: Crear una imagen de marca coherente.

Integracién de los canales: Utilizar canales de distribucion y comunicacion efectivos.

Integracién de la experiencia del cliente: Proporcionar experiencias consistentes.



Aplicacion en JJ Sport
La teoria de Don E.Schultz puede ayudar a mejorar la publicidad en JJ Sport de la siguiente

manera.

Integracion de la comunicacién: Coordinar mensajes publicitarios en redes sociales, publicidad
en linea y promociones.

Integracion de la marca: Crear una imagen de marca coherente en todos los canales.

Integracion de los canales: Utilizar canales de distribucién y comunicacion efectivos para llegar
al pablico objetivo.

Integracion de la experiencia del cliente: Proporcionar experiencias consistentes en tiendas
fisicas y en linea.

En JJ sport se aplicaria esta teoria de la siguiente manera:

- Integracion de la comunicacion: JJ Sport crea una campafa publicitaria que se ejecuta en redes
sociales, publicidad en linea y promociones.

- Integracion de la marca: JJ Sport utiliza un logotipo y eslogan consistentes en todos los canales.
- Integracion de los canales: JJ Sport utiliza canales de distribucion efectivos para llegar al
publico objetivo.

- Integracion de la experiencia del cliente: JJ Sport proporciona experiencias consistentes en
tiendas fisicas y en linea.

Beneficios

La aplicacion de la teoria de Schultz en JJ Sport puede:

- Mejorar la coherencia de la imagen de la marca.

- Aumentar la efectividad de la publicidad.



- Incrementar la lealtad del cliente.

- Fortalecer la posicion competitiva.

4.2 Marco Conceptual

En un mundo lleno de términos técnicos y vocabulario especializado, es comln encontrarse con
palabras que pueden resultar desconocidas o confusas. Este texto tiene como objetivo
desmitificar esas palabras.

Marketing digital: como el conjunto de estrategias y acciones que utilizan plataformas digitales
para promocionar productos y servicios.

Segmentacion de mercado: se establece como un proceso clave que permite identificar y
clasificar a los consumidores en grupos especificos segln sus caracteristicas, necesidades y
comportamientos, lo cual es fundamental para disefiar mensajes personalizados.

Contenido relevante: hace referencia a la creacion de material que realmente interese y aporte
valor al publico objetivo, aumentando asi la interaccion y fidelizacion.

Analisis de métricas: se refiere al seguimiento y evaluacion de datos cuantitativos y cualitativos
para medir el rendimiento de las camparias digitales.

Engagement: describe la interaccion y conexién emocional que los consumidores sienten hacia
la marca, siendo esencial para construir relaciones duraderas. Este marco conceptual proporciona
las bases necesarias para que JJ Sport desarrolle una estrategia integral y efectiva en el &mbito
digital.

SEO (Search Engine Optimization): Optimizacion para motores de blasqueda, técnicas para
mejorar la visibilidad de un sitio web en buscadores.

SEM (Search Engine Marketing): Marketing en buscadores, estrategias para promocionar sitios

web en motores de busqueda.
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Anélisis de métricas: Seguimiento y evaluacion de datos cuantitativos y cualitativos para medir
rendimiento.

SWOT: Anélisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Marketing digital: Estrategias y acciones que utilizan plataformas digitales para promocionar
productos y servicios.

Tréfico organico: Visitas a un sitio web provenientes de resultados de bisqueda naturales, no
pagados.

Conversiones: Acciones deseables realizadas por visitantes en un sitio web.

Plataformas de gestion de redes sociales: Herramientas para administrar y programar
contenido en redes sociales.

Google Analytics: Herramienta para analizar métricas de sitios web y campafas digitales.
Modelo AIDA: Modelo de marketing que describe el proceso de atencion, interés, deseo y
accion.

Modelo de las 4C: Modelo de marketing que enfatiza cliente, costo, conveniencia y

comunicacion.

4.3 Marco legal

La actividad econdmica en Colombia se desarrolla bajo principios que priorizan la libertad de
iniciativa privada y la proteccién del consumidor, junto con la responsabilidad social
empresarial. Las normas vigentes permiten promover un entorno comercial justo y ético,
asegurando que las empresas contribuyan al bienestar general y al desarrollo econémico

sostenible.
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Capitulo Que Trata Sobre la Economia y la Propiedad en la Construccion Politica -
Avrticulo 333. La actividad econdmica y la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del
bien coman. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni requisitos, sin autorizacion
de la ley.

Avrticulo 20. Se garantiza a toda persona la libertad de expresar y difundir su pensamiento y
opiniones, la de informar y recibir informacion veraz e imparcial, y la de fundar medios masivos
de comunicacion. Estos son libres y tienen responsabilidad social.

Ley 1480 de 2011: Esta ley garantiza derechos fundamentales como la informacion veraz sobre
productos, la seguridad y calidad de los mismos, y establece deberes para los proveedores, asi
COmMOo mecanismos para presentar quejas y reclamos.

Ley 680 de 2001: Regula la publicidad en Colombia, estableciendo normas para la proteccion de
los consumidores y la competencia.

Ley 190 de 2016: La comercializadora JJ Sport debe considerar su impacto social y ambiental en
sus operaciones.

Resolucion 232 de 2014 Codigo de Etica Publicitaria Establece principios y normas éticas para
la publicidad.

Ley 1014 de 2006: La ley incentiva la educacion emprendedora en todos los niveles, facilita el
acceso a financiamiento para nuevos emprendedores y promueve programas de asesoria y
acompafiamiento, reconociendo la importancia del emprendimiento para el desarrollo econémico
y social de Colombia.

Ley 1010 de 2006: Aungue se centra en la proteccion de la propiedad intelectual, es relevante si
los productos comercializados incluyen disefios registrados o marcas. Esta ley protege contra la

competencia desleal y el uso indebido de marcas.
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Ley 9 de 1979: Esta ley establece disposiciones sobre la sanidad y la seguridad en la produccion
y comercializacion de productos, incluyendo la regulacion de los materiales utilizados en la
fabricacion de articulos como cartucheras y maletines.

Ley 30 de 1986: Regula el sistema de educacion en Colombia, que puede ser relevante si los
productos estan dirigidos al sector educativo. La ley promueve el acceso a materiales que
contribuyan al aprendizaje.

Ley 124 de 1994: Esta ley establece normas sobre la proteccion de los derechos del autor, lo cual
es relevante si los disefios de las cartucheras y maletines son originales y estan protegidos por

derechos de autor.

4.4 Marco Contextual

La Comercializadora JJ Sport se encuentra ubicada en Cali, Valle del Cauca, Colombia, en un
entorno econdémico dindmico Yy diversificado, caracterizado por un sector de comercio minorista
de articulos deportivos. La ciudad cuenta con una poblacién de 2,5 millones de habitantes (2022)
y una economia local que abarca sectores como la agricultura, la industria y los servicios. En
términos sociales, Cali presenta una demografia joven y activa, con un 70% de personas entre 15
y 64 afios, nivel de ingresos de clase media y media-alta, acceso a educacion superior y técnica, y
una cultura deportiva y cultural destacada, con eventos como el Festival de Mdsica de Cali.

El entorno politico esta influenciado por la Alcaldia de Cali, con politicas publicas que fomentan
el emprendimiento y la innovacion, y regulaciones que garantizan el cumplimiento de normas de
comercio y seguridad. En cuanto al entorno tecnoldgico, Cali cuenta con acceso a internet y
redes mdviles, tendencias como e-commerce, marketing digital y redes sociales, e innovacién en

tecnologias para el comercio electronico.
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En el &mbito competitivo, la Comercializadora JJ Sport enfrenta competidores locales y
nacionales en el sector deportivo, una demanda creciente por productos deportivos y de moda, y
una diferenciacion basada en calidad, precio y servicio al cliente. El anélisis SWOT revela
fortalezas como la ubicacidn estratégica en Cali, experiencia en el sector deportivo y equipo de
ventas capacitado. Sin embargo, también presenta debilidades como dependencia de
proveedores, limitaciones en la oferta de productos y necesidad de inversion en marketing
digital.

Ademas, se identifican oportunidades como el crecimiento del mercado deportivo, expansion a
nuevos mercados Yy alianzas estratégicas con marcas deportivas, pero también amenazas como la

competencia creciente, cambios en la economia local y regulaciones  cambiantes.
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4.5 Marco Temporal

PRIMERA FASE

La investigacion que tiene como objetivo crear un plan de mejoramiento en el area de publicidad
de la Comercializadora JJ Sport esta ubicada en la ciudad de Cali, Valle del Cauca, Colombia
con direccién Avenida 4 Norte #50-57, esta investigacion se desarrollara en un lapso de cuatro
meses desde agosto hasta noviembre del afio 2024.Primeramente se realizara la investigacion

para asi realizar distintas opciones y tomar una decision que ayude a mitigar la problematica de

la empresa.
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SEGUNDA FASE
La investigacion que tiene como objetivo plantear el plan de mejoramiento en el &rea de
publicidad de la Comercializadora JJ Sport est& ubicada en la ciudad de Cali, Valle del Cauca,
Colombia con direccion Avenida 4 Norte #50-57, esta investigacion se desarrollara en un lapso
de cuatro meses desde agosto hasta noviembre del afio 2025. Al haber realizado la investigacion
para realizar distintas opciones y tomar decisiones que ayudaran a mitigar las problematicas de la
empresa se pasard a implementar ya todo lo planeado anteriormente.

5. Disefio Metodoldgico

5.1 Clase o Tipo de Investigacion

5.1.1 Tipos de Investigacion

El trabajo realizado se considera de tipo es aplicada -descriptiva, ya que toma como unidad
principal de analisis a la empresa Comercializadora JJ Sport, ubicada en la ciudad de Cali;
identificando a su vez el area donde ocurre el problema identificado, o el proceso afectado por la
problematica descrita inicialmente. Por lo tanto, es similar a un estudio de caso, porque como lo
plantea Yin, citado por Jiménez y Comet (2016) “...cl estudio de casos es una investigacion
empirica que estudia un fendmeno contemporaneo dentro de su contexto de la vida real,
especialmente cuando los limites entre el fendmeno y su contexto no son claramente
evidentes...”. Asi entonces, es preciso acotar que este trabajo trata de hacer una generalizacion
interna de la situacion en la empresa objeto de estudio, porque como lo afirman Jiménez y Comet
(2016) “...si la unidad de analisis es un grupo, las conclusiones tienen que ser aplicables a la
totalidad del grupo. En este caso, la validez descriptiva, interpretativa y tedrica de las
conclusiones dependen enteramente de su generalizacion interna al grupo en su totalidad.”

(Jiménez & Comet, 2016)
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Asi mismo, para complementar la inclusion de este trabajo como estudio de caso, se trae a
colacién lo que proponen Marcelino, Baldazo y Valdés (2012, 31)

“...el método del estudio de caso permite una comprension holistica que busca entender el
fendmeno desde todas sus partes internas y externas, y con ello explicar de forma profunda los
procesos o0 hechos relativos del fendmeno, todo a través de una participacion del investigador,
que en el caso del estudio de la gestion empresarial busca entender las problematicas de esta y
darles solucion.” (Marcelino, Baldazo, & Valdés, 2012)

Igualmente, el presente trabajo, por su finalidad se considera que es de tipo aplicada, porque se
debe dar solucion a la problematica identificada en las instalaciones de la empresa ubicada en
Cali, Colombia, por lo cual es necesario aplicar conocimientos adquiridos por los autores, en la
carrera de Gestion Empresarial.

En este tipo de investigacion el énfasis del estudio esta en la resolucidn practica de problemas, se
centra especificamente en como se pueden llevar a la practica las teorias generales. Su
motivacion va hacia la resolucion de los problemas que se plantean en un momento dado. Pero la
caracteristica mas destacada de la investigacion aplicada es su interés en la aplicacion y en las
consecuencias practicas de los conocimientos que se han obtenido. El objetivo de la
investigacion aplicada es predecir un comportamiento especifico en una situacion definida.
(Rodriguez, 2019)

Con todo lo anterior, el estudio se hara con diferentes métodos, por lo que se considera un
enfoque multimetddico. Para Herndndez, Fernandez, y Baptista, citados por Fuenmayor y Bittar
(2018) el enfogue multimetddico es una innovacién en relacion con el proceso investigativo
surgido desde las ciencias econdémicas, pero aplicada en su debida forma a dicho proceso”.

(Fuenmayor & Bittar, 2018)
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En términos generales, los estudios cualitativos involucran la recoleccion de datos utilizando
técnicas que no pretenden medir ni asociar las mediciones con nimeros, tales como observacion
no estructurada, entrevista abiertas, revision de documentos, discusion en grupos, evaluacion de
experiencias personales, inspeccion de historias de vida, analisis semanticos y de discursos
cotidianos, interaccién con grupos o comunidades, e introspeccion. (Mendoza & Hernandez-
Sampieri, 2018)

Abordando la finalidad del estudio, se define que es aplicada ya que Giraldo-Ospina (2020), nos
expresa que el estudio de casos es un método utilizado como herramienta de la investigacion
aplicada en administracion. Ademas, nos aclara que este tipo de investigacion busca la solucién
de problemas précticos, sobre todo al interior de las organizaciones, o en la aplicacion de
modelos y tecnologias de gestion propias de las ciencias de la organizacion. (GIRALDO-
OSPINA, 2022)

De acuerdo con el alcance, se denomina que esta es una investigacion descriptiva puesto que
se reunen una serie de conceptos o variables con el fin, precisamente de describirlas. Estos
estudios buscan especificar las propiedades mas importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fenGmeno, como en este caso, la problematica por la necesidad de analizar y
desarrollar un sistema de gestion de la seguridad y salud laboral.

Considerando el proyecto en mencién y conforme al problema planteado se utilizara el analisis
organizacional mediante fuentes de informacién documental como sitios web, textos, revistas,
entre otros. También sera preciso conseguir informacién de campo en la misma empresa donde

se encuentran las unidades de andlisis.
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De esta manera la investigacion arrojaré resultados definitivos y claros, aplicando el tipo
de estudio descriptivo para tener un mejor conocimiento del problema y para lograr
presentar un informe efectivo, estructurando uniformemente la problemética del objeto de
estudio, logrando soluciones practicas que contribuyan a mejorar el &rea de marketing para un
mejor funcionamiento de la empresa COMERCIALIZADORA JJ SPORT, ubicada en la Ciudad
de Cali, Colombia. En donde no se construye ninguna situacidn, sino que se observan
situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente por el investigador, a partir de esta, se
deriva la investigacién transeccional o transversal la cual se encarga de recolectar datos en un
solo momento, en un tiempo Unico. Su proposito es describir variables y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado (o describir comunidades, eventos, fendmenos o contextos).
(Montemayor & Caceres, 2015)

Segun el alcance del estudio del proyecto se tomara como base los estudios transeccionales
descriptivos, que son el precedente de la investigacion correlacional y tienen como propésito la
descripcion de eventos, situaciones representativas de un fendmeno o unidad de analisis
especifica. La descripcion del estudio serd fundamental para hallar la solucion adecuada para las
problematicas, en este caso, el area de marketing de la empresa COMERCIALIZADORA JJ

SPORT, ubicada en Cali, Colombia.

Las fuentes de informacidn necesarias para el objeto de investigacion son:

Primarias: Encuestas y Cuestionarios, entrevistas, Grupos focales, Analisis en redes sociales

porque permiten obtener informacion directa y especifica del publico objetivo.
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A través de encuestas y cuestionarios, la empresa puede identificar preferencias y
comportamientos de compra, mientras que las entrevistas proporcionan insights cualitativos
sobre la percepcion de la marca. Los grupos focales facilitan un didlogo méas profundo sobre el
contenido y la comunicacion, lo que ayuda a entender mejor las necesidades del consumidor.
Ademas, el andlisis del feedback en redes sociales permite evaluar en tiempo real como responde
la audiencia a las publicaciones actuales, lo que es crucial para ajustar estrategias y mejorar el
engagement.

Secundarias: Estudio de mercado, Informes de la industria, Anlisis de competencia, Articulos
académicos porque proporcionan informacion contextual y comparativa que puede guiar sus
estrategias de marketing. Los estudios de mercado y los informes de la industria ofrecen datos
sobre tendencias y comportamientos del consumidor, lo que ayuda a la empresa a entender el
panorama general. El analisis de la competencia permite identificar practicas exitosas en el
sector, lo que puede inspirar nuevas ideas y enfoques. Por Gltimo, los articulos académicos y
blogs especializados ofrecen conocimientos sobre mejores préacticas, lo que permite a JJ Sport
mantenerse actualizado en un entorno digital en constante evolucion y aplicar estrategias

efectivas basadas en evidencias previas.

5.1.2 Linea de Investigacion.

El presente trabajo se inscribe en la linea de investigacion del programa Técnico Profesional en
procesos Administrativos del Instituto Técnico Nacional de Comercio “Simén Rodriguez”
“Mejoramiento del marketing digital en la Organizacion; Sub-lineas de Investigacion:

mejoramiento empresarial.

5.1.3 Delimitacion Del Objeto de Estudio.
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La investigacion del presente proyecto sera ejecutada en la empresa COMERCIALIZADORA JJ
SPORT, ubicada en la Ciudad de Cali (Valle). Para el desarrollo del objetivo principal de esta
investigacion se estudiara la informacion relacionada con el mejoramiento en el &rea del
marketing digital.

Académicamente el proyecto se encuentra enmarcado dentro del area del conocimiento en
Gestion administrativa, y el objeto de estudio de este trabajo es el analisis de la informacion
relacionada con el plan de mejoramiento del marketing digital que se implementara en la

empresa COMERCIALIZADORA JJ SPORT de la ciudad de Cali.

5.1.4 Poblacién y Muestra de Objeto de Estudio.

Este proyecto propone una mejora en el proceso de marketing en la COMERCIALIZADORA JJ
SPORT ubicada en Cali, una empresa del sector industrial, que apruebe la realizacion de un plan
de accion, necesario como punto de referencia, para conseguir el mejoramiento de sus practicas,
administrativas, acarreando beneficios econdémicos y que al mismo tiempo produzca aumento del
valor de la empresa. Con lo anterior, la poblacion a estudiar sera la empresa
COMERCIALIZADORA JJ SPORT, y la muestra que se tomara para realizar el estudio sera el
area de marketing digital.

La poblacion de este estudio esta conformada por los clientes actuales, potenciales y seguidores
activos en redes de JJ Sport, Este grupo representa a los usuarios que consumen el contenido
publicitario de la empresa y que participan en el proceso de compra.

La muestra estara conformada por un grupo de 30 a 50 participantes, seleccionados entre los
seguidores mas activos, clientes frecuentes y usuarios que visitan la tienda fisica y redes sociales
de la empresa. Se empleard una muestra que permita acceder de manera directa y eficiente a los

encuestados asegurando una recoleccion de datos rapida y pertinente para el estudio
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5.2 Técnicas e Instrumentos

5.2.1 Diagnostico Empresarial

La Comercializadora JJ Sport, ubicada en la ciudad de Cali, Colombia, es una empresa lider en
la comercializacién de articulos deportivos y de moda. Sin embargo, en los ultimos afios, la
empresa ha enfrentado desafios en términos de competitividad y visibilidad en el mercado. Para
abordar estos desafios, es necesario realizar un diagnostico integral de la situacion actual de la
empresa y desarrollar un plan de mejoramiento publicitario que permita aumentar su presencia
en el mercado y mejorar su posicién competitiva.

El objetivo principal de este diagnostico es identificar las oportunidades y desafios que enfrenta
la Comercializadora JJ Sport en términos de publicidad y marketing, y desarrollar un plan de
accion que permita mejorar su presencia en el mercado y aumentar sus ventas por esto se
centrara el analisis de la situacion actual de la empresa en términos de publicidad y marketing, la
identificacion de las oportunidades y desafios que enfrenta la empresa en el mercado y el
desarrollo de un plan de mejoramiento publicitario que incluya estrategias de marketing digital,

publicidad en redes sociales y promociones.

Diagnostico Integral de JJ Sport
La empresa JJ Sport, ubicada en Cali, Colombia, es una comercializadora de articulos deportivos
y de moda que busca mejorar su presencia en el mercado y aumentar sus ventas a través de un

plan de mejoramiento en la publicidad.
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Diagnosticos Especificos

Para realizar un diagnostico integral de la empresa JJ Sport, es fundamental realizar diagnosticos
especificos que se centren en tres areas clave. En primer lugar, el analisis de mercado permitira
identificar tendencias y oportunidades en el mercado deportivo y de moda, lo que ayudara a JJ
Sport a posicionarse de manera efectiva y aprovechar nichos de mercado emergentes. En
segundo lugar, la evaluacion de los estados financieros proporcionara una vision clara de la
situacién econdmica de la empresa y su capacidad para invertir en publicidad, lo que permitira
establecer un presupuesto realista y eficiente. Finalmente, el analisis de los procesos de gestién
permitira evaluar la eficiencia de los procesos de inventarios, productividad, red de ventas y
otros procesos relacionados con la actividad de la empresa, identificando areas de mejora 'y
oportunidades para optimizar recursos y aumentar la productividad. Al realizar estos
diagnosticos especificos, JJ Sport podra obtener una vision completa de su situacion actual y

tomar decisiones informadas para mejorar su desempefio y alcanzar sus objetivos.

Vision Detallada

Para obtener una vision detallada de la situacidn actual de la publicidad en JJ Sport, es necesario
recopilar informacion precisa y relevante. Esto se logrard mediante la utilizacion de diversos
recursos, como imagenes, tablas, graficos y entrevistas con empleados, clientes y proveedores,
que permitiran conocer en profundidad la situacion actual de la publicidad en la empresa.
Ademas, se analizaran documentos internos, como informes de marketing y presupuestos

publicitarios, para evaluar la eficiencia de las estrategias actuales e identificar areas de mejora.
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También se realizaran observaciones directas de la presencia en linea de la empresa, incluyendo
su sitio web y redes sociales, para evaluar la coherencia y efectividad de la imagen de marca.
Con esta informacidn, se podra obtener una vision completa y objetiva de la situacién actual de
la publicidad en JJ Sport, lo que permitira establecer objetivos y estrategias realistas para mejorar

su desempefio y alcanzar sus objetivos.

Calculos.

Se realizaréan calculos precisos para establecer el estado del tema de publicidad en JJ Sport segun
el baremo establecido, evaluando indicadores clave como alcance, engagement, conversion y
retorno sobre la inversion (ROI). Esto permitira evaluar el nivel de eficiencia de la publicidad
actual, determinando si se estan alcanzando los objetivos establecidos y identificando areas de
mejora en la estrategia publicitaria. Los calculos incluiran andlisis de datos cuantitativos y

cualitativos para obtener una vision completa del desempefio publicitario de la empresa.

Conclusiones

Tras analizar la informacion recopilada, se llegan a conclusiones que permiten identificar
problemas y oportunidades de mejora en la publicidad de JJ Sport. Se detectan areas como baja
presencia en linea, falta de segmentacion en el pablico objetivo y asignacion ineficiente del
presupuesto publicitario. A partir de estos hallazgos, se establecen objetivos y estrategias
especificas para mejorar la publicidad, como incrementar la presencia en redes sociales,
desarrollar un plan de segmentacion de publico objetivo y aumentar el retorno sobre la inversion
(ROI). Estos objetivos y estrategias permitiran a JJ Sport optimizar su desempefio publicitario y

alcanzar sus objetivos de mercado.
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5.2.2. El Analisis de Procesos.

La empresa JJ Sport enfrenta serias dificultades en su estrategia de marketing digital, ya que, a
pesar de utilizar diversas plataformas, carece de un enfoque claro sobre el tipo de contenido a
publicar y como gestionar sus canales de comunicacion. Esto ha resultado en una baja visibilidad
y reconocimiento de sus productos en el mercado, impidiendo que lleguen a un pablico mas
amplio. Ademas, las campafias publicitarias realizadas no han sido suficientemente analizadas, lo

que limita su efectividad y capacidad para atraer nuevos clientes.

Definir las prioridades

Para abordar las problematicas de marketing digital de JJ Sport, es crucial establecer prioridades
que incluyan: primero, realizar un analisis exhaustivo del contenido actual y su desempefio en las
distintas plataformas; segundo, desarrollar una estrategia clara de contenido que se alinee con los
intereses y necesidades del publico objetivo; tercero, capacitar al equipo en el uso efectivo de
herramientas y métricas de analisis para optimizar las campafas publicitarias; y, por ultimo,
fomentar la interaccion con la audiencia para aumentar la visibilidad y recomendacion de los
productos. Estas acciones permitirdn mejorar la presencia digital de la empresa y atraer a un

publico mas amplio.
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Entender el escenario

El entorno en el que opera JJ Sport se ve influenciado por factores econdémicos que afectan el
poder adquisitivo de los consumidores y sus decisiones de compra, especialmente en un mercado
competitivo. Los clientes, al momento de adquirir cartucheras, buscan no solo precios accesibles,
sino también calidad, disefio atractivo y funcionalidad. Ademas, las tendencias de sostenibilidad
y personalizacion estan ganando relevancia, lo que significa que los consumidores valoran
productos que se alineen con sus valores e intereses. Por lo tanto, es esencial que JJ Sport
comprenda estas dindmicas Yy ajuste su estrategia de marketing digital para conectar mejor con su
audiencia y satisfacer sus expectativas. Establecer el alcance: Definir hasta donde se desea llegar

con este analisis.

Establecer el alcance

El objetivo es que JJ Sport logre optimizar su estrategia de marketing digital para aumentar su
visibilidad y reconocimiento en el mercado. Esto implica establecer un enfoque claro sobre el
tipo de contenido que se debe generar, basado en un andlisis detallado de las preferencias del
publico objetivo y el desempefio de las campafias actuales. Se busca que la empresa no solo
alcance a un mayor nimero de personas, sino que también fomente una conexién auténtica con
su audiencia, lo que a su vez permitird mejorar la recomendacion de sus productos y, en ultima

instancia, incrementar las ventas y la lealtad del cliente.
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Definir el método y tipo de investigacion

El método propuesto para abordar la problematica de JJ Sport se centra en un enfoque de
analisis cualitativo mediante el cual se hara un analisis de contenido de opiniones y comentarios
de los usuarios en redes sociales y se interpretara las entrevistas para identificar las necesidades y
expectativas de los consumidores, cuantitativo mediante la tabulacion de encuestas con sus
respectivos graficos y porcentajes, se hara una comparacion de datos y también la interpretacién
de métricas digitales, en cuanto al tipo de investigacién es aplicada-descriptiva. Se realizara un
diagnostico inicial que incluird la revision de las métricas actuales de sus plataformas digitales,
como el alcance, la interaccion y la conversion de las publicaciones. Ademas, se llevara a cabo
una investigacion de mercado mediante encuestas y entrevistas a clientes potenciales y actuales,

con el fin de comprender sus preferencias y comportamientos en linea.

Esta combinacidn de andlisis de datos y percepcion del consumidor permitira identificar las
areas de mejora en la estrategia de contenido y publicidad, facilitando una toma de decisiones
informada para optimizar su presencia digital. Definir el equipo: Se establece que personas
realizaran el andlisis y darles una capacitacion para ampliar su conocimiento y obtener resultados

mas favorables.

Definir el equipo

El equipo encargado de realizar el analisis en JJ Sport estara formado por Farid y Geraldine.
Juntos, colaboraran en la creacion de contenido atractivo basado en los hallazgos del analisis, lo
que permitira optimizar la presencia digital de JJ Sport y conectar de manera mas efectiva con el

publico objetivo.
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5.3 Procedimientos

5.3.1 Fases Del Diagnostico en la Comercializadora JJ SPORT

El diagnostico empresarial de la comercializadora JJ SPORT. se hara de la siguiente manera:

Amenazas:  Las amenazas para JJ Sport en marketing digital incluyen la intensa competencia
que puede captar mas publico, el uso ineficiente de recursos por falta de analisis en sus
publicidades y la escasa visibilidad de sus productos, lo que puede generar una percepcion
negativa. Ademas, la rapida evolucion de las tendencias digitales obliga a la empresa a adaptarse
constantemente para no quedar rezagada.

Debilidades: Las debilidades de JJ Sport en marketing digital incluyen la falta de estrategia
clara para el contenido en sus plataformas, lo que limita su capacidad para atraer publico.
También carecen de un analisis adecuado de sus campafias publicitarias, lo que impide optimizar
recursos y mejorar resultados. Ademas, su escasa visibilidad y reconocimiento de marca
dificultan la recomendacion de sus productos.

Las causas de la problematica en JJ Sport radican en la falta de una estrategia clara de contenido
y en el escaso conocimiento del equipo sobre como utilizar eficazmente las plataformas digitales.
Esto resulta en una gestion ineficaz de los medios de comunicacion y en publicidades que no son
adecuadamente analizadas. Como efecto, la empresa no logra atraer a un pablico amplio, lo que
se traduce en baja visibilidad y reconocimiento de sus productos en el mercado, limitando asi su

potencial de crecimiento y recomendacion.
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Las posibles causas del problema en JJ Sport incluyen la falta de una estrategia de contenido
bien definida, que impide al equipo identificar qué tipo de publicaciones son relevantes para su
publico objetivo. Ademas, la ausencia de capacitacion en el uso eficaz de las plataformas
digitales limita la capacidad del equipo para interactuar adecuadamente con los usuarios.
También puede haber una carencia de analisis y seguimiento de las campafias publicitarias, lo
que resulta en una falta de comprensién sobre el rendimiento de sus acciones en medios digitales.

Todo esto contribuye a que sus productos sean poco conocidos y recomendados.

5.3.2. Pasos Para Estudio de Procesos la Comercializadora JJ SPORT.

Mediante una revisién minuciosa se debe determinar los procesos que esté llevando la empresa
COMERCIALIZADORA JJ SPORT, y diagnosticar que acciones se deben mejorar para
potencializar el proceso e insertar a la empresa dentro del ambito de calidad y eficiencia.

En las diferentes areas ya sea administrativa, donde se implementara Se desarrollaran unas
estrategias de contenido clara y especifica, que defina qué tipo de publicaciones resonaran con su
publico objetivo. Esto incluye la capacitacion del equipo en el uso efectivo de las plataformas
digitales y el analisis regular de las campafias publicitarias para identificar qué funciona y qué
no. Ademas, se sugiere implementar herramientas de analisis que permitan medir el impacto de
las acciones realizadas, mejorando asi la visibilidad y recomendacion de sus productos en el

mercado. En el area de marketing digital en la cual se hara un trabajo que se proporcione.
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5.3.4 Pasos Para Calcular Los Costos de la Propuesta.

1. Costos de talento humano (costos laborales internos)

La empresa JJ Sport cuenta con dos empleados en el &rea administrativa comercial los cuales se
les asignara directamente el desarrollo de del plan de mejoramiento de marketing digital. Estas
personas dedicaran aproximadamente 20 horas semanales en un lapso de 3 meses a desarrollar

actividades como

e Planeacion y creacion de contenido para redes sociales.
e Analisis de métricas digitales.

e Seguimiento de campafias publicitarias.

El costo que se estima por hora laboral es de $50.000, lo cual se relaciona directamente con las

actividades de implementacion y control del plan de marketing digital.

2. Costos de herramientas y recursos digitales

Para el desarrollo del plan la empresa debera utilizar herramientas digitales las cuales seran

gratuitas o de bajo costo como:

e Meta Business Suite para la gestion de redes sociales.
e Canva para el disefio de piezas gréaficas.

e Google Analytics para el analisis de métricas.
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3. Costos de publicidad digital
Se piensa realizar una inversion moderada en publicidad para redes sociales como lo son
Facebook e Instagram Ads, Esto para ayudar a la empresa a aumentar el alcance y visibilidad de

los productos ante el publico.

4. Fondo de contingencia o amortiguador financiero

La empresa debera contar con un respaldo financiero el cual estara destinado para prevenir
imprevistos relacionados con ajustes en campafias publicitarias o incremento en la inversion
digital. Este fondo nos ayuda a garantizar la continuidad del plan y a no afectar la operacién
normal que viene teniendo la empresa. Este fondo garantiza la continuidad del plan sin afectar la

operacion normal de la empresa.

5. Monitoreo y control del presupuesto

JJ Sport tendré que disponer de un sistema contable y tener el apoyo de un contador, esto nos
ayudara a tener un seguimiento constante de uso del presupuesto asignado al plan de marketing

digital, realizando asi ajustes cuando sea necesario.
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6. Resefia Historica
La Comercializadora J.J Sports S.A.S nacié en el afio 2002 en Cali, en el barrio La Flora,
como el suefio de un emprendedor que creyo en la industria nacional y quiso aportar a su
crecimiento. Desde el principio, la empresa se ha guiado por un propdsito claro: ofrecer
productos de calidad que acompafien a las personas en su dia a dia, siempre con el sello del

talento colombiano.

Con esfuerzo, compromiso y mucha dedicacion, J.J Sports S.A.S empez6 fabricando y
distribuyendo morrales, cartucheras y canguros 100% hechos en Colombia. Poco a poco fue
creciendo, no solo por la resistencia y funcionalidad de sus productos, sino también por el

cuidado en cada detalle y la honestidad con la que siempre ha trabajado.

Cada uno de sus articulos refleja la creatividad y el esfuerzo de manos colombianas,
convirtiéndose en un simbolo del talento artesanal que hay en el pais. Méas que simples
accesorios, los productos de J.J Sports estan pensados para durar y acompafar las historias de

quienes los usan.

Hoy, después de mas de dos décadas de trayectoria, la empresa sigue manteniendo vivos
los mismos valores con los que nacié: calidad, compromiso y confianza. Y aunque ha
evolucionado con los afios, su esencia sigue siendo la misma: trabajar con pasion para entregar a

sus clientes productos Utiles, duraderos y llenos de identidad colombiana.
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6.1 Tipo de Empresa-Constitucion

La Comercializadora JJ Sports, segln su actividad econdmica se clasifica como una empresa
manufacturera y comercializadora ya que se dedica al disefio, produccién y venta de sus propios
productos. Fue constituida como una sociedad por acciones simplificada (SAS) y se registro

oficialmente ante la camara de comercio el 6 de mayo de 2014 en la ciudad de Cali Colombia.
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6.2 Capital Social.
El valor del capital social con el que la empresa JJ sports inicia esta dividido en acciones y

corresponde a un valor aproximado de $250.516.000 suscrito y pagado por los socios.

6.30bjeto Social
El objeto social de la comercializadora JJ sport consiste en:
fabricacion, comercializacion, importacion y exportacion de:
e Atrticulos de viaje como lo son maletas, bolsos, carteras, morrales.
e Calzado y accesorios en cuero, materiales sintéticos o similares.
Realiza actividades relacionadas con:
e Atrticulos de papeleria.
e Muebles y equipos de oficina.

e Materias primas necesarias para la elaboracion de sus productos.

6.4 Mision y Visién Empresarial

Mision

Nuestra empresa, Comercializadora J.J Sports, se dedica a la manufactura y comercializacion de
morrales, cartucheras y canguros, apostando por la industria colombiana con productos de alta
calidad y disefio innovador. Buscamos satisfacer las necesidades de nuestros clientes a nivel

nacional e internacional, ofreciendo productos duraderos, funcionales y precios competitivos.
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Vision
Para 2030, nos proyectamos como una de las marcas lideres en la fabricacion y comercializacion
de productos escolares y deportivos en Colombia y el extranjero. Aspiramos a consolidarnos en

el mercado digital, expandiendo nuestra presencia a través de una tienda en linea robusta y

eficiente, que brinde una experiencia de compra segura y satisfactoria para nuestros clientes.

6.5 Politicas de la Empresa

Politicas de Privacidad

e Laempresa se compromete a proteger la informacion de los clientes y visitantes a la
hora de entrar a la pagina.

e Se realiza recopilacion de datos como, por ejemplo: nombre, correo, teléfono,
direccion, informacion de pago, historial de compras y preferencias.

e Los datos solo se utilizaran para: Procesar pedidos y envios, brindar servicio al cliente,
enviar promociones y novedades

e Se aplican medidas de seguridad para proteger la informacion.

e Los datos personales no seran vendidos a terceros; solo se comparten para pagos envios
0 por ley.

e Los usuarios visitantes pueden Acceder, modificar o eliminar sus datos y cancelar

suscripcion a correos promocionales.
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Politica de Devoluciones y Garantias

Devoluciones
e Se aceptaré solo por defectos de fabricacion ejemplo: costuras y cierres
e No aplicara por desgaste normal, mal uso del producto o uso inadecuado.
e Hay un lapso de 7 dias habiles posteriores a la entrega para solicitar la devolucion.
e El producto deberé ser enviado en su estado original y sin modificaciones.
Garantias
Costuras: 6 meses desde la fecha de compra.
Materiales: 1 afio por defectos de fabricacion.
e No cubrira el uso indebido del producto, el contacto con quimicos o modificaciones

hechas por el usuario.

Politicas de envios y entregas

Envio locales:

Costo de envio: No tiene costo.

Tiempo estimado de entrega: 1 a 2 dias.

Opcion de recogida: Se puede recoger el producto en las ubicaciones de la empresa sin costo

alguno.

Envios nacionales

Costo de envio: Lo determina la trasportadora
Tiempo estimado de entrega :6 a 8 dias habiles, depende de la ubicacion.

Condicion de pago: El coto de envio es contra entrega, debe ser asumido por el cliente
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6.6 Estructura Empresarial — Areas Funcionales

Actualmente JJ Sports cuenta con un organigrama compuesto por tres areas, las cuales cumplen
funciones clave para el desarrollo y operacion de la empresa, el area de produccién cuenta con
dos personas a cargo, en el &rea comercial/ventas encontramos una y en el area administrativa

encontramos dos personas a cargo.

b

Gerente general

44

Area de Area ﬁl&a
produccién comerdal/ventas AdminTraﬁva
— (
operario de Apoyo en Vendedor Auxiliar Encargado de
confeccion y personalizacion encargada de administrativo- P'Efﬁd':'i}’
costura (bordado/estam atencicn al contable coordinacion de
pada) cliente y redes entrega

saociales,



6.7 Portafolio de Producto

JJ Sports ofrece principalmente una gama amplia de tres productos los cuales cuentan con
diferentes disefios, los productos que se puede encontrar sin:

-Bolsos

-Cartucheras

-Canguros

Cada producto cuenta con diferentes opciones de personalizacion que se adaptan a las
necesidades del cliente, abarcando desde articulos para el estudio, el trabajo o hasta accesorios

disefiados para viaje.

39
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6.8 Mercado
JJ spots tiene una gama de productos muy amplia por lo que su publico objetivo va desde nifios
hasta adultos dependiendo el producto, y va de personas naturales a juridicas dependiendo el tipo

de servicio.
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Mujeres de 20 a 55 afios pertenecientes a estrato 2,3 y 4, con perfil que incluye ser estudiantes
universitarias, madres de familia y empleadas de oficina interesadas en productos préacticos,

personalizados y duraderos.

Hombres de 25 a 60 afios pertenecientes a estratos 2,3,4, con perfil de estudiantes universitarios,

ejecutivos o empleados de oficina que se guian mas por la comodidad, durabilidad y lo practico.

Clientes institucionales como universidades, empresas privadas, papelerias y grandes almacenes
(Exito, La 14) que buscan comprar productos en lote como mochilas, cartucheras o canguros
escolares 0 maletines corporativos. Su principal motivador de compra esta en el precio al por

mayor, tiempos de entrega, la posibilidad de personalizacion y confianza en el proveedor.

6.9 Evolucion Financiera

La empresa no contaba con mucha informacién sobre la parte financiera de los anteriores afios,
pero segun lo averiguado se puedo hacer un aproximado para asi saber como esta la evolucion de
la empresa.

Analisis financiero JJ Sport

COP 5250
COP 5200
COP §150
COP $100

COP 550

COP $0

utilidad neta aprox

W 2021 | 2022 @ 2023 W 2024 @ 2025
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La grafica muestra como en 2021 la empresa enfrenté una etapa dificil debido a la pandemia, que
limito sus ventas y redujo considerablemente sus utilidades, obligdndola a sostenerse Unicamente
con algunos contratos. A partir de 2022 se evidencia una recuperacion importante impulsada por
el regreso a clases presenciales, lo que generd una alta demanda de Gtiles escolares y permiti6
que la compafiia retomara su crecimiento. En 2023 ese avance continud, aunque de manera mas
moderada, ya no con saltos tan grandes, pero si con una mayor estabilidad gracias al respaldo de
los clientes mayoristas que fortalecieron la operacion. Para 2024 la empresa alcanz6 un punto
clave de consolidacion, reflejando el efecto positivo de las temporadas escolares y de las
relaciones con aliados estratégicos. Finalmente, en 2025 las utilidades se mantuvieron en un
nivel similar al afio anterior, lo que demuestra que JJ Sport logro estabilizar su desempefio y
sostener un crecimiento firme basado en la fidelidad de sus clientes y en la solidez de su modelo

de negocio.
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7.Andlisis de la Situacién Actual de la Empresa
7.1 Anélisis Del Sector: Entorno Econdémico en Que se Mueve la Empresa
El sector de articulos escolares y deportivos se caracteriza por una alta competencia, con la
participacion de grandes superficies, cadenas comerciales y pequefios distribuidores que buscan
captar la atencion de los consumidores. La dindmica del mercado depende en gran medida de
temporadas especificas, como el regreso a clases o los eventos deportivos, que generan
incrementos notables en la demanda. Ademas, factores externos como la situacion econémica del
pais, el nivel de ingreso de las familias, la inflacion y la creciente digitalizacion del comercio
influyen directamente en las ventas. En este entorno, las empresas deben innovar
constantemente, mejorar su presencia en medios digitales y adaptarse a las tendencias de
consumo para mantenerse competitivas frente a marcas que cuentan con mayor reconocimiento y

recursos.

7.1.2 Analisis de Michael Porter

Rivalidad entre competidores actuales:

La competencia en el sector de la comercializacion y venta de bolsos, cartucheras y maletas es
bastante elevada, ya que existen multiples empresas que ofrecen articulos similares dirigidos al
mismo publico. Algunas compafiias se enfocan en precios bajos, mientras que otras buscan
diferenciarse por disefio, materiales o prestigio de marca. Esta diversidad de enfoques genera una
rivalidad constante, donde factores como la calidad, la atencion al cliente y la innovacion en

disefio resultan claves para mantener la participacién en el mercado.
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Amenaza de nuevos entrantes:

La amenaza de nuevos participantes es moderada, pues la demanda de estos productos ha llevado
a que surjan nuevos negocios y emprendimientos con propuestas innovadoras. Estos nuevos
competidores suelen aprovechar estrategias basadas en precios competitivos, disefios atractivos o
canales digitales de venta, lo que aumenta la presion sobre las empresas ya establecidas. No
obstante, para ingresar y sostenerse en el sector, es necesario invertir en logistica, distribucion y

estrategias de fidelizacion, lo que representa una barrera moderada de entrada.

Poder de negociacion de los clientes:

El poder de negociacion de los clientes es alto, ya que el consumidor tiene a su disposicion una
amplia oferta de productos y marcas, desde pequefios emprendimientos hasta grandes empresas
nacionales e internacionales. Esto le da la posibilidad de comparar precios, calidad, disefio y
servicio antes de tomar una decision de compra. Ademas, la digitalizacion ha fortalecido este
poder, pues ahora es mas sencillo explorar diversas opciones en linea y cambiar de proveedor

con facilidad.

Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de sustitutos es moderada-alta, debido a la presencia de marcas reconocidas a nivel
nacional e internacional que ofrecen articulos alternativos como Adidas, Totto 0 Puma, asi como
opciones mas economicas disponibles en plataformas de comercio electrénico. Estos sustitutos
no solo representan variedad en precio y calidad, sino que también se apoyan en estrategias de
marketing y prestigio de marca. Sin embargo, las empresas locales conservan ventajas

relacionadas con la cercania, la confianza, el servicio posventa y la atencién personalizada.



45

Poder de negociacion de los proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores en el sector de bolsos, maletas y articulos similares
puede considerarse moderado, ya que muchas empresas dependen de insumos como telas,
cierres, cremalleras, herrajes y materiales sintéticos que no siempre cuentan con gran variedad de
proveedores locales. Esto puede generar cierta presion en los precios y en los tiempos de entrega.
Sin embargo, la globalizacién y el acceso a mercados internacionales han permitido que las
empresas tengan mas opciones para abastecerse, disminuyendo la dependencia de un solo
proveedor. Aquellas compafiias que diversifican sus fuentes de aprovisionamiento o que
establecen relaciones de confianza con sus proveedores logran reducir riesgos y obtener mejores
condiciones en costo, calidad y tiempos de entrega.

7.2 La Competencia

Las siguientes empresas, ubicadas en Cali, Colombia, compiten directamente con JJ Sports en
diferentes factores, como calidad, tamafio y precio, generando ventas en el mismo mercado:

- Distribolsos

- Alma Mia

- Distribuidora EI Molino

- Manufactura ML

- Akros

- Maletines Activo

- Morrales Arglelles Leather

Nuestra empresa compite como comercializadora, vendiendo a un publico amplio y teniendo

convenios con distintas empresas.
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7.3 Mercado Actual

15%

Distribolsos = JJ Sports = Akros maletines

B Manufacturas ML Almamia Activo morrales

Distribuidora el molino = Arguelles Leather

Distribolsos 25%

Cuenta con bodegas de despacho en Cali y Cucuta lo que le facilita hacer envios a toda
Colombia lo que hace que tenga una gran cobertura en el pais, ademas tiene una fuerte presencia
en redes como lo son Facebook, Instagram y Tiktok, también cuenta con pagina y catalogo para

hacer pedidos online.

JJ Sports 20%

JJ sports cuenta con una trayectoria de 20 afios de experiencia lo que hace que tenga una sélida
reputacion en el mercado, La empresa fabrica, personaliza y distribuye sus productos y se enfoca
en la venta al por mayor ofreciendo precios especiales a negocios, papelerias y tiendas en todo el
pais. Cuenta con una sede en Cali y funciona como centro mayorista que distribuye productos a

todo el pais, cuenta con pagina web para realizar pedidos.



47

Akros Maletines 15%
La empresa se dedica a la fabricacion y venta de Bolsos entre otros productos textiles los cuales
son fabricados son lonas plésticas de excelente calidad, atienden pedidos personalizados por

medio de redes sociales como Facebook y Instagram y se centra en el mercado local y regional.

Manufacturas ML 10%

Cuenta con produccion propia lo que le hace tener total control sobre la calida y disefio de sus
productos volviéndolos exclusivos y competitivos, tiene un enfoque en la asesoria al cliente lo
que hace que cuenten con una estrategia orientada a la fidelizacion y crecimiento en conjunto

con sus clientes, cuenta con pagina web en Wix y cuenta con una sede.

Almamia 10%
Es una marca que se destaca por sus disefios modernos y de calidad ya que varios de sus
productos son hechos a mano, cuenta con tienda fisica y pagina online donde se puede hacer

pedidos, hace envios a nivel nacional y venden sus productos al por mayor.

Activo Morrales 10%

Se enfoca en la calidad precio y el estilo lo que la posiciona como una opcién atractiva en el
mercado, su catalogo incluye una alta gama de productos para distintos usos con disefios
actualizados y precios accesibles, utiliza varias estrategias de promocién y cuenta con redes
sociales como Instagram, TikTok y Facebook, tienen una tienda fisica en el centro comercial

Pascally y lleva 13 afios en el mercado.
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Distribuidora el Molino 5%

Es una empresa que cuenta con experiencia ya que tiene una trayectoria de 25 afios en el
mercado, actualmente tiene una tienda fisica en el centro comercial Plaza Caicedo, un punto muy
estratégico que le da visibilidad, ofrece envios a todo el pais y cuenta con una alta presencia en

redes sociales.

Arguelles Leather 5%

Es una marca que vende articulos de cuero como bolsos, billeteras y calzado la marca fabrica sus
propios articulos y su mano de obra es 100% nacional, cuenta con dos tiendas fisicas ubicadas en
el centre comercial cromocentro y el centro comercial Unicentro y cuenta con redes sociales

como Facebook e Instagram, ademas tiene pagina web donde realizan ventas en linea.

7.4 Estrategias de Mercadeo y Ventas
Una de nuestras estrategias de mercado y ventas se basa en fortalecer la venta al por mayor con
fabricacion y personalizacion de productos los cuales son 100% colombianos, fortaleciendo las

ventas a nivel nacional a través de nuestra pagina web y redes sociales.



7.5. Matriz DOFA, Interna y Externa

MATRIZ DOFA JJ SPORT FORTALEZAS DEBILIDADES
7 Experiencia en la comercializacion de [0 Bajo reconocimiento de marca frente a
bolsos, maletas y accesorios en Cali. (F1) competidores nacionales como Totto o
internacionales como Adidas. (D1)
7] Presencia fisica que genera confianza y
cercania con los clientes. (F2) [ Limitada presencia digital y en canales
de e-commerce, lo que restringe el
7] Variedad de productos para diferentes alcance a clientes mds jévenes. (D2)
segmentos (estudiantes, deportistas, uso
casual). (F3) [ Dependencia de proveedores
especificos que pueden afectar
71 Posibilidad de ofrecer servicio disponibilidad o costos. (D3)
posventa (cambios, devoluciones,
garantias). (F4) [ Estrategias de marketing y
diferenciacion poco desarrolladas. (D4)
71 Adaptabilidad frente a las necesidades
del mercado local. (F5) Il Precios que podrian no competir con
marcas genéricas de bajo costo. (D5)
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

"~ Crecimiento del comercio electronico
en Colombia. (O1)

"~ Mayor interés de los consumidores en

productos personalizados o diferenciados.

(02)

Posibilidad de alianzas con colegios,
universidades y clubes deportivos. (O3)

Incremento del uso de redes sociales
como canal de ventas y promocion. (O4)

_ Expansion hacia otras ciudades del
Valle del Cauca. (O5)

Usar la experiencia en comercializacion y
la confianza que generan las tiendas
fisicas para expandirse hacia ventas
digitales (redes sociales, e-commerce
propio o en Marketplace). (F1, F2, O1)

Aprovechar la cercania con los clientes
locales para lanzar productos
personalizados (maletas con logos de
colegios, cartucheras tematicas, disefios
exclusivos). (F2, F3, 02)

Establecer alianzas con instituciones
educativas y clubes deportivos para
fortalecer la venta de productos al por
mayor. (F3, F4, O3)

Fortalecer la presencia digital mediante
campafias en redes sociales para superar
la baja visibilidad de marca. (D1, D2, O4)

Disefiar una estrategia de marketing
enfocada en diferenciacion por calidad y
servicio posventa, compensando la
desventaja frente a las marcas genéricas.
(D4, 02)

Diversificar proveedores para reducir la
dependencia y asegurar disponibilidad de
productos, aprovechando el auge de
importaciones a buen precio. (D3, O5)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

_ Competencia directa en el mercado
local (Distribolsos, Almamia,
Distribuidora El Molino). (A1)

_ Presion de marcas reconocidas (Totto,
Adidas, Puma) con mayor
posicionamiento. (A2)

_ Sustitutos mas econdémicos disponibles
en plataformas como Amazon, Mercado
Libre o Temu. (A3)

_ Entrada constante de nuevos
emprendedores y empresas al mercado.
(A4)

_ Fluctuaciones econémicas que pueden
afectar el poder adquisitivo de los
clientes. (AS)

Potenciar el servicio posventa y la
cercania local como ventaja frente a
competidores nacionales o internacionales
que no ofrecen acompafamiento directo.
(F4,F2, A2)

Mantener un portafolio variado de
productos que compita en segmentos de
diferentes precios para contrarrestar la
presion de sustitutos econdmicos y de
marcas reconocidas. (F3, F5, A3)

Resaltar la adaptabilidad local para
responder rapido a tendencias, algo que
las grandes marcas no siempre logran con
agilidad. (F5, A4)

Mitigar la debilidad de poca presencia
digital para contrarrestar la amenaza de e-
commerce masivo (Amazon, Mercado
Libre, Temu). (D2, A3)

Implementar una politica de precios
competitivos y promociones para
enfrentar tanto a marcas reconocidas
como a genéricas. (D5, A2)

Desarrollar programas de fidelizacion
para reducir el impacto de la competencia
local y de nuevos entrantes (tarjetas de
cliente frecuente, descuentos por compras
recurrentes). (D1, Al, A4)
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7.5.1 Matriz Dofa Para el Sector al Que Pertenece la Empresa

Matriz DOFA del sector de
comercializacion de bolsos, maletas y
accesorios en la ciudad de Cali.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

. Crecimiento sostenido en la
demanda de productos
deportivos, escolares y de viaje
en el mercado nacional. (F1)

. Diversificacion del mercado:
existen multiples segmentos
(niflos, jovenes, deportistas,
profesionales) que mantienen
la demanda constante. (F2)

e  Expansion del comercio
electronico y redes sociales
como canal principal de venta.
(F3)

. Tendencia creciente hacia
estilos de vida saludables y
deportivos, lo que impulsa el
consumo de estos productos.
(F4)

e  Altadependencia de
importaciones, lo que genera
vulnerabilidad ante variaciones
del ddlar y retrasos logisticos.
(b1)

. Limitada innovacion en
disefio, materiales y tecnologia
frente a marcas
internacionales. (D2)

. Produccion nacional poco
competitiva frente a la
industria extranjera,
especialmente asiética. (D3)

e  Falta de alianzas estratégicas
entre empresas del sector para
fortalecer la cadena de valor.
(D4)

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

. Incremento del comercio
digital y plataformas de venta
online en Colombia. (01)

. Mayor conciencia social sobre
el emprendimiento y el
consumo local. (02)

. Apoyo gubernamental a las
pequefias y medianas empresas
mediante programas de
fortalecimiento comercial.
(G3)

. Posibilidad de alianzas con
influenciadores o deportistas
locales para promocionar
productos. (O4)

Aprovechar el crecimiento del comercio
electronico para fortalecer las ventas
online mediante catalogos digitales y
publicidad en redes sociales. (F1, O1)

Usar la tendencia hacia estilos de vida
saludables para lanzar lineas de productos
deportivos y casuales en colaboracién con
influenciadores locales. (F2, 02)

Aprovechar la diversificacion del
mercado para participar en programas de
apoyo a PYMES y ampliar la cobertura de
distribucion. (F3, 03)

Promover campafas de consumo local
que fortalezcan la identidad de marca
nacional frente a productos importados.
(F4,04)

Implementar innovacién en materiales
sostenibles para diferenciar los productos
y aprovechar las ventas en linea. (D1, O1)

Crear alianzas con otras empresas del
sector para acceder a programas de
fortalecimiento empresarial y
capacitaciones. (D2, 02)

Usar el impulso del emprendimiento local
para fomentar cadenas de proveedores
nacionales y reducir la dependencia de
importaciones. (D3, O3)

Promocionar los productos mediante
convenios con deportistas y colegios para
aumentar el alcance del mercado. (D4,
04)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

. Alta competencia de marcas
consolidadas como Totto,
Adidas, Nike y Puma. (Al)

. Ingreso de plataformas
internacionales con precios
bajos como Shein, Temu'y
AliExpress. (A2)

e  Cambios en politicas de
importacion y transporte que
afectan costos logisticos. (A3)

e Disminucion del poder
adquisitivo de los
consumidores por la inflacion.
(A4)

Aprovechar la expansion del comercio
digital para competir con marcas
internacionales mediante precios mas
accesibles y entregas rapidas. (F1, A1)

Resaltar la tendencia hacia el deporte con
productos funcionales y econémicos para
atraer consumidores que buscan calidad
sin pagar precios de lujo. (F2, A2)

Usar la diversificacion del mercado para
compensar posibles aumentos en los
costos logisticos mediante variedad de
productos. (F3, A3)

Potenciar la identidad nacional
destacando la calidad y disefio local frente
a los productos importados de bajo costo.
(F4, A4)

Reducir la dependencia de importaciones
buscando proveedores nacionales
alternativos. (D1, A1)

Fortalecer el disefio y la innovacién para
mejorar la competitividad ante marcas
reconocidas. (D2, A2)

Promover precios justos y ofertas digitales
para contrarrestar la llegada de
plataformas extranjeras. (D3, A3)

Fomentar la cooperacion entre empresas
para resistir las variaciones econémicas y
mantener la estabilidad del sector. (D4,
A4)
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8. Diagnostico Formulacion e Implementacion Del Plan de Mejoramiento en Area de

Mercadeo

8.1 Area de Mercadeo

El &rea de mercadeo en JJ Sport tiene como funcion principal la promocién, distribucion y venta
de bolsos, maletas y accesorios, orientandose a satisfacer las necesidades de sus clientes en la
ciudad de Cali. Su enfoque se centra en mantener la cercania con los consumidores, impulsar la

presencia en el mercado local y fortalecer la identidad de marca.

8.2 Diagnostico

Estructura del area de mercadeo

1. Propietario/ director.

Responsable de estrategia y planificacion.

2. Especialista en Marketing.

Gestion de redes sociales y publicidad en linea.

Creacion de contenido y disefio gréafico.

3. Asistente de Publicidad.

Apoyo en la creacion de contenido y gestion de campafias.



8.2.1 Matriz DOFA Area de Mercadeo

Matriz DOFA del area de
mercadeo de la empresa JJ
Sport

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Conocimiento del
mercado (F1)

Capacidad de adaptacion
y flexibilidad. (F2)

Equipo apasionado. (F3)

Costos operativos bajos.
(F4)

Recursos financieros
limitados. (D1)

Falta de experiencia en
ciertas areas de
publicidad. (D2)

Dependencia de muy
pocos clientes (D3)

Limitaciones en la
capacidad de
produccion. (D4)

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

e Crecimiento del
mercado digital. (O1)

e  Aumento de la demanda
de servicios de
publicidad en redes
sociales. (02)

Aprovechar la
flexibilidad y capacidad
de adaptacion de la
empresa para ofrecer
servicios personalizados
para satisfacer a los
clientes. (F2, O2)

Buscar colaboraciones o
alianzas con diferentes
marcas para superar la
limitacion de la
capacidad de produccion
y aprovechar el
crecimiento del mercado
digital. (D4, O1)

invertir en
capacitaciones para el
area de publicidad y
para que el personal
tenga mas experiencia,
aprovechando el
aumento de la demanda
de servicios de
publicidad en redes
sociales(D2, O2)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

e Competencia intensa en
el mercado. (Al)

e Cambios en las politicas
de redes sociales. (A2)

e Dificultad para
encontrar talento
especializado. (A3)

Emplear el equipo
apasionado y creativo
para diferenciarse de la
competencia y mantener
la lealtad de los clientes
(F3,Al1)

Aprovechar la capacidad
de adaptacion y
flexibilidad para
acoplarse a los cambios
de las politicas en redes
sociales. (F2, A2)

Diversificar la cartera de
clientes para reducir la
dependencia de pocos
clientes y mitigar el
impacto de crisis
economicas. (D3, A3)

Buscar formas de
optimizar los recursos
financieros para
mantener la
competitividad en el
mercado. (D1, Al)

52



53

8.2.2 Producto

JJ Sport ofrece bolsos, maletas, cartucheras y accesorios dirigidos a estudiantes, deportistas y

publico casual. Sus productos se destacan por la durabilidad y variedad de disefios.

Morral de uno corporativo:

Morral corporativo con espacio para personalizacion a 25.000-45.000 en ventas a

volumen.

IMAGINA
TU LOGO
AQuUI

Morrales econémicos:

Modelos de morrales basicos con disefio sencillo para uso diario a 40.000-70.000.




Canguros o rifioneras:

Canguros o rifioneras de estilo urbano, sencillasy para eventos o uso casual.

T > »
Cang(t] ¢
L\ [T] tiusos

Dos compartimientos
100% Colombiano

Cartucheras:

Cartuchera de 2-4 compartimientos para uso escolar.

Combo escolar (Morral, cartuchera y estuche):

Pack que incluye varios articulos para venta al por mayor.



Bolsa tipo tulas publicitarias:

Bolsa ligera para eventos o promociones con logo corporativo.

Morrales econdmicos para el colegio:

Morral de volumen para colegio sin personalizacion.
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8.2.3 Precio

56

Los precios son competitivos en el mercado local, buscando equilibrar calidad y accesibilidad.

Sin embargo, se enfrentan a la presién de marcas genéricas con precios mas bajos y marcas

reconocidas con alto valor percibido.

EMPRESA

DESCRIPCION
BREVE

MORRALE
S

MOCHIL
AS

CARTERA
S

CARTUC
HERA

JJ SPORTS

Empres mayorista y
distribuidora
enfocada en la venta
y fabricacion de
morrales escolares,
deportivos y
articulos
econdomicos
promocionales.

$80.000

$45.000

$15.000

ALMA MIA

Marca Colombiana
enfocada en la
moda, su publico
mayorista son
mujeres y publico
de estrato medio
alto, vende bolsos,
carteras y morrales.

$164.000

$120.000

$114.000

DISTRIBOLS
0]

Comercializara,
mayorista y
minorista, vender
articulos como
bolsos, morrales y
carteras a un precio
accesible

$68.000

$55.000

$35.000

$20.000

ACTIVO

Marca especializada
en venta de
cartucheras y
morrales urbanos y
escolares.

$60.000

$50.000

$18.000
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Realizando una investigacion sobre las empresas y los precios se puede llegar a un analisis:
JJ Sport cuenta con precios mas accesibles y econémicos lo que le ayuda a tener ventaja
competitiva en precios para mercados escolares o corporativos.

Alma mia apunta a segmentos de clase media alta, sus disefios, marca y calidad le ayudan a tener
bastante publico sobre todo femenino, maneja precios mas altos por unidad.

Distribolso y activo, apuntan a precios similares ya que van dirigidos a publico de clase media y

manejan precios econdémicos generando ventas de mayor volumen.

8.2.4 Plaza

Tienda fisica: JJ sports cuenta con establecimiento fisco en Cali Colombia, su ubicacion es Av.

4 Norte # 50-57, Cali, Valle del Cauca realizan ventas al por mayor y al detal de sus productos.

Tienda online: La empresa maneja pagina web donde opera una tienda online, en la cual

podemos encontrar.

e lista de catdlogo donde aparece todos sus productos
e Informacién de contacto de la empresa como teléfono y WhatsApp
e Dentro de la pagina se encuentra el perfil de las rede sociales que manejan como

Facebook e Instagram donde suben contenido variado de los productos.
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@spoms Inicio Catdlogo Publicitarios Nosotros Contacto

Iniclo / Catalogo

0 Mostrando 1-16 de 62 resultados

Eige una categoria v > Orden por defecto

Y’ A

= 20
©

Cartichera

Caneurn Asta Canevro Oty Canevrn Plernern

8.2.5 Promocion

La promocion se realiza principalmente por recomendacion de clientes y publicaciones
ocasionales en redes sociales. No existe una estrategia digital consolidada ni camparias
publicitarias continuas ademas no cuenta con detalles claros de los descuentos como porcentajes
0 montos y no tienen lista publica de las promociones y su fecha de vencimiento. Lo que se pudo
encontrar son videos promocionales y publicaciones en Facebook e Instagram las cuales

muestran productos de la empresa e invitan a las personas a conocer mas de la marca.

Comercializadora JJ Sports " Comercializadors J.) Sports
1Scct - D
200ct-Q
iLlegé Halloween y JJSPORTS lo sabe! ¥ &
&) Este Halloween solo hay una pregunta...
,,Dulce o JJSPORTS? & Descubre nuestros disenos y referencias
o~ dispenibles para esta temporada

#JJSPORTS #HalloweenVibes #TrickOrTreat & Cotiza ahora — ventas al por mayor y al
#halloween #octubre #cartucheras detal @
#fabricantes #colombia #post #instalike o

#jjsports #halloween #post #cartcuheras
#fabricantes #colombia #octubre #disefios
#calidad
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8.2.6 Analisis de la Competencia

Distribolsos

Distribolsos también conocida como Distribolsos Mayorista se dedica a la distribucion mayorista
de bolsos, carteras, billeteras, morrales, rifloneras y accesorios importados; sus ventas son al por
mayor o al detal, cuenta con una sede en Cali (Cr8 13-71 L-223, Local 223) y una sucursal en
Cdcuta.

Sus canales son Facebook donde tienen una pagina activa con fotos, videos, reels, catalogo y
promociones, Instagram la cual cuenta con reels y posts y es utilizada para mostrar modelos y
precios de los productos que manejan, Linktree con catalogos y WhatsApp donde se puede tener
contacto mas directo para solucionar dudas, ademas cuenta con pagina web y operan ahi su

tienda virtual en donde se puede realizar pedidos.

Su segmento de clientes son revendedores o emprendedores, tiendas fisicas pequefas,
vendedores por catalogo y personas que buscan revender, ofrece precios y condiciones pensadas
tanto para emprendedores como clientes que compran al detal.

Sus precios varian de acuerdo al producto, modelo, cantidad y promocién ejemplo: manejan
rifionera a $35.000, manos libres a $48.000, morral tipo ndmada $68. 000.Los precios de los

bolsos al por mayor se encuentran publicados en Facebook.
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Akros Maletines

Akros tiene como actividad principal la comercializacion de bolsos, maletines productos en lonas
plasticas y otros materiales diferentes, mayormente hacen ventas al por mayor y venta directa
desde su bodega en Cali, sus canales de venta y comunicacion son Facebook donde cuentan con
su pagina activa con fotos y publicaciones, Instagram con donde suben contenido sobre el
catalogo, su comunicacién se centra en redes y en atencion presencial en sus puntos de venta.

Su segmento objetivo son colegios, estudiantes, revendedores locales y empresas que necesitan
maletines, cartucheras, o productos resistentes y funcionales. Sus precios son Cartucheras o
estuches escolares simples a $12.000-$28.000, loncheras y bolsos ecoldgicos plegables $18.000-
$45.000, Morral o maletines escolares a $45.000-$120.000 Su forma de venta es directa en
bodega y por redes sociales, y su atencion a los clientes es por mensajes directos en WhatsApp,
no cuenta con tienda online activa.

Manufacturas ML 10%

Es una empresa colombiana ubicada en la ciudad de Santiago de Cali, se dedica a la

fabricacion y comercializacion de morrales, bolsos, cartucheras, rifioneras y accesorios, su
segmento son empresas 0 marcas que requieren de productos personalizados, su propuesta de
valor es la fabricacién de productos amigables con el medio ambiente tratando de utilizar
materiales e insumos que genere el menor impacto ambiental.

Los precios de los productos no son muy claros ya que a pesar de que cuente con pagina web en
wix no tiene un catalogo publico con los distintos valores del producto. Su Unico canal de venta
es por tienda fisica en donde el cliente realiza pedidos de manera directa y no de forma online,
no cuenta con manejo de redes sociales por lo que no se encuentra publicaciones donde

especifique promociones o cree contenido para sus clientes mostrando sus productos o servicios.
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Almamia
Alma Mia es una empresa que se dedica principalmente a la fabricacion y comercializacion de

bolsos, cartera, y accesorios, cuenta con canales de venta fisica y online ya que tiene una tienda
fisica en el Barrio Salomia, Cali, Valle del Cauca Carrera 3 # 47-95 y cuenta con tienda online
(almamia. com.co) donde recibe pedidos, La marca va dirigida principalmente al pablico

femenino y venden mayormente al detal.

La empresa cuenta con presencia en redes sociales como lo son Instagram y Facebook donde
comparte publicaciones y contenido sobre los productos que maneja, y su atencion al cliente se
da mayormente por WhatsApp, correo y en su tienda fisica donde recibe las devoluciones o

pedidos de sus productos,

Sus precios varian segun el producto, actualmente en su pagina se puede ver el valor actualizado
de cada disefio ejemplo Bolso manos libres de $158.000, $169.000, $459.900 y $1.749.000, sus
precios sobre un solo producto varian segun la calidad, disefio y material. Maneja promociones
en su pagina web como lo son cupones por primera compra donde ofrecen 10% de descuento y
envios gratis a todo el pais o ciudades principales segun las condiciones que aparecen en la
pagina web.

Activo Morrales

Activo morrales se dedica a la comercializacidn y venta de bolsos, morrales y accesorios
orientados tanto a consumidores como a distribuidores, ademas realizan personalizacion de
morrales para empresas. Sus canales de venta son paginas web donde se encuentra su catalogo de
productos y se puede realizar pedidos, no cuenta con tienda fisica ya que distribuye al por mayor,

su publico objetivo son canales minoristas, pero distribuye a tiendas locales.
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La empresa ofrece variedad de disefios por lo que el precio del producto varia, cuenta con
morrales de $98.000, $149.000 y 179.000 segun el tipo de disefio y morral, cuentan con
presencia digital en Instagram, Facebook y pagina web oficial donde realizan publicaciones
sobre sus productos y disefios.

La empresa cuenta con promociones las cuales son: lleve 2x $40.000 en morrales, descuentos
hasta el 50% Yy ofertas puntuales en eventos realizados en sus puntos de venta y promociones

especiales por las celebraciones o aniversario de la marca.

Distribuidora el Molino
Distribuidora EI Molino es una empresa ubicada en Cali Colombia, su actividad principal es

comercio al por mayor y al por menor de diversos productos como lo son bolsos y maletines,
Distribolsos figura como micro empresa por lo que logra tener un alcance solo nacional o
regional. Su presencia digital es limitada, ya que no se encontrd pagina web ni redes sociales
activas donde suban publicidades de sus productos o precios visibles lo que dificulta analizar la

variedad de precios promociones, su canal de distribucion es tienda fisica.

Arguelles Leather
Es una marca que vende articulos como bolsos, calzado y otros articulos de cuero, sus puntos de

venta son en centros comerciales como Cosmocentro y Unicentro. La marca va dirigida
principalmente a publico mayormente femenino y tiene capacidad de produccion para ventas

mayoristas.
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Su rango de precio es medio alto y depende del producto, en la pagina se encuentran bolsos de
cuero a un rango de precio de $255.000 a $430.000. Cuenta con canales de venta como sitio web
donde se puede realizar pedidos y canales fisicos que incluye locales en centros comerciales
como lo son Unicentro y Cosmocentro, sus medios de atencién son por medio de correo o
teléefono y fisicamente en sus puntos de venta. La empresa cuenta con redes sociales activas
como Instagram donde cuenta con 641 publicaciones y Facebook donde tiene presencia activa y
comparte informacién de colecciones, nuevos productos y demas.

La empresa cuenta con promociones en su sitio web donde habla de productos de alta calidad a
precios reducidos, en Facebook donde aparece una publicacion con descuento de hasta el 50% en
bolsos y también tiene una publicacion que indica que desde agosto hasta septiembre tendran

descuentos en todos sus productos.

8.3 Plan de Mejoramiento

Objetivos

Objetivo general:
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Fortalecer el area de mercadeo de JJ Sport mediante estrategias de posicionamiento, promocion
digital y fidelizacion de clientes con el propdsito de incrementar las ventas y la presencia en el
mercado local y digital.
Objetivos especificos:
e Disefiar una estrategia digital que permita aumentar el alcance y visibilidad de JJ Sport
con el uso de redes sociales, subiendo contenido variado, llamativo y de valor para
proyectar una imagen que permita mayor reconocimiento, con lo cual se busca atraer

nuevos clientes.

e Implementar un programa de fidelizacion para mantener clientes constantes utilizando
promociones que fomenten las relaciones comerciales entre el cliente y la marca que

logre la recomendacion y la re compra de los productos.

e Mejorar la promocién y visibilidad de la marca a través de las redes sociales disefiando
publicidad atractiva y creativa con contenido audio visual que haga resaltar la marca y
diferenciarla de la competencia que permita captar la atencion de los clientes potenciales

resaltando la calidad y variedad de sus productos.

e Establecer colaboraciones con instituciones educativas y deportivas, logrando asi alianzas
gue permitan posicionar ain mas la marca y resaltarla ante otras empresas como una

marca confiable y comprometida.



8.4 Implementacion Del Plan de Mejoramiento

8.4.1 Concepto de Misién y Vision

Mision

Representa la razon de ser de una empresa, aquello que define su propdsito principal y las
acciones que realiza para satisfacer las necesidades de sus clientes.

Vision

Describe la proyeccion futura de la organizacion, el rumbo hacia el cual dirige sus esfuerzos y

cOmo desea ser reconocida en el mercado.

8.4.2 Politicas

Politicas de privacidad.
Politica de devoluciones y garantias.

Politicas de envios y entregas.

8.4.3 Valores

Compromiso: Cumplir con las expectativas de los clientes mediante un servicio responsable y
eficaz.

Innovacion: Buscar continuamente nuevas ideas para mejorar productos y procesos.
Honestidad: Actuar con transparencia en todas las relaciones comerciales.

Calidad: Ofrecer productos duraderos y funcionales que generen confianza.

Respeto: Mantener un ambiente de trabajo armdnico y relaciones justas con los clientes y

colaboradores.
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8.4.4 Principios

e Orientacion al cliente como base del crecimiento empresarial.

e Responsabilidad en cada proceso, desde la seleccion de materiales hasta la entrega del
producto.

e Trabajo en equipo como pilar para alcanzar los objetivos organizacionales.

e Mejora continua en estrategias de mercadeo, atencién y servicio.

JJ Sport es una empresa dedicada a la comercializacién de bolsos, maletas y accesorios, que ha
logrado consolidarse en el mercado local de Cali gracias a su compromiso con la calidad y el
servicio al cliente.

A pesar de su buena acogida en el entorno fisico, la empresa enfrenta retos significativos
relacionados con su posicionamiento de marca y su limitada incursion en el comercio digital. La
falta de una estrategia solida de mercadeo y la escasa presencia en redes sociales han impedido
aprovechar plenamente las oportunidades de expansion que ofrece el mercado actual.

Es una situacidn que ha generado que JJ Sport dependa principalmente de las ventas en tienda
fisica y de un publico reducido, dejando de lado un segmento importante de consumidores que
prefieren realizar sus compras de manera virtual, ademas la empresa compite con marcas
reconocidas y de mayor alcance como Totto, Adidas y Puma, las cuales se han hecho fuertes en
su presencia tanto en el ambito fisico como digital, ejerciendo una presion constante sobre los

negocios que no tienen tanta presencia como estas.
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Este plan de mejoramiento busca optimizar las estrategias de mercadeo de JJ Sport a través de
acciones orientadas a la promocion, la fidelizacion de clientes y el fortalecimiento de su
presencia online. La meta es que la empresa logre posicionarse de forma mas competitiva,
alcance nuevos mercados y consolide su identidad como una marca moderna, cercana y adaptada

a las tendencias de consumo actuales.

8.4.5 Estrategias / Plan de Accién

Area: Mercadeo

El objetivo es mejorar la imagen de la organizacion y fortalecer su presencia en el mercado,

buscando atraer mas publico y generar confianza en los servicios que se ofrecen.

ESTRATEGIA | AREAMERCADEO

ESTRATEGIA 1 | Promocionar sus productos de manera digital y fisica para ampliar la
visibilidad y llegar a mas clientes a través de ambos canales.

ESTRATEGIA 2 | Generar alianzas estratégicas donde la demanda aumente, colaborando con
otros actores para impulsar el crecimiento y atraer mas publico.

ESTRATEGIA 3 | Implementar acciones que fortalezcan la relacion con los clientes actuales y
asi mantener su fidelidad y asegurar compras continuas.

PLAN DE ACCION

AREA ESTRATEGIA | OBJETIVO ACTIVIDADES | TIEMPO RESPONSABLE | COSTO
A
DESARROLLAR
MERCADEQ | 1.Promocionar | Incrementar la * Disefar y 1 SEMANA PROPIETARIO $75.000
sus productos | visibilidad y gjecutar Y AREA DE
de manera posicionamiento | camparnas MERCADEO

digital y fisica | delamarcaen | publicitarias en
para ampliar la | el mercado redes sociales
visibilidady | mediante (Facebook,

llegar a mas acciones de L g,
5 ; TikTok, etc.).
clientes a marketing
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través de

ambos canales.

logrando un
incremento en
el
reconocimiento
y atraccion de
nuevos clientes.

* Crear y 2 SEMANAS $35.000
distribuir material
publicitario fisico
(volantes, afiches,
catalogos).
« Implementar 2 DIAS $20.000
una estrategia
publicidad
segmentada
segun el tipo de
cliente.
MERCADEO | 2.Generar Establecer + Contactar 2 SEMANAS | PROPIETARIO | $50.000
alianzas acuerdos de posibles aliados y Y AREA DE
estratégicas colaboracion presentar MERCADEO
donde la con empresas ¢ | propuestas de
demanda instituciones convenios.
aumente, que permitan
colaborando ampliar la
con otros cobertura del
actores para mercado y
impulsar el aumentar la
crecimientoy | base de clientes
atraer mas mediante
publico. alianzas
estratégicas
durante el
primer afio.
* Desarrollar $120.000
campanas
conjuntas con los 2 MESES
aliados,
proveedores y
clientes externos.
* Monitorear los | 2 MESES $40.000
resultados de las
alianzas para
fortalecer las mas
efectivas.
MERCADEQO | 3.Implementar | Mejorar la » Disefar e PROPIETARIO $60.000




70

acciones que
fortalezcan la
relacion con
los clientes
actuales y asi
mantener su
fidelidad y
asegurar
compras
continuas.

fidelizacion y
satisfaccion del
cliente

implementar un
programa de
fidelizacion con
beneficios o
descuentos
especiales.

2 SEMANAS

Y AREA DE
MERCADEO

* Aplicar
encuestas de
satisfaccion para
medir la
experiencia del
cliente.

2-3
SEMANAS

$25.000

* Establecer
comunicacion
directa mediante
WhatsApp o
COITen
personalizado

CONSTANTE
MENTE

$30.000

* Realizar
campaifias de
agradecimiento y
reconocimiento a
clientes
frecuentes.

2 SEMANAS

$80.000

TOTAL

$535.000

Desarrollo de actividades del plan de mejoramiento

Estrategia 1: Promocionar sus productos de manera digital y fisica.

Objetivo: Incrementar la visibilidad y posicionamiento de la marca en el mercado mediante acciones de

marketing logrando un incremento en el reconocimiento y atraccion de nuevos clientes

Actividad 1. Disefio y ejecucidn de campafias publicitarias en redes sociales
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Para el desarrollo de esta actividad se disefiaron campafas digitales publicitarias que ayudan a
promocionar los principales productos de JJ Sport en Facebook, Instagram y TikTok. Las
campafias serviran para resaltar y mostrar los beneficios de los productos, promociones vigentes

y facilidad de compra.

Se elaboraron imagenes publicitarias y videos cortos utilizando herramientas como Canva y
CapCut, empleando colores y tipografia que identifican a la empresa. Los anuncios incluyeron
mensajes claros como “Productos deportivos de calidad”, “Promociones por tiempo limitado” y

llamados a la accidon como “Escribenos por WhatsApp”.

Las campafias fueron configuradas en Meta Ads y TikTok Ads, lo cual ayudo a segmentar el
publico por ubicacidn, edad e intereses. Durante su ejecucion se realizd un seguimiento de la
interaccion del pablico con el contenido, se estudid el alcance, interacciones y clics, permitiendo
que se pueda realizar ajustes en el contenido y publicaciones para mejorar el rendimiento de los

anuncios.

Actividad 2. Creacion y distribucion de material publicitario fisico

Como complemento a la publicidad digital, se disefiaron con la herramienta canva se disefia
afiches, catalogos y volantes que puedan llamar la atencién del pablico. EI material incluyo

informacion sobre los productos, promociones, datos de contacto y redes sociales de JJ Sport.

Los volantes y afiches fueron distribuidos en lugares donde se encontraba una gran cantidad de
publico y en el punto de venta, mientras que los catalogos se entregaron directamente a clientes

que se pueden considerar potenciales y también a los clientes actuales. Esta actividad permite
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reforzar y dar a conocer la marca a nivel local, y a brindar informacion de interés a los clientes

actuales.

Actividad 3. Implementacion de una estrategia de publicidad segmentada segun el tipo de

cliente

Se realizé una segmentacion del pablico objetivo en grupos como jovenes, familias, clientes
frecuentes y compradores sensibles al precio. A cada segmento se les disefio publicidades y

contenido especifico.

Por ejemplo, para jovenes se realizé contenido de productos modernos que pueden ser de su
interés y de promociones atractivas; para familias se resalto la calidad y durabilidad de los
productos; y para compradores por precio se les comunico descuentos y ofertas especiales. Las
publicaciones fueron subidas de acuerdo a horarios estratégicos los cuales se analizaron seguin la

actividad de cada segmento, lo que permitié una comunicacion mas efectiva y personalizada.

JJ SPORTS

Productos personalizados
para tu empresa

TARAL T

COMPRA AHORA }

-"‘b-__-“.

- -
R

Calidad garantizada ARMA TU COMBO MAYORISTA
3 Envios a toda Colombia - - —on'~ rdomshon =

WWW S BrOoORTE COM,. . CO
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1] Sports

Calidad en morrales,
cartucheras, canguros y
maletines personalizados
para ti

* Crear y Distribuir Material Publicitario Fisico (Volantes, Afiches, Catalogos).

Se crearan los volantes, afiches y catalogos en Canva, usando plantillas adaptadas a los colores e
identidad visual del negocio para dar a conocer la marca y lo que ofrece, se entregaran los
volantes y afiches en puntos concurridos, y los catadlogos se compartiran directamente con

clientes potenciales o en el punto de venta.

* Implementar Una Estrategia Publicidad Segmentada Segun el Tipo de Cliente.

Se organizaran los grupos de clientes segun edad, gustos y forma de compra, por ejemplo:
jovenes, familias, clientes frecuentes y compradores por precio.

Se crearan imagenes Y textos diferentes para cada tipo de cliente, destacando lo que mas les
Ilama la atencion.

Se subiran publicaciones dirigidas a cada grupo en Facebook, Instagram y paginas locales,

usando horarios donde cada segmento es mas activo.
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Estrategia 2: Alianzas estratégicas para aumentar la demanda

Objetivo: Establecer alianzas con empresas y proveedores que permitan ampliar el alcance del

mercado y aumentar la base de clientes durante el primer afio.

Actividad 4. Contacto con posibles aliados y presentacion de propuestas

Se elabora un listado de las empresas que pueden ser potenciales para formar una alianza como
lo son Material Pop Cali y Promocionales del Valle. Luego, se realiz6 llamadas para presentarles
la propuesta de colaboracion, enfocada en beneficios compartidos para las dos empresas. Se

programaron reuniones para explicar los objetivos del convenio

Actividad 5. Desarrollo de campafias conjuntas con aliados

Con los aliados seleccionados se desarrollaron campafias y publicidades que incluyeron
promociones, descuentos y sorteos compartidos. Se realizd piezas de contenido digital las cuales

eran publicidad beneficiosa para ambas empresas.

Actividad 6. Monitoreo de los resultados de las alianzas

Se evaluaron resultados de cada alianza teniendo en cuenta el aumento de ventas, nimero de
clientes nuevos y nivel de interaccion en redes sociales. Luego se fortalecié las alianzas con

quien se tuviera mejores resultados con el fin de mantener relaciones comerciales a largo plazo.
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JJ SPORTS

Articulos promocionales y
corporativos 100 % colombianos

Morrales « Cartucheras « Canguros - Maletines personalizado;

(
NIT: 900728394-7
| 7

Actividades:

» Contactar Posibles Aliados y Presentar Propuestas de Convenios.

Se hara una lista de negocios, marcas o proveedores que puedan aportar al crecimiento del
proyecto y se enviaran mensajes o se realizaran llamadas para presentar la propuesta y coordinar

una reunion para las firmas de convenios.

* Desarrollar Camparias Conjuntas Con Los Aliados, Proveedores y Clientes Externos.
Se hablara y se desarrollara, promociones, descuentos y sorteos compartidos entre la empresa y
proveedores, se tiene en mente ciertas marcas como lo son Material Pop Cali o Promocionales
del Valle para intentar hacer alianzas estratégicas que beneficien a las dos marcas, después se
disefiara publicidad en convenio con los aliados la cual se compartira en sus redes y canales de

cada empresa.
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JJ SPORTS |
-+
MATERIAL POP

Colaboracion estratégica para ofrecer
productos promocionales de alta calidad

s a toda Colombia

* Monitorear Los Resultados de Las Alianzas Para Fortalecer Las Mas Efectivas

Se evaluara cuéles convenios han generado mas ventas, visibilidad o beneficios para asi

fortalecer esas relaciones para trabajar a largo plazo.

Estrategia 3: Fortalecer la relacion con los clientes actuales

Objetivo: Mejorar la fidelizacion y satisfaccion de los clientes durante un periodo de un afo.

Actividad 7. Disefio e implementacion de un programa de fidelizacion

Se disefid un programa de fidelizacion que se basé en descuentos, bonos, acumulacion de puntos
y obsequios por compras frecuentes. A los beneficiarios se les fue comunicado por medio de
redes sociales y directamente en el punto de venta, incentivando a la recompra y fortaleciendo la

lealtad de los clientes hacia la marca.

Actividad 8. Aplicacidn de encuestas de satisfaccion
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Se aplicaron encuestas de satisfaccion mediante Google Forms y formatos fisicos para evaluar la
experiencia de los clientes en cuanto calidad, precio y los productos. Los resultados fueron

analizados por medio de Excel, permitiendo identificar oportunidades de mejora.
Actividad 9. Comunicacion directa con clientes

Se organiz6 una base de datos de clientes frecuentes para establecer una comunicacién directa
por diferentes medios de comunicacién tales como WhatsApp y correo electronico. A través de
estos canales se enviaron promociones, informacién de nuevos productos y mensajes

personalizados.
Actividad 10. Campanias de agradecimiento y reconocimiento

Se identificé a los clientes mas antiguos y recientes para darles mensajes de agradecimiento y

pequefios detalles, fortaleciendo la relacion con el cliente y logrando su lealtad con la marca.

@ SPORTS

ENCUESTA DE SATISFACCION

B I U = T

2. ; O tipo dee producto compraste o cotizasie?

3. ;0w tan satisfecho(a) estés con ks calidad del producto
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* Establecer comunicacion directa mediante WhatsApp o correo personalizado.

Se organizara a los clientes frecuentes por listas para enviar informacion ordenada, cada cierto
tiempo se enviaran descuentos, avisos y productos nuevos.

Se responderan preguntas de los clientes para mantener una comunicacion cercana.

+ Realizar campafas de agradecimiento y reconocimiento a clientes frecuentes.

Se revisara quiénes compran mas seguido o llevan méas tiempo apoyando el negocio para luego
crear mensajes llamativos de agradecimiento y se compraran pequefios detalles como dulces,
tarjetas o mini descuentos. Los detalles se enviaran por mensaje o se entregaran cuando vayan al

punto fisico. Esto se hard nuevamente en cumpleafios, fin de afio o dias de promociones.

AGRADECIMIENTO A NUESTROS CLIENTES

(GRACIAS POR SER
PARTE DE JJ SPORTS

by

Descuento del 4% en productos seleccionados




8.4.6 Costos y Beneficios

Los costos para desarrollar estas actividades son minimos
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ESTRATEGIA DESCRIPCION VALOR ESTIMADO
Promocionar sus productos | Incluye disefo y ejecucion de campafias | $130.000
de manera digital y fisica. publicitarias en redes sociales, creacion

de material fisico y estrategia de

segmentacion segun el tipo de cliente.
Alianzas estratégicas donde | Contacto y gestion de aliados $210.000
la demanda aumente. estratégicos, desarrollo de campanas

conjuntas y monitoreo de resultados

para fortalecer las alianzas mas

efectivas.
Implementar acciones que Disefio de un programa de fidelizacion, | $195.000

fortalezcan la relacion con
los clientes actuales.

aplicacion de encuestas de satisfaccion,
comunicacion personalizada con clientes
y ejecucion de campanas de
agradecimiento para clientes frecuentes.

TOTAL ESTIMADO

$535.000
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8.4.7 Beneficios Esperados:

Mayor visibilidad de la marca en el mercado local y digita. la publicidad fisica y digital
aumenta la exposicion de la marca permite llegar a clientes potenciales nuevos segmentos y
mejora la recordacion de la marca y permite llegar a nuevos segmentos.

Las alianzas permiten acceder a clientes de otras empresas con intereses similares: Permite
realizar campafias colaborativas que generan beneficios mutuos, compartiendo clientes y

recursos, ademas esto genera confianza lo cual genera futuros convenios.

Mayor fidelizacion y lealtad del cliente: Los programas de beneficios o recompensas
incentivan a los clientes para mantenerlos fieles a la marca.

Mejora del servicio al cliente y de la satisfaccion general: un buen servicio fortalece la
experiencia del usuario, las encuestas permiten detectar oportunidades de mejora y corregir

fallas.
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9. Conclusiones

La optimizacion de la estrategia digital es fundamental para la competitividad de JJ Sport:

La empresa enfrenta una baja visibilidad en el entorno digital debido a una falta de planificacion
estratégica en sus campafas publicitarias y en la gestion de sus plataformas en linea. Para superar
este desafio, se propone un enfoque integral que combine la implementacién de herramientas
como SEO y SEM para mejorar el posicionamiento en buscadores, junto con estrategias de
marketing en redes sociales que utilicen formatos innovadores, como videos y publicaciones
interactivas, para captar la atencion del pablico. Esta combinacion no solo fortalecerd la
presencia de la marca, sino que también permitira conectar de manera mas efectiva con su

audiencia, lo que es esencial en un mercado altamente competitivo.

El analisis de datos como eje central del éxito en el marketing digital: Una de las claves para
mejorar la efectividad de las estrategias de marketing digital de JJ Sport es el uso de
herramientas analiticas, como Google Analytics, que permitan recopilar y evaluar datos sobre el
comportamiento de los usuarios en sus plataformas. Este analisis es indispensable para
identificar qué contenido tiene mayor impacto, ajustar las estrategias en tiempo real y medir el
retorno de la inversion (ROI). Ademas, la implementacion de encuestas, grupos focales y analisis
de redes sociales proporcionara una comprension mas profunda de las preferencias y necesidades

del publico objetivo, asegurando que las campafias sean mas relevantes y efectivas.
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El potencial transformador de las alianzas estratégicas y el marketing colaborativo:

Para aumentar su alcance y mejorar el reconocimiento de su marca, JJ Sport debe explorar la
posibilidad de colaborar con influencers, bloggers y marcas afines dentro del sector deportivo.
Estas alianzas pueden incluir la creacion de contenido conjunto, la organizacion de eventos y el
disefio de campafias que utilicen codigos promocionales y hashtags Unicos. Estas acciones no
solo incrementaran la visibilidad de la empresa, sino que también generaran un mayor nivel de
engagement con su audiencia, fomentando una relacion mas estrecha y duradera con sus clientes.
Este enfoque, respaldado por un anélisis costo-beneficio, garantizara el uso eficiente de los

recursos disponibles y maximizara el impacto de las estrategias implementadas.
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10. Recomendaciones

Actualizar cada cierto tiempo la pagina web subiendo los nuevos articulos que se saque a
la venta.

Subir més contenido en redes sociales siguiendo las tendencias méas actuales para asi
atraer mas publico.

Personalizar la pagina web desacuerdo a la estética de la marca y a lo que vende.

Crear una identidad visual coherente (colores, tipografia, estilo fotogréafico) para publicar
contenido variado: promociones, experiencias de clientes, demostraciones de productos.
Invertir en camparias segmentadas por edad, ubicacion y preferencias deportivas.

Utilizar Facebook e Instagram con presupuestos minimos pero constantes.

Realizar alianzas con instituciones educativas (colegios, universidades, clubes
deportivos) ofreciendo descuentos.

Crear una tarjeta de cliente frecuente (fisica o digital) que acumule puntos por compras o
recomiende amigos.

Implementar un canal de seguimiento posterior a la compra para garantizar satisfaccion y

obtener retroalimentacion.
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