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Daniela Alejandra Acevedo Ruiz 1015448690 300 2923217 dacevedoa@unbosque.edu.co VIII
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RESUMEN (Contiene la informacion necesaria para brindar una idea general de la investigacion. Debe incluir de manera articulada: Planteamiento del
problema, pregunta de investigacion, objetivo general, metodologia: tipo de estudio, poblacion, muestra, tipo de analisis y resultados esperados. Maximo

300 caracteres)

Mundial de Trofeos es una empresa que cuenta con mas de 35 afios en el mercado, sin embargo, debido a diferentes circunstancias, no ha logrado el
posicionamiento deseado y sus ventas han decrecido. Por esta razén, se tomd la decision de intervenir en la empresa con un plan de mejora siendo
autorizadas por su duefio, Carlos Ballén. (Ver anexo A — Autorizacidn plan de mejoramiento, emprendimiento e innovacion).

! Espacio la Coordinacion de Investigacion, Emprendimiento e Innovacioén
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Es importante para nosotras ver el crecimiento de esta empresa; nuestro proyecto se enfoca en aumentar el reconocimiento que la empresa MDT tiene
en el mercado por medio de estrategias de marketing, tales como mailing y visitas a empresas, entre otras; que permitan darla a conocer a posibles
clientes potenciales, analizando los factores que influyen en la compra de premiaciones para poder ofrecer al mercado lo que buscan. Teniendo en cuenta
gue el marketing se define segun la American Marketing Association (2017) como “/a actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar,
entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general, con el fin de conectarnos”, ademas de
incrementar las ventas, se busca crear un compromiso final que genere lealtad a nuestros consumidores, en este proyecto se analiza la situacion interna
de la empresa para encontrar falencias y se revisan alternativas que logren mejorar el desarrollo interno de la misma, todo esto con el fin de conseguir
mayores ventas y crecimiento de la compafiia.

Lo que se espera para el final del proyecto, es lograr un buen posicionamiento para la empresa MDT que logre llamar la atencidon de nuevos clientes
generando nuevas ventas y haciendo uso de estrategias de marketing que nos aseguren resultados esperados y positivos.

Palabras clave: Mercadeo, Ventas, Posicionamiento, Empleados, Cadena de procesos, Branding, Nomina

LUGAR DE EJECUCION DEL PROYECTO DE GRADO

Departamento: Cundinamarca Ciudad: Bogota D.C.

Lugar especifico: Mundial de Trofeos

Razon Social: Carlos Julio Ballén Pulido NIT: 19.171.999-4

Registro Camara de Comercio: 00231742 DEL 13 DE MARZO DE 1985 (Ver anexo B - Certificado de Camara de Comercio)

Director: German Mauricio Rojas (https://orcid.org/0000-0002-8138-8136) | Fecha de Inicio: Septiembre 2019

Responsable CDE: Fecha de terminacion: Mayo 2020
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1. Diagndstico situacional

e Analisis del mercado y Analisis Comercializacion

Falta conocimiento por parte del mercado afectando la demanda de los productos. Ya que percibimos el grado en el
que los consumidores pueden identificar la marca en diferentes circunstancias, debido a que los consumidores son capaces
de recordar correctamente la marca y activar este recuerde cuando ha quedado un buen concepto de la misma, el
comportamiento se vuelve una toma de decisiones rapida, el usuario no lo piensa dos veces antes de asistir a la tienda y
comprar. El conocimiento de marca es una sefial de calidad que ayuda a los consumidores en la toma de decisiones de
compra (Aaker, 1991). Por otro lado, la competencia es fuerte y se deben analizar los factores que tienen en cuenta
clientes potenciales al momento de comprar medallas y trofeos a fin de poder integrarlos y aplicarlos en la empresa.

e Analisis de producto

Se cuenta con medallas, trofeos, placas, entre otras condecoraciones y premiaciones de alta calidad,
personalizadas al gusto del cliente buscando la satisfaccion del mismo con el resultado final. La marca no tiene el
reconocimiento que deberia tener con base a sus afios de trayectoria en el mercado, lo cual hace que las ventas sean
bajas y, por ende, los ingresos de la empresa también disminuyan.

e Analisis Organizacional

A pesar de su larga trayectoria, la empresa continlia siendo pequena y un punto que afecta negativamente se
basa en que un solo empleado realiza varias labores, es decir, ninguno de ellos se especializa y enfoca en el desarrollo de
una sola funcidn, pues cuentan con 5 empleados de los cuales tres son disefiadores, uno es contador y uno es comercial,
pero los 5 intervienen en el proceso de ventas y comercializacion de los productos, pese a que solo uno de ellos cuenta
con el perfil de comerciante.

e Analisis de desarrollo tecnoldgico y digital

Se cuenta con buenas maquinas que facilitan el desarrollo de las medallas y los trofeos lo cual es un punto a favor
para competir en el mercado.

2. Objetivo general

Conseguir el crecimiento en las ventas de la empresa Mundial de trofeos a través de un aumento en el
reconocimiento de esta por parte de clientes potenciales y el conocimiento de sus productos usando estrategias de
marketing pertinentes.
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3. Objetivos especificos

1. Aumentar 6% las ventas de la empresa Mundial de Trofeos y disminuir los gastos relacionados con el pago de némina de
los empleados.

Conocer las necesidades del mercado y de clientes potenciales (encuesta).

Posicionar y dar a conocer la marca MDT en el mercado local.

whn

4. Resultados
4.1. Objetivo general

Conseguir el crecimiento en las ventas de la empresa Mundial de trofeos a través de un aumento en el
reconocimiento de esta por parte de clientes potenciales y el conocimiento de sus productos usando
estrategias de marketing pertinentes. (Para el 2019 las ventas crecieron un 6,84% comparado con las ventas
registradas en el 2018). (Ver anexo C - Certificacion de ingresos)

$150.364.386
§134713.457  memy =
$.114.776.660

$156.150.38 $159.403.147
$196.13038% 5 149 195 225 _

e Observaciones

Al ser una empresa que lleva tantos afios en el mercado nos damos cuenta que la competencia ha influido la toma de
decisiones de los clientes; en los ultimos afios, a lo largo del proceso notamos que la reputacion de la empresa también
disminuyd, inclusive mucha gente la conoce, pero no compran en la actualidad en MDT, lo ideal con Mundial de trofeos es
gestionar la marca para incrementar sus ventas y obtener la lealtad de los clientes, brindando experiencias y creando valor

Trabajo de grado para obtener el Titulo de Profesional en Negocios Internacionales, de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas, Universidad El Bosque,

Bogota. 2020
5



FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS Registro OMP:
ELBosCUE Informe Plan de mejoramiento, emprendimiento e innovacion

e,
TR

CALIbAD
At

continuamente. Ademas, sabemos que Colombia enfrenta cambios tecnoldgicos y desafios econdmicos y, de acuerdo a
Mauborgne y Kim (2005) “/as industrias no permanecen estaticas nunca, sino que evolucionan constantemente” y se convierte en
una necesidad seguir las tendencias del mercado para evolucionar junto con ellas.

El mercadeo es esencial para generar enlaces con los clientes, la experiencia que se debe mostrar a ellos debe ser especial
y la comunicacion constante debido. Mundial de Trofeos no cuenta con redes sociales activas y se debe brindar prioridad a estos
detalles para que lleguemos a lograr el objetivo de aumentar el reconocimiento de la marca y, a su vez, sus ventas. MDT ha
reflejado ventas bajas en los Ultimos afios y, aunque para el 2017 parece que incrementaran, esto solo se debe a la compra
realizada por uno de sus clientes cuya empresa estaba de aniversario e incrementd los ingresos durante este afio, sin embargo,
fue de las Unicas compras altas registradas en ese afio y no se ha repetido.

4.1.1. Objetivo especifico 1

Aumentar las ventas de la empresa Mundial de Trofeos y disminuir los gastos relacionados con el pago de
nomina de los empleados. (Las ventas aumentaron para el cuarto trimestre del 2019 y el pago de ndmina de los empleados
disminuyd debido a que anteriormente se contaba con 5 empleados y ahora se cuenta con 4 empleados, lo que se evidencio en la
mejora de la estructuracién en sus procesos y una estabilidad econémica para los meses en que el trabajo no es tan fuerte). (Ver
anexos D - Certificado de ventas por trimestre 2019 y E - Certificado cantidad de empleados 2018 y 2019)

Empleados
Il entas 2019 5
100M 5 =1 5

80M $85.433.783 4

60 M

4aOM

$33.434.890

$28.072.324
20M

$12.462.150

Primer Trimestre Tercer Trimestre Segunde Trimestre Cuarto Trimestre

2014 2015 206 2m7 208 2019
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e Observaciones

Después de analizar la situacion interna de la empresa, pudimos notar que contaban con 5 empleados y ninguno de ellos
tenia una funcion definida, es decir, los 5 intervenian en todas las tareas de la empresa, lo cual disminuye la eficiencia de los
procesos y en algunas ocasiones la demanda de premiaciones no generaba suficiente trabajo para ser desarrollado por los
empleados. Por esta razon, se le dio la recomendacién de disminuir el personal y asignar tareas especificas a cada uno de los
empleados, incrementando el orden y aumentando la eficiencia teniendo en cuenta que cuando la empresa brinda un buen
ambiente laboral a sus empleados, sus emociones positivas aumentan y, a su vez, su rendimiento lo cual promueve el
fortalecimiento de la marca y la creatividad de los empleados. (Lybaert, 2007)

Por otro lado, vemos que en MDT la mayor cantidad de ventas se concentra en el Ultimo trimestre del afio, lo que nos indica
gue se requiere mayor movimiento y conexién con el mercado durante los 9 meses restantes para que se vea un equilibrio sobre
las ventas totales durante todos los meses.

4.1.2. Objetivo especifico 2
Conocer las necesidades del mercado y de clientes potenciales (encuesta).

Para el proceso de recoleccidn, organizacion y sistematizacion de la informacion se trabajé en varios elementos, asi
como las reuniones con la junta directiva de la empresa para obtener datos de las ventas y de la ndmina, disefiamos un
instrumento (encuesta) para calcular el posicionamiento de la marca, realizamos una encuesta para analizar el factor de compra
para la toma de decisiones en cuanto a la compra de trofeos y reuniones con gerencia para retroalimentar y disefiar un plan de
mercado.

Es importante reconocer las tendencias del mercado y como estas tienen una influencia sobre la toma de decisiones a la
hora de emprender un negocio o generar nuevas estrategias, hay estudios relacionados con la competitividad, posicionamiento e
innovacion que generan un crecimiento positivo a las marcas en general, (Valbuena & Montenegro, 2017) asi como es
mencionado por Alonso, (2017) “se trata de generar avances tecnoldgicos para las empresas que impacten el desarrollo de la
compafiia en términos de producto servicio y posicionamiento”. Se realizé una encuesta a posibles clientes potenciales durante la
segunda y tercera semana de octubre, para saber qué buscan al momento de comprar productos para premiaciones debido a que
el plan de mejora se desarrolla con ayuda del marketing, cuyo enfoque se centra en las necesidades del comprador (Gracia,
2011). A continuacién, se muestran las respuestas dadas por un total de 15 personas/empresas encuestadas:
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1 El Bosgue 9. Asoc Colombiana Club

2 En popo publicidod 10. Distribuciones Servi Morte Jwf

3. &lseo Colombio 1. Liceo pedogogice San Micolas

g, Jordin Poroiso de los Mifios 12 Tecnicopier

= SAMN WALENTIM CI SAS 153, Gimnosio Los Souces

6 Colegic Lausana 14 Celegio Juan Francisco Berbeo

F Colegic Pontevedra 15 Instituto Tecnico Comercial Cermos de Suba

@ Americana de Trofeos

@ Mundizl de Trofzos

@ El Gran Triunfo

@ A Rodriguez B

@ Grabart

@ A Editoriales

@ Aycor Trofees y Publicidad
& Laser Depot

@ ABC Trofeos

LA quién lecompra
premiaciones?

Registro OMP:

iConoce usted la empresa
Mundial de Trofeos?

@ Mo
®si

£Qué factor(es) influye(n) en su compra de premiaciones??

Conocimiento de
marca

' Disefios
@ Calidad
@ Precios
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iEn qué época del afio compra usted medallas o trofeos? Mundial de trofeos?
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Informe Plan de mejoramiento, emprendimiento e innovacién

Se realizaron visitas a diferentes instituciones
educativas y empresariales con el objetivo de realizar
la encuesta y saber qué es lo que mas tienen en
cuenta al momento de comprar sus condecoraciones
y/0 premiaciones. Por otro lado, se enviaron las
encuestas por medio de correo electrénico a las
empresas que no se pudieron visitar, realizando el
seguimiento correspondiente para recibir las
respuestas por parte de estas debido a que la
empresa debe estar orientada al consumidor, lo que
significa que debe buscar la satisfaccién de este como
objetivo prioritario y no debe pasar por alto los
intereses del comprador (Tellis et al., 2002)
convirtiendo de vital importancia el saber qué es lo
que el cliente busca.

Con los resultados de la encuesta, podemos ver
que la demanda de trofeos se mantiene en cualquier
época del afio, sin embargo, incrementa en el Gltimo
trimestre. Adicionalmente, los clientes se inclinan mas
a comprar cuando encuentran productos de marcas
conocidas, de calidad y con disefios que se acomoden
a lo que en realidad necesitan, pues normalmente las
condecoraciones y premiaciones se entregan con
disefios personalizados que se ajustan a lo que el
comprador requiere e indica, y de acuerdo con Rojas,
G. (2018) “si gueremos ser exitosos en los negocios
debemos hacer un exhaustivo analisis del
consumidor, para entregarle realmente lo que
necesita y desea”.

Finalmente, se concluye que las bajas ventas se vinculan, en gran parte, por la falta
de posicionamiento que tiene la empresa Mundial de Trofeos en el mercado, ya que
66,7% de los encuestados, correspondiente a 10 instituciones, no conocen la empresa
y solo 2 de las 5 instituciones que la conocen son compradores actuales.
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Nombre/ Empresa / Institucion
El Bosgue

En popo publicidod

Alseo Colomiio

Jordin Paraiso de los Mifios
SAMN WALEMTIMN CI SAS

Colegio Lausana

Colegic Pontevedra

Colegic pedagogico Dulce Maria
Asoc Colombiona Cluk
Distribuciones Servi Norte v/
Liceo pedogogico San Micclos
Tecnicopier

Gimnaosio Los Sauces

Colegio Juan Francisco Berbeo

Institute Tecnico Comercial Cermos de Subo

Registro OMP:

Cinco meses después de realizar las primeras encuestas, realizamos
nuevamente una encuesta durante la primera y segunda semana del mes
de Marzo 2020 para saber qué tanto incrementé el conocimiento de MDT
por parte del mercado, teniendo en cuenta la intervencion previa del plan
de mejoramiento empresarial. Lliegamos a la conclusién de que la
percepcion de los clientes cambio con respecto al conocimiento de marca
gracias a la estrategia de ventas y la comunicacion constante generada via
mail; por medio de la cual dimos a conocer los productos ofrecidos por la
marca MDT buscando que el producto sea comprendido por el consumidor,
ya que de esta manera se puede contar con una marca fuerte y con éxito
constante que asegura un buen futuro debido a que la empresa ya se
encuentra presente en la mente de los consumidores. (Bassat, 2017).

Con nuestro plan de mejoramiento, llegamos a ser parte del reconocimiento
de marca incrementando el valor de Mundial de Trofeos.

Es importante mantener la consistencia por medios virtuales para generar
una lealtad como parte fundamental de la estrategia de marca que cumple
con la labor de incrementar la fuerza y solidez en el mercado. Se
recomienda enviar correos una vez al mes.

iConoce usted la empresa
Mundial de Trofeos?

®si
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4.1.3. Posicionar y dar a conocer la marca MDT en el mercado.

Al hablar de posicionar la marca, se hace referencia a que la imagen mental que el consumidor tiene de los productos
ofrecidos por la empresa debe ser positiva para que éste los tenga en cuenta. (Gracia, 2011) En nuestra intervencién, vemos
como el uso del marketing digital es clave porque funciona como estrategias de desarrollo y crecimiento de la empresa;
encontramos caracteristicas de bajo nivel del uso de la tecnologia, ya que en el momento de la intervenciéon no contaban con el
disefio de su pagina web ni el manejo eficiente de sus redes sociales y cabe resaltar que una de las razones de la rapida y amplia
difusion de las marcas estan basadas en el bajo costo y en la simplicidad del uso de medios digitales (Striedinger, 2018). El
marketing digital genera una revolucién del mercadeo y amplia a su vez la forma de hacer negocios; es importante recurrir a
estas herramientas para que se facilite la gestion y uso del mismo. Ademas, la forma en que la empresa se da a conocer frente a
clientes potenciales debe adaptarse a lo que la actualidad demanda para hacer frente al desarrollo del internet y asi poder
ejecutar estrategias de marketing que muestren resultados positivos. (Eouzan, 2013).Por esta razén, tomamos el desarrollo de
marketing por medio de plataformas digitales como opcidn ya que ayuda a mejorar la visibilidad de un producto con el uso de
medios electronicos y, asimismo, asegura que con buena gestion y manejo el producto llegara al conocimiento de otras personas
que pueden convertirse en clientes de la empresa. (Acero et al., 2018)

N/ (l,(ﬂ(h(l( (’()‘ 'N(‘r(’(‘«)) NOSOTROS ~ SERVICIOS ~PORTAFOLIO  ESPECIALES CATALOGO CONTACTO

INNOVAMOS PARA TI

Creamos disefios que se adaptan a la necesidad del cliente

Trabajo de grado para obtener el Titulo de Profesional en Negocios Internacionales, de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas, Universidad El Bosque,
Bogota. 2020
12



§U§ FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
E-/E;O_iga-‘-'e Informe Plan de mejoramiento, emprendimiento e innovacion

CALIDAD
E—

Registro OMP:

TENEMOS LO QUE NECESITAS PARA TU PREMIACION
PORQUE TODO ESFUERZO MERECE UN RECONOCIMIENTO

N ENCUENTRA MEDALLAS, TROFEOS, COPAS, RESINAS,
PLACAS Y MAS.
HAZ QUE TU TORNEO DEJE HUELLA, Y PREMIA A LOS
MEJORES CON LO MEJOR! CONOCE NUESTRA
VARIEDAD DE PRODUCTOS Y SE EL MEJOR ANFITRION.

Personaliza

€3 mundialdtrofess

- Y.
- s

Q Cras8ANe 8 - 19/ San Fermanto
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Ofrecemos Impresion
en diversos materiales
para que le des un foque
personal a tus objetos
favoritos.
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Se hizo uso del mailing para llegar a ser conocidos por nuevos clientes, ejecutando una estrategia de la siguiente manera:

“oveive | owatega | secen

Hacer uso del mailing para §Enviar 60 correos a posibles
dar a conocer la empresa J clientes potenciales con la

Posicionar y dar a
conocer la marca
MDT en el mercado
local.

Mundial de Trofeos a informacion de MDT y el
instituciones empresariales, detalle de su oferta de
educativas y deportivas. productos.

Primero, se redactd el mail con ayuda de Carlos Ballén, el duefio de MDT, para presentar la empresa y sus productos ante
posibles nuevos clientes; a este mail se adjuntoé el brochure y el portafolio de la empresa para que las instituciones
empresariales, colegios y personas naturales tuvieran mas detalles de lo ofrecido por Mundial de Trofeos.

Después, al estar satisfechos con el mensaje del mail, este fue enviado a los correos que se encuentran en la siguiente
tabla. Es importante mencionar que la notoriedad de marca se puede empezar a construir a partir de la identidad de la misma,
asi como se construy6 el mensaje del mail, suscitando en la mente del cliente cuando este entra en contacto con la misma
mediante cualquier via o canal (Bohorquez et al., 2017). Si nos basamos en la premisa de que el consumidor esta bajo un
proceso que debe atravesar para que se sienta atraido por la marca siendo leal a ella, el primer paso directo debe ser el
conocimiento de su existencia, es por esto que nos parecio pertinente desarrollar este mensaje para comenzar con las
exposiciones publicitarias por parte de Mundial de Trofeos, ya que de igual manera fueron enviados los flayer que contienen la
posibilidad de ver los productos trabajados por la empresa, posteriormente, pasa al proceso de compra del producto por primera
vez, el consumo y el disfrute del mismo, para asi generar su primer juicio de valor, lo que transforma el proceso entre el
consumidor y la marca en una relaciéon que se consolida poco a poco y finalmente llega a un proceso de recompra y defensa de la
marca de manera recurrente lo que conlleva a considerar al cliente como un consumidor leal, dando continuidad al proceso,
entendemos que un elemento clave que es la comunicacion comercial o publicitaria, con la cual un anunciante pretende modelar
su conducta y actitud total. (Bucheli, 2016).
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A continuacién, se muestra el resultado final de mail enviado a los posibles nuevos clientes:

Mundial de Trofeos @ 3:09 PM (9 minutes ag PR N

to auxiliarcompras{@alsea.con ne -

Buen dia,

Reciba un cordial saludo de parte de Mundial de Trofeos.

A continuacién, me permito presentar nuestra empresa.

Somos una empresa dedicada a la produccion de medallas, trofeos entre otros articulos brindados en premiaciones, grados, capacitaciones y
demas eventos; todos con disenos personalizados de acuerdo a su necesidad. Contamos con mas de 35 anos anos de experiencia en el mercado y
estamos para satisfacer sus necesidades con tiempos de entrega, calidad y precios competitivos.

Lo invitamos a que descargue nuestro portafolio adjunto para conocer mas acerca de nosotros y nuestros productos.

Quedamos atentos a cualquier comentario.

Cordialmente,

S Carlos Ballen P

Carrera59 A# 68 -19 Barrio San Fernando Tel: 3838656
mundialdetrofeos@hotmail.com - www.mundialdetrofeos.com
@ www.facebook.com/mundialdetrofeos mundialdtrofeos
Bogota - Colombia
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Cabe resaltar que, gracias a los 60 mensajes enviados con la presentacién de la compaiiia, se obtuvo la primera compra
para el mes de enero 2020 de 6 clientes nuevos que aparecen resaltados en amarillo en la siguiente tabla, evidenciando que el
correcto uso de las redes, influye en la recordacion de la marca y asi mismo en la toma de decisiones al comprar, por parte de
Mundial de Trofeos, se generdé un compromiso de enviar e-mails por lo menos una vez al mes con ofertas diversas y atractivas

para el mercado local:

CLIENTE

Alsea Colombia

CORREO

auxiliarcompras@alsea.com.co

Jardin Paraiso de los Nifios

mariadelapazdosman@hotmail.com

SAN VALENTIN CI SAS

sanvalentin@sanvalentin.com.co

Colegio Lausana

admisiones@colegiolausana.edu.co

Geotécnica andina consultores

comercial@geoandina.net

Colegio Pontevedra

gimnasiopontevedra@hotmail.com

Colegio pedagdgico Dulce Maria

info@colegiodulcemaria.edu

Grupo E. MOTION SAS

info@grupoemotion.com

Liceo pedagdgico San Nicolas

liceopedagogicosannico@hotmail.com

Gimnasio Los Sauces

gimsau@gimsau.edu.co

Colegio Juan Francisco Berbeo

cedjuanfranciscobl2@redp.edu.co

Instituto Técnico Comercial Cerros de Suba

info@colegiocerrosdesuba.edu.co

Davivienda

Registrproveedor@davivienda.com

Proteccién S. A

mercadeo@proteccion.com.co

Imagenes y texto LTDA

cotizaciones@grupoimagenes.com.co

(Ver anexo F1)

(Ver anexo F2)

(Ver anexo F3)
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Pardo & Asociados

contacto@estrategiastributarias.com

Symrise

Edwin.pinilla@symrise.com

Virtesa S.A.S.

compras@virtesa.com

Publimpresos magenta SAS

publimpresosmagenta@gmail.com

UNE EPM Comunicaciones SA

yormary.riano@tigoune.com

Sony Colombia SA

comprasyfacilities.sco@sony.com

Sonda de Colombia SA

maria.escobar@sonda.com.co/compras.co@sondas.com

Mota-Engil Enghenaria e construcao SA

german.rodriguez@mota-engil.co

ML Colombia SA

juan.lorduycendales@conduent.com

Micro link SAS

facturacion.comprasnacionales@microlink.co

Impala terminales Colombia SAS

alejandro.castaneda@impalaterminales.com

Contour Global LATAM SA

compras.latam@contourglobal.com

Concesionaria vial union del sur SAS

comprasl@uniondelsur.co

Aerovias del continente Americano SA Avianca

soportecomprasypagos@avianca.com

Falabella de Colombia SA

evera@falabella.com.co

Creativo FC norte

reservas@creativofc.com

La Chilena FC lachilenafc@gmail.com
Balompie canchasbalompie@gmail.com

Indocol SAS adm@indocolsas.com
Campin 5 contacto@culbcampin5.com

(Ver anexo F4)

(Ver anexo F5)
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Fabian Vargas Indoor

indoorfv@hotmail.com

SuperGol

contacto@canchasupergol.com

Canchas Sintéticas La Gambeta

jhonedcl7@hotmail.com

Cancha Sintética EI Campinsito ]S

niyobepi@gmail.com

Escuela de Futbol Unidén Colombia

union_colombia_fc@yahoo.es

Cancha El Toque Toque

canchaeltoquetoque@gmail.com

Grama de Eventos Banzai

pedroa.v.012@hotmail.com

Corporacion Arbitral de Futbol de Bogota

coafutsalon2015@hotmail.com

Academia de Fatbol Montecarlo

montecarlofc@hotmail.com

Escuela de Futbol Scorpions

scorpions_direcciongeneral@yahoo.com

Escuela de Futbol Lobos Bogota

juandiegosoccer95@gmail.com

Escuela de Futbol Crece F C

luyle30@hotmail.com.ar

Offa Solo Futbol

edgarvv340@gmail.com

El Atico de San Rafael

info@elaticodesanrafael.com

Mega Torneos Bogota

megatorneosbogota@gmail.com

Marcas vitales BMV SAS

contactenos@marcasvitales.com

Locos por el fatbol (LXF) Parque de la 93

myriamp.Ixf@gmail.com

Escuela de Futbol Independiente Nacional

independientenacional@yahoo.es

Club Deportivo Thomajo Sports

thomajosports@gmail.com

Parque Gimnasio Distrital del Norte

atncliente@idrd.gov.co

Cencosud

acuerdoscomerciales@cencosud.com.co

(Ver anexo F6)
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Colegio adventista del norte colegiodelnorte@gmail.com
Margarita Bosco recursoshumanos@colegiomargaritab.com
Liceo psicopedagdgico de Bolivia Ipboliv@hotmail.com

5. Cumplimiento de la metodologia y recomendaciones

Como primer paso, realizamos una visita en la primera semana del mes de septiembre 2019 a la empresa Mundial de
Trofeos y fuimos recibidas por Carolina Ballén, contadora de la empresa, quien nos explicd un poco la situacién financiera y nos
mostré el porcentaje de decrecimiento presentado por las ventas del afio 2018, comparado con el 2017, mostrando una caida del
4.45% en los ingresos de la empresa. Después, en el mismo dia, tuvimos la oportunidad de hablar con Carlos Ballen, dueno de
MDT, quien nos conté cédmo nacid la compafiia, cuanto tiempo llevaba en el mercado y los diferentes obstaculos que se habian
presentado en el camino que, aunque fueron complicados, pudo superar enfocandose en la calidad y mejora continua de los
productos que ofrecia, pero como foco principal, nos sefiald que la competencia ha crecido en los ultimos afios y se ha fortalecido,
estableciendo que esta situacion ocasiona pérdida de clientes, pues estos migran a otras casas de trofeos y se olvidaban de la
existencia de MDT disminuyendo el posicionamiento que la marca tiene en el mercado. Tras una larga conversacion, que nos
ayudd a conocer mas a fondo de la empresa y sus inconvenientes, analizamos la situacion y se definié durante esa primera
sesion que lo que la empresa necesita es posicionarse en el mercado para incrementar sus ventas.

Al tener clara la problematica nos dirigimos en la segunda semana del mes de septiembre a nuestro tutor de proyecto de
grado, Mauricio Rojas, quien nos indico que la empresa requeria estrategias de marketing pertinentes que contribuyan no sélo al
incremento de sus ventas, sino también al posicionamiento de la marca, por esta razén, nos aconsejo recomendarles a la
empresa el uso del mailing para brindar informacion sobre los productos de la compafiia a posibles clientes nuevos; considero
altamente importante saber que busca el mercado y posicionar la marca a través de sus redes sociales, actualizando su pagina
web a fin de que esta sea clara y llamativa para quienes la visualizan ya que estas funcionan como una herramienta de difusion
masiva debido a su alcance, facilitan la comunicacidn interactiva y dindmica, promueven el voz a voz y atraen visitantes
contribuyendo con el refuerzo de la construccién de relaciones a largo plazo (Herrera, 2012; Maram, 2014) que es lo que se
busca para Mundial de Trofeos. Por otro lado, nuestro tutor pregunté cémo era la estructura de la empresa, con qué areas
contaba y quiénes se hacian cargo de cada una; para este punto, explicamos que no habia separacién por areas, sino que todos
los empleados intervenian en la totalidad de las tareas desarrolladas en la compafiia e incluso, en algunas ocasiones, algunos
empleados no tenian actividades pendientes, sin embargo, se les pagaba su ndmina completa. Por esta razoén, se tomo la
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decision de aconsejar una reestructuracion que promoviera la divisién por areas en la compafiia para que cada empleado se
enfocara en sus propias tareas, aumentando el orden y disminuyendo costos asociados con el pago de nédmina, ya que se
requeria menos personal del que tenian en MDT.

En la segunda visita, que transcurrid en la cuarta semana del mes de septiembre entregamos una carta con las
recomendaciones a MDT (Ver anexo G) a fin de que fueran analizadas por el equipo y posteriormente aprobadas para proceder
con su ejecucion; realizamos un proceso de acompanamiento continuo a la empresa a través de visitas mensuales y
comunicacion constante a través de medios de comunicacion como WhatsApp con la finalidad de revisar si las recomendaciones
ya aprobadas se estaban ejecutando como debia ser; ya que al contar con un plan de mercadeo consolidado, se procede con su
implementaciéon y se abre paso a la fase de control, (Kotler y Keller, 2011) de la cual nos hicimos cargo, ayudamos a la
construccion del mail que fue enviado a los clientes potenciales y nos encargamos de realizar las encuestas a diferentes
instituciones empresariales y académicas para saber en detalle qué factores influyen en las compras de condecoraciones y
entregar los resultados a MDT para que tuvieran conocimiento sobre los mismos.

Finalmente, los resultados de la ejecucion de las recomendaciones se vieron reflejados en las ventas del ultimo trimestre del
2019 que alcanzaron un total de $85'433.783 COP mostrando el pico mas alto de afio. Ademas, para el mes de enero 2020, se
reportaron compras realizadas por nuevos clientes que llegaron gracias a los correos enviados y que se pueden encontrar
explicitos en el punto 5.3 de este proyecto. Para el mes de febrero, enviamos por segunda vez mailing a posibles clientes con el

fin de llamar la atencidén de un publico diferente y esperamos ver compras en un futuro por parte de algunas de estas empresas.
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6. Cronograma de ejecucion a la fecha, dificultades y plan de contingencia

Registro OMP:

P . Objetivo Fecha de ejecucion (semanas) Cambios solicitados v Plan de
relacionad | septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Abril aprobados por el CDE | contingencia

1. Primer contacto con Carlos Ballen, fundador
de MDT, y Carolina Ballen, contadora de la Objetivo
empresa para conocer la problematica de la General
2MpPrasa sus causas y consecuencias.
2. Reunion con Mauricio Rojas, nuestro tutor, L

) ) ) . Objetivo
para analizar posibles alternativas para la solucidn General
del problema presentado por MDT.
3. Segundo contacto con MDT para entrega de la
carta con recomendaciones a fin de que se Objetivo
aprobaran por parte de la emprasa y se procedira General
CON SU ejecucidn.
4. Creacion de encuesta para conocer
necesidades del mercado y factores que influyen Objetivo
en la compra de condecoraciones deportivas, N®2
adémicas y empresariales.
5. Visita E_I posibles nueveos cI|er_ﬂes y antiguos Objetivo
para realizar la encuesta mencionada en la N°2
actividad #4
6. Construccion del mail con la presentacién de Objetivo
MDT y el detalle de sus productos. N°3
7. Ejecucidn de estrategia ”mglllng' para Objetivo
presentar la empresa con posibles nuevos N°3
clientes.
8. Entrega de resultados de la encuesta realizada Objetivo
en la actividad #5 a MDT para su conecimignto. N®2
9. 5eguimiento del movimiento de las ventas. Ohliﬁt;w
11. Seguimiento sobre la ejecucidn de las Objetivo
recomendaciones dadas a MDT en |a actividad #3.] General
10. Reunidn con Mauricio para retroalimentacion Objetivo
y guia de los pasos a seguir. General
12. Analisis del cumplimiento de las metas Objetivo
especificas planteadas. General
13. Ejecucion de nuevas encuesta para analizar el -
) . Objetivo
incremento del conocimiento de MDT frente al N2
mercada.
14, Preparacion de resultados finales del plan de Objetivo
mejoramiento ejecutado a Mundial de Trofeos. General
15. Entrega de resultados finales a Mauricio Objetivo
Rojas, nuestro tutor de proyecto. General
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7. Proyeccion de los resultados obtenidos frente a los impactos registrados en el proyecto/programa

e Impacto Cientifico y tecnoldgico: Una de las estrategias utilizadas fue la apertura de un espacio en la red, en donde se
logré la creacion de la pagina web y a su vez la comunicacion por medio de correo electréonico con el fin de mantener una
comunicacion asertiva y captura de nuevos clientes.

e Impacto sobre la productividad: Mundial de trofeos al ser un negocio que premia diferentes aspectos (deportivos,
académicos, empresariales, entre otros), su mayor movimiento en ventas es generada durante fin de afio, a causa de
esto, hay temporadas en las que el trabajo es muy lineal, sin picos altos de movimiento; asi que notamos que era
necesario generar una reducciéon en el personal, reorganizar las tareas puntuales con cronogramas especificos, logrando la
optimizacion de procesos. Las variables que explican las diferencias en el salario promedio departamental (medida de la
productividad del trabajo) son segun Lizarazo, (2017): “/a educacion promedio anual, la concentracion en la industria
agricola (IHHAGRO), la violencia asociada al conflicto armado y el indice de desigualdad del ingreso GINI" .Por otra parte,
con base a la teoria de la fundamentacion econdmica de la innovacion se entiende que la contribuciéon social de la
productividad llega a generar en nuestro entorno social un impacto necesario para el desarrollo empresarial. (Freeman &
Soete, 1997)

e Impacto sobre la competitividad: El reconocimiento de marca ha ido creciendo con el transcurso del plan de
mejoramiento, pues la perspectiva que se tenia de la empresa aumenté comparado con las otras casas de trofeos. Esto
podemos verlo desde la teoria de Kotler & Amstrong (2003) quienes afirman que “Los deseos son moldeados por la
sociedad y se describen en términos de los objetivos que satisfaran esas necesidades”, es asi como proyectamos que
Mundial de Trofeos sea una empresa dedicada a disefios personalizados, impactando en el cliente final.

e Impacto sobre la Responsabilidad Social y calidad de vida: Mundial de trofeos esta dispuesto a trabajar con el mejor
servicio, y otorgar reconocimientos premiando los logros cumplidos y asi incentivando a las personas a no rendirse y
continuar creciendo profesionalmente. MDT deja una huella en cada suefio cumplido de las personas o empresas.

e Impacto sobre la Innovacion: Una caracteristica positiva de MDT ha sido estar en constante modernizacion de procesos
gracias a la maquinaria que se ha obtenido durante el transcurso del tiempo, han sido pioneros en desarrollar procesos
que facilitan la practicidad y calidad de varios de sus productos. MDT trabaja con maquinarias modernas, que son capaces
de mantener los mejores estandares de calidad sobre nuevos productos. Se reconoce el concepto de innovacion desde el
punto de vista de Drucker (1987) quien la relaciona como “una provisién de mas y mejores bienes y servicios pero que no
es suficiente para el negocio proveer bienes y servicios cualquieras, deben proveerles mejores y mas econémicos”.

e Impacto sobre los procesos organizacionales: La mejora en la productividad es un ejemplo de lo que |la empresa ha podido
lograr, muchos de los procesos se completaron satisfactoriamente, gracias a la planeacién de actividades tales como la
atencion a los clientes por medio de respuestas efectivas.
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8. Aspectos técnicos, financieros

A continuacién, se definen los aspectos técnicos y financieros por cada objetivo establecido:
e Objetivo 1:

Cerré el afio 2019 con un aumento de 6,84% en las ventas comparado con lo obtenido en 2018. (Ver anexo C -
Certificacién de ingresos) Se espera que se mantenga el crecimiento e incremente a un 10% anual con la continuacién de
estrategias de marketing. Adicionalmente, disminuyeron los costos vinculados con el pago de ndmina ya que cada
empleado tiene tareas especificas a cargo y se contratan los que son necesarios de acuerdo con la demanda de
premiaciones, por lo cual para el 2019 se empezd a contar con un empleado menos comparando con los que se tenian en
el 2018 (Ver anexo E - Certificado cantidad de empleados 2018 y 2019).

e Objetivo 2:

Se hizo uso de la investigacidon cuantitativa a través de encuestas para conocer, principalmente, las necesidades
del mercado, las épocas del afio en que mas tienden a comprar estos productos y los factores que influyen al momento de
comprar premiaciones teniendo como base que, para que las compafiias puedan tener éxito en la actualidad, estas deben
estar enfocadas en el consumidor y no en el producto (Levitt, 1960) y para ello, se requiere conocer las necesidades
presentadas por el consumidor.

e Objetivo 3:

Se enviaron correos con la presentacion de la empresa MDT y el detalle de los productos ofrecidos a 60 clientes
potenciales, gracias a esto, 6 huevas empresas realizaron su primera compra en el mes de enero 2020, se espera
recompra de los nuevos clientes potenciales y mas fidelizacion, tanto de los nuevos como de los antiguos; para esto es
necesario tener en cuenta que la experiencia del cliente al momento de su compra debe ser prioridad para los miembros
de la empresa, quienes deben enfocarse en escuchar activamente y dar respuesta de manera positiva a su solicitud
buscando satisfacer la necesidad que manifiesta. (Alcaide, 2015)
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Registro OMP:

9. Discusion y analisis

. Lograr un aumento
Aumentar las ventas de en las ventas del 1 6 8%
la empresa Mundial de . '
Trofeos y disminuir los 2019 con respecto al 2. Pasaron

gastos relacionados ) ) _2018 de 5 a 4
con el pago de némina 2.Disminuir los gastos empleados
de los empleados. relacionados con

nomina.

Realizar un total de 15 oD%
encuestas a clientes 5

2 Se conocieron las
potenciales y lograr

nuevas
cambiar la percepcion necesidades del

mercado (Precio,

Conocer las
necesidades del
mercado y de

clientes potenciales generando mejorias en el IEscare ety
(encuesta). conou:;??ato de la Eaoak

: P 100% envio de
Realizar el envio de 60 AR

correos (mailing) a Generacién de 6
clientes potenciales clientessnueVos
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9.1. Analisis de resultados obtenidos

Objetivo 1: Se tenia como meta lograr un aumento en las ventas del 2019 con respecto a las registradas en el 2018. Se logré un
aumento de 6,84% generando un cumplimiento de la meta establecida. Se espera que las ventas sigan aumentando para el afio
2020.

Objetivo 2: La meta especifica se basaba en la realizacién de 15 encuestas a individuos y/o empresas del mercado para conocer
los factores que influyen en su toma de decisiones al momento de comprar condecoraciones deportivas, académicas y
empresariales; se realizo la totalidad de las encuestas planteadas logrando el alcance de la meta especifica.

Objetivo 3: Se tenia como finalidad dar a conocer la marca frente a clientes potenciales a través de la estrategia “mailing”. Para
ello, se estipuld la meta especifica de enviar 60 correos a posibles clientes potenciales a fin de nuevos clientes realizaran su
primera compra para el mes de enero 2020. De la totalidad de los clientes que recibieron el correo, 6 de ellos realizaron su
primera compra en enero 2020, logrando el cumplimiento de la meta especifica. Se continuara ejecutando la estrategia del
mailing para asegurar la llegada de nuevos clientes mes tras mes.

10. Conclusion

Teniendo en cuenta el trabajo realizado a lo largo de los Gltimos meses y las recomendaciones brindadas a la empresa
Mundial de Trofeos, que reflejaba miedo al cambio en un principio y no habia ejecutado un analisis de estrategias para crecer en
el mercado durante su trayectoria, se logré que la compaiiia hiciera una revision en su estructura organizacional para modificarla
a fin de aumentar la productividad. Ademas, se cumplieron los resultados con los cuales nos comprometimos al empezar la
intervencion, agradecemos la colaboracion y disposicion de Mundial de trofeos por permitirnos desarrollar este plan de mejora
empresarial que se manejoé identificando los problemas que afectan diversos temas como la productividad, observando las
oportunidades de crecimiento que nos permitieron planificar la ejecucion e implementacion de los procesos tales como mailing
generando asi nuevas metas alcanzables a largo plazo y ambiciosas para la empresa, que a su vez han permitido mejorar en
términos de reconocimiento de marca y captacion de nuevos clientes. Se dejaron bases claras para que la empresa siga
ejecutando las estrategias de acuerdo con su necesidad.

Queremos sefialar clara y suficientemente cuales son las implicaciones para el plan de mejoramiento. Se recomienda para
el futuro dar continuidad a las estrategias de mercadeo de fidelizacion de los clientes y del ajuste de la ndmina, la marca debe
seguir siendo un referente en el mercado y si se llegase a presentar otra investigacion se sugiere que se incluyan otras preguntas
gue generen mas datos de los clientes para la empresa, como sus gustos, necesidades, percepciones y deseos.

Fueron varios los instrumentos y herramientas empleados para definir las estrategias que ayudaron a lograr el
cumplimiento de los objetivos establecidos al principio del plan de mejoramiento, como las reuniones presenciales con la junta
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directiva de la empresa, el desarrollo de un modelo de investigacion de tipo cuantitativo de tipo encuesta para conocer la
percepcion de la marca en el mercado, el disefio de la encuesta para conocer los factores que influyen en la decisién de compra
de los clientes, en qué épocas del afilo compran mas, entre otros datos.

En este momento, la empresa certifica la eficiencia de nuestro plan de mejora y el alcance de los logros establecidos al
iniciar la intervencion (Ver anexo H - Certificado alcance de logros).
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12. Lista de anexos

Autorizacion plan de mejoramiento, emprendimiento e innovacion
Certificado de Camara y Comercio

Certificado de ingresos

Certificado de ventas por trimestre de 2019

Certificado cantidad de empleados 2018 y 2019

Facturas de clientes

Carta de recomendaciones

Certificado alcance de logros
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