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Resumen

El mercado de ropa deportiva en Bogota ha mostrado un auge reciente, sin embargo, las
microempresas del barrio 7 de agosto enfrentan dificultades para aprovechar plenamente este
crecimiento. La investigacion se centra en proponer estrategias de marketing digital especificas
para este segmento del mercado. El principal objetivo es incrementar las ventas y el
posicionamiento de las 29 microempresas identificadas en la zona de la carrera 24 entre las calles
63Ay 63F, segun datos de la Camara de Comercio de Bogota. Para ello, se reconocen las
estrategias actuales de marketing digital, se describe el comportamiento del consumidor de ropa
deportiva y se identifica acciones de ventas efectivas. La investigacion mixta, justificada por la
combinacion de datos cuantitativos y cualitativos, emplea entrevistas con expertos en marketing
digital y mercadeo, asi como encuestas a clientes y administradores de estas microempresas. Los
hallazgos sugieren que, mientras el barrio es un epicentro para la categoria de ropa deportiva,
existen brechas en el conocimiento y aplicacion de estrategias de marketing digital efectivas.
Estas recomendaciones, son adaptadas especificamente a las necesidades y caracteristicas del

barrio 7 de agosto, se distinguen de soluciones genéricas en el &mbito del marketing digital.

Esta investigacion pone de manifiesto la carencia de estrategias de marketing digital
representa un obstaculo significativo que limita la capacidad de las microempresas para

establecer un posicionamiento s6lido en un mercado caracterizado por su continua evolucion.

Palabras clave: Marketing digital, ropa deportiva, microempresas, barrio 7 de agosto,

Estrategias.
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1. Introduccion

En un mundo cada vez més interconectado, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta fundamental para el crecimiento de las empresas que incursionan en la
comercializacion de sus productos. En este contexto, esta investigacion tiene como objetivo
principal abordar esta realidad, enfocandose en la creacion de estrategias de marketing digital
especificas que no solo impulsen las ventas, sino también fortalezcan el posicionamiento de las
microempresas de la categoria de ropa deportiva en la zona del 7 de agosto, ubicada en la ciudad

de Bogota.

El propdsito de este estudio trasciende el &mbito académico, ya que no solo busca
enriquecer el conocimiento de los estudiantes en el campo del marketing digital, sino que aspira
a ser un agente de cambio tangible en el desarrollo comercial de las microempresas bajo este
estudio. A través de un enfoque estratégico y orientado a resultados, se pretende proporcionar a
estas empresas las herramientas necesarias para competir de manera efectiva en el mercado
digital actual, incrementando sus ventas y proponiendo una alternativa de incremento de
mercado en el competitivo sector de la ropa deportiva. La eleccion de la categoria de ropa
deportiva no es casual. En una sociedad cada vez méas consciente de la importancia de la
actividad fisica y el bienestar, esta categoria de productos ha experimentado un crecimiento
sostenido en la demanda. No obstante, las microempresas que operan en el barrio 7 de agosto de
Bogotéa enfrentan desafios particulares para destacarse en el entorno digital y aprovechar

plenamente esta tendencia.

En este sentido, la investigacion se establece como un esfuerzo colaborativo entre la
academia y el tejido empresarial local, uniendo conocimiento y experiencia practica para
impulsar un impacto positivo en la comunidad del 7 de agosto en Bogota. Al poner en marcha
estas estrategias de marketing digital, no solo se espera ventas de las microempresas, sino
también a promover un desarrollo econdmico sostenible en el barrio, generando empleo y

estimulando la economia local.



2. Planteamiento del Problema

En el contexto actual de la economia global y local, las microempresas de ropa deportiva
en el barrio 7 de agosto de Bogota se enfrentan a desafios significativos para mantener su
competitividad y crecimiento. La creciente digitalizacion y la evolucion de las preferencias de
los consumidores han transformado el panorama de ventas y marketing para estas
microempresas. A medida que los canales digitales se han convertido en un componente esencial
para la promocién y venta de productos, es crucial comprender cuéles son las estrategias de
marketing digital mas efectivas que pueden implementarse para aumentar las ventas y fortalecer
la posicion en el mercado local de estas empresas. Por lo anterior, se plantea la siguiente

pregunta de investigacion:

¢Cuales son las estrategias de marketing digital efectivas que pueden implementarse para
aumentar las ventas de las microempresas de ropa deportiva en el barrio 7 de agosto de Bogota y

fortalecer su posicion en el mercado local?



3. Justificacion

Las razones por las que se considera relevante el proyecto de proponer estrategias de
marketing digital para el crecimiento del sector de ropa deportiva en el 7 de agosto se

contemplan a continuacion:

Potencial de Crecimiento del Sector: El mercado de la ropa deportiva ha experimentado
un crecimiento constante en los ultimos afios, tanto a nivel local como global. Las
microempresas en el Barrio 7 de agosto tienen la oportunidad de aprovechar este crecimiento,
pero necesitan estrategias efectivas para competir en el mercado digital actual (Mordor
Intelligence, 2022).

Digitalizacion Acelerada: La pandemia de COVID-19 acelero la digitalizacion de las
actividades comerciales. Las microempresas de ropa deportiva necesitan adaptarse a este nuevo
entorno y capitalizar las oportunidades que ofrece el marketing digital. (Las oportunidades de la
digitalizacion en América Latina frente al COVID-19. (2020). Chile: Naciones Unidas, CEPAL.)

Competencia en Linea: La competencia en linea es intensa en el sector de ropa deportiva.
Las microempresas deben mejorar su presencia digital para competir con empresas mas grandes

y establecidas, lo que hace esencial el desarrollo de estrategias especificas.

Conocimiento del Consumidor: Entender el comportamiento del consumidor es crucial
para adaptar las estrategias de marketing. El proyecto busca proporcionar informacion detallada
sobre las preferencias y necesidades de los clientes locales.

Impacto Econdmico: El éxito de las microempresas tiene un impacto directo en la
economia local al generar empleo y fomentar el crecimiento empresarial en el Barrio 7 de agosto

y sus alrededores.



Apoyo a Emprendedores: Muchas de estas microempresas son emprendimientos locales
que pueden beneficiarse de orientacion y estrategias efectivas para expandir su alcance y

aumentar sus ingresos.

4. Objetivo General

Proponer estrategias de marketing digital para el mercado de la categoria de deportiva
con el fin de incrementar las ventas de las microempresas del barrio el 7 de agosto en la ciudad
de Bogota.

5. Objetivo Especificos

1. Reconocer las estrategias de marketing digital de la categoria de ropa
deportiva que permita incrementar las ventas y el posicionamiento de las microempresas
ubicadas en el barrio 7 de agosto en la ciudad de Bogota.

2. Describir la categoria de mercado de ropa deportiva para conocer el
comportamiento del consumidor para la formulacion de estrategias de marketing digital.

3. Identificar las acciones de ventas que permitan el crecimiento comercial de

las microempresas en el barrio el 7 de agosto.



6. Marco Teorico

Las microempresas representan un componente esencial de la economia colombiana.
Segun datos del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, durante los primeros tres meses de
2023, las microempresas comprendieron el 95,3% del tejido empresarial del pais. En particular,
la ciudad de Bogota, con una participacion del 24,7%, destaca como uno de los epicentros mas
significativos de esta actividad a nivel nacional. En el contexto del comercio, las microempresas
ocupan el segundo lugar, con una participacion del 40,6% en esta categoria de empresas. Esto

subraya su importancia y relevancia en la economia colombiana (mincit.gov.co, 2023).

A pesar de relevancia que tienen las microempresas para Colombia, se encuentran cifras
poco alentadoras frente a liquidacion de estas. En los ultimos diez afios 1.348 empresas han sido
liquidadas, de este total, el 88% eran consideradas medianas, micro o pequefias empresas
(Portafolio, 2017). Las microempresas enfrentan varias situaciones que propician una alta tasa de
mortalidad en sus primeros 3 afios de operacion. Estas situaciones en su mayoria estan
relacionadas a que se tienen una minima formacién en habilidades empresariales, baja capacidad
de produccion, falta de acceso a un sistema de informacion, desconocimiento del mercado, altos
costos de operacion, acceso limitado al mercado, no cuentan con una cadena de distribucion
establecida, entre otras (Rodriguez, 2012). No obstante, para esta categoria de empresas destaca
un obstaculo muy particular y necesario para pensar en un negocio prospero que perdure por

varios afos, estamos hablando de la utilizacion de estrategias de marketing.

Antes de hablar de marketing digital, es importante aclarar qué esta investigacion se
centra en las microempresas del sector de venta de ropa deportiva, esta categoria de mercado ha
pasado a ser parte fundamental de la sociedad y no como una tendencia, sino como un estilo de
vida: “[...] una sociedad que apuesta cada vez mas por aspectos como la salud, el reciclaje o la
ecologia” (Escales, 2017). Adicionalmente, estudios recientes destacaron que por los
comportamientos hasta el afio 2023, se espera que el mercado de ropa deportiva crezca
anualmente un 4.5% hasta el afio 2028, es decir, un crecimiento general del 22.55% durante este

periodo de analisis (Mordor Intelligence, 2022). En ese orden de ideas, cada vez, mas personas
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quieren hacer parte de un estilo de vida sano, donde prima el cuidado de la salud, permanecer en

forma e incorporar actividades deportivas dentro de sus labores cotidianas.

El marketing es la realizacion de estrategias que se desenvuelven por medio de las
herramientas digitales aumentando la interaccion con el grupo objetivo. “El Marketing Digital
usa internet no sélo como medio para encontrar informacion sino como comunidad, donde hay
relaciones constantemente y feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo, por lo que

busca resaltar la opinion de los usuarios de manera online” (IIEMD, 2017).

Es muy importante comprender que el marketing no se limita a la publicidad, aunque sea
una parte fundamental del panorama actual. La publicidad se encuentra dentro del marketing y
con otras estrategias, contribuye a la creacién de una marca solida y mas cerca de las metas
comerciales. Esta comprension del marketing es esencial para las microempresas en el sector del
7de agosto en Bogota, ya que les permite trazar estrategias mas efectivas y completas que van
mas allé de la simple venta de productos y se centran en la construccion de relaciones duraderas
con los clientes y la generacion de valor en el mercado (Martinez Polo, Marketing digital: guia

béasica para digitalizar tu empresa, 2015).

También es importante precisar que la percepcién y reputacién de la marca son activos
valiosos, ya que los consumidores aprecian y valoran las marcas de confianza, y a menudo
comparten sus experiencias entre ellos. Las microempresas deben adoptar relaciones duraderas
con sus clientes para tener bases sélidas en el mercado y prosperar en el entorno empresarial
altamente competitivo (Rodriguez-Ardura, 2020). En ese sentido, el marketing digital se ha
convertido en una necesidad para todas las empresas, incluidas las microempresas. Este enfoque
digital proporciona un conjunto completo de herramientas y estrategias que empoderan a las
empresas para promocionar sus productos y servicios en linea, alcanzar audiencias previamente

inaccesibles y cultivar relaciones duraderas con los clientes existentes (Muiiiz, 2018).

Actualmente las estrategias de marketing digital representan un conjunto de practicas
esenciales para las empresas, sin importar su tamafio o ubicacion. Estas estrategias abarcan una

amplia gama de actividades destinadas a establecer una sélida presencia en linea, atraer leads de
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calidad y mejorar la visibilidad de la marca. Para las microempresas en el 7de agosto en Bogota,
la comprension de estas estrategias puede ser fundamental para su crecimiento y éxito en el
mercado (Domene, 2017). Comprender profundamente a los consumidores, sus motivaciones y
deseos es esencial, dado que permite orientar las estrategias y esfuerzos hacia la satisfaccion
efectiva de las necesidades de los clientes, lo que es fundamental para alcanzar el éxito en un
mercado en constante cambio y evolucion. Conocer al consumidor involucra diferentes variables
que entran dentro del anélisis, algunas de ellas son psicoldgicas, sociales, antropoldgicas,
econOmicas, factores internos, factores externos y Marketing Mix (Martinez Polo, Marketing

digital: guia basica para digitalizar tu empresa, 2015).

En cuanto a la planificacion, es un pilar fundamental en el logro del éxito del marketing
digital en el contexto de las microempresas, asi mismo, la definicion de objetivos claros es
esencial para guiar todas las acciones subsiguientes. La seleccion de tacticas adecuadas,
adaptadas a las necesidades y recursos de las microempresas, es otro componente critico. La
ejecucion efectiva de camparias en linea, respaldada por una planificacion estratégica sélida, es
lo que conduce al éxito en el marketing digital. Para las microempresas, este enfoque estratégico
no solo es beneficioso, sino necesario para destacarse en un mercado digital competitivo y en

constante cambio (Ramos, 2021).

Por otro parte una categoria de mercado es conjunto de productos o servicios que
comparten caracteristicas similares o se utilizan para satisfacer necesidades y deseos del
consumidor en una industria especifica. Estas categorias son una forma de organizar y entender

la diversidad de productos y servicios disponibles en el mercado. (Kotler, 2016).

Las categorias de mercado ayudan a las empresas a entender y abordar eficazmente a su
audiencia objetivo y a competir en el mercado de manera mas efectiva. Las categorias de
mercado son los mecanismos fundamentales para ordenar los productos y servicios disponibles
en una industria determinada. Al comprender estas categorias, las empresas pueden obtener una
vision mas profunda de su entorno competitivo y, en Gltima instancia, disefiar estrategias

efectivas para llegar a su publico objetivo y mantener una ventaja competitiva en el mercado.
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Un tema importante que debe mencionarse son las categorias de mercado, las cuales son
conjunto de productos o servicios que comparten caracteristicas similares o se utilizan para
satisfacer necesidades y deseos del consumidor en una industria especifica. Estas categorias son
una forma de organizar y entender la diversidad de productos y servicios disponibles en el
mercado. (Kotler, 2016)

Las categorias de mercado desempefian un papel crucial al permitir que las empresas
comprendan mejor a su audiencia objetivo y compitan con eficacia en su industria. Estas
categorias actuan como los pilares esenciales para organizar los productos y servicios dentro de
un sector especifico. Al adentrarse en la comprension de estas categorias, las empresas pueden
adquirir una percepcién mas profunda de su entorno competitivo y, en Gltima instancia, elaborar
estrategias solidas para conectarse con su publico objetivo y mantener una ventaja competitiva

en el mercado.

Otro tema fundamental son los bienes de consumo, que son productos que los individuos
o las familias adquieren y utilizan para satisfacer sus necesidades personales o familiares. Estos
bienes se dividen en dos categorias principales: bienes de consumo duraderos, que tienen una
vida util prolongada y se utilizan repetidamente, y bienes de consumo no duraderos o
perecederos, que se consumen o agotan rapidamente. (Smith, 2020). Los bienes de consumo son
productos adquiridos por las personas para satisfacer sus necesidades personales o domésticas.
Estos bienes incluyen articulos como alimentos, ropa, electrodomésticos y productos de consumo
diario. Los bienes de consumo son los pilares fundamentales que definen gran parte de nuestra
vida diaria, debido a que se consumen rapidamente y son necesarios para una calidad de vida,
vinculados a las aspiraciones y necesidades de las personas y las familias, proporcionan

experiencias, satisfacen necesidades e impulsan la economia global.

Otro factor determinante son los consumidores, que son individuos o entidades que
adquieren bienes o servicios para su uso personal, familiar o comercial. Los consumidores
desempefian un papel fundamental en la economia, ya que sus decisiones de compra afectan
directamente a la demanda de productos y servicios, y, por lo tanto, influyen en la produccién y

distribucion en el mercado. (Johnson, 2019)
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En el proceso de venta personal sigue una serie de etapas o fases que no se deben
improvisar, es preciso planificar todas las acciones que conducen a las ventas si se quiere cerrar
con éxito, durante la entrevista hay que demostrar al cliente lo que el producto puede hacer para
solucionar su problema y crearle la necesidad de compra. Se deben exponer las caracteristicas
del articulo, como se utiliza..., y aprovechar lo mejor del producto para estimular en el cliente el

deseo de posesion. (Escudero Serrano, 2023)

Los colaboradores de las pymes deben tener claro los pasos para hacer efectivo el proceso
comercial, para ello se debe planificar con antelacion el discurso, protocolo y estrategias segun el
cliente, producto o servicio y estar preparado para abordar las diferentes problemaéticas que se

puedan presentar y de esta manera cerrar eficazmente la venta.

En esta nueva realidad hiperconectada el comportamiento y los habitos de los usuarios
han cambiado de forma significativa a todos los niveles. Se han transformado tanto la forma de
relacionarnos entre nosotros como la forma que tenemos de consumir informacién, productos o
servicios. Los patrones de consumo que seguiamos antes de esta gran revolucion tecnoldgica han
dado un gran vuelco y podemos decir que, en la era de internet, estamos ante un nuevo
consumidor que muestra diferencias significativas con el antiguo. (Mikel Markuleta Arrula,
2020).

En la actualidad los lideres de las diferentes pymes deben estar dispuestos a adaptarse a
los cambios y avances tecnoldgicos que con el pasar del tiempo han evolucionado y
transformado la manera que tienen los consumidores para adquirir un producto o servicio segln
sea la necesidad por satisfacer, lo ideal es conocer entender y poner en practica el uso adecuado
de las diferentes herramientas digitales y plataformas de comunicacion para no desaparecer

frente a la competencia.

Un factor clave en las redes sociales es la constancia y por ello, se establece una

periodicidad fija en nuestras publicaciones. (Heredia, 2020)
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Es importante tanto el contenido que se comparte en redes sociales y plataformas
digitales como la constancia que tengan los encargados de dicha actividad, conocer los horarios
indicados para publicar y captar la atencion de los usuarios, sin llegar a saturar con demasiada
informacion o permitir que se creen lapsos muy largos de ausencia donde se pueda perder la

conexion con los visitantes de las paginas.

Un plan tiene que generar acciones de distinto tipo y con contenidos diferentes, llamadas
estrategias y tacticas, sobre, productos, precios, distribucion, publicidad y ventas (Castells, 2007)

El plan de marketing se crea con la idea de generar diferentes estrategias comerciales que
aumenten de manera proporcional el trafico e interaccion de clientes en las tiendas fisicas y
plataformas digitales, arrojando un resultado positivo frente a lo que se espera de la

comercializacion y distribucion del producto.

Por eso, antes de entrar al detalle de las tacticas (sobre como se hacen) se analizaran las
diferentes estrategias de marketing y comunicacion para asi elegir la mas conveniente (que se
pueda conseguir con cada una). Al final de cada estrategia se incluye una tabla de resumen con
los principales objetivos (trafico, vender y fidelizar) para facilitar la identificacion de las que

apriori parecen mas adecuadas. (Sanagustin, 2016)

No se puede implementar una estrategia sin antes realizar el estudio pertinente del
mercado y publico objetivo, ya que cada nicho posee diferentes caracteristicas, las cuales nos
dard las pautas adecuadas para elegir las tacticas y herramientas de comunicacion mas
conveniente segun la actividad que se quiera llevar a cabo (ventas, fidelizacion, reconocimiento

etc.).

Por eso, antes de entrar al detalle de las tacticas (sobre como se hacen) se analizaran las
diferentes estrategias de marketing y comunicacion para asi elegir la mas conveniente (que se
pueda conseguir con cada una). Al final de cada estrategia se incluye una tabla de resumen con
los principales objetivos (trafico, vender y fidelizar) para facilitar la identificacion de las que a

priori parecen mas adecuadas. (Sanagustin, 2016)
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No se puede implementar una estrategia sin antes realizar el estudio pertinente del
mercado y publico objetivo, ya que cada nicho posee diferentes caracteristicas, las cuales dara las
pautas adecuadas para elegir las tacticas y herramientas de comunicacion més conveniente segun

la actividad que se quiera llevar a cabo (ventas, fidelizacion, reconocimiento etc.).

En primer lugar, se debe indicar que no es cierto que el marketing haya cambiado
radicalmente, sencillamente ha evolucionado hacia lo que siempre ha perseguido: mantener una
comunicacion mas directa con el cliente y personalizar absolutamente la oferta de productos y
servicios (Gordillo, 2014)

Quien no se adapte a la evolucién del marketing con el tiempo tendra que desaparecer y
es que las pymes no pueden pretender continuar con los mismos medios de comunicacion,
cuando los mercados y la forma de consumir informacion por parte de los clientes es tan
cambiante, se trata de seguir el ritmo y no perder nunca la relacion con este ya que hoy en dia los
clientes desean sentirse especiales y Unicos y es por esto que el &rea de marketing genera

estrategias de acompafiamiento y personalizacion.
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7. Disefio Metodoldgico

El estudio se centra en comprender en profundidad las estrategias de marketing digital
implementadas por las microempresas del Barrio 7 de agosto en Bogota, enfocdndose en el

segmento de ropa deportiva. Se utilizard un enfoque mixto de investigacion.

7.1 Justificacion

Este estudio es primordial porque combina diferentes instrumentos para generar
conocimiento valido y confiable sobre el marketing digital en un nicho especifico. EIl conjunto de
instrumentos disefiados puede ser utilizado en futuras investigaciones similares. Los resultados

contribuiran a validar y explicar la eficacia de estos instrumentos en el contexto seleccionado.

7.2 Tipo de Investigacion

Meétodo de Investigacion
1. Exploratoria: La fase exploratoria buscara identificar las estrategias
de marketing digital existentes en el mercado de ropa deportiva
2. Descriptiva: se enfocara en describir el comportamiento del

consumidor y las acciones de ventas.

7.3 Método de Investigacion

Se emplea un enfoque metodoldgico mixto que combina tanto métodos cuantitativos
como cualitativos. La combinacién de estos dos enfoques permite obtener una visién completa y
rica de las estrategias de marketing digital mas efectivas para las microempresas de ropa

deportiva en el Barrio 7 de agosto de Bogota.
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8. Recoleccion de Datos
La poblacion de interés incluye a todas las microempresas de ropa deportiva ubicadas en
el Barrio 7 de agosto en Bogota. También, a expertos en marketing digital con experiencia en la

industria de ropa deportiva y clientes de estas microempresas.

8.1.Poblacion de Interés
o Expertos en marketing digital especializados en ropa deportiva.
o Microempresas de ropa deportiva en el barrio 7 de agosto en Bogota.
o Clientes de las microempresas mencionadas.

o Expertos en temas comerciales especializados en ropa deportiva.

8.2. Muestra

o Expertos en Marketing Digital: Se entrevistara a al menos 2 expertos mediante
entrevistas cualitativas.

o Expertos en Temas Comerciales: Se entrevistard a al menos 2 expertos mediante
entrevistas cualitativas.

o Clientes: Se aplicaran encuestas cuantitativas a una muestra de, al menos, 20
clientes de diversas microempresas.

o Microempresas: de acuerdo con las bases de datos de la Camara de Comercio de
Bogota, se identificaron 251 microempresas registradas en el sector de moda y
prendas de vestir para el barrio 7 de agosto. Sin embargo, al enfocar el estudio
especificamente en la categoria de ropa deportiva y filtrando los negocios que se
centralizan en la carrera 24 desde la calle 63A hasta la 63F, se determiné que
existen alrededor de 35 microempresas especializadas en este segmento. Por lo
tanto, la poblacion de este estudio estuvo compuesta por esas 35 microempresas
de ropa deportiva ubicadas en esa zona especifica del barrio 7 de agosto en

Bogota.
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[lustracion 1
Localizacion de las Empresas de Bogota.

,
va
"t g

Nota: microempresas, ubicacion 7de agosto, macro sector moda y sector prendas de

vestir. Los puntos naranjas son el resultado de la web. Tomado de: (ccbogota, 2018)

Para determinar el tamafio de muestra adecuada, se empled la formula de tamafio de

Figura 2

muestra en poblaciones finitas con un margen de error del 7% y un nivel de confianza del 95%.
Férmula muestra de poblaciones finita.

NxZ%xpx(1-p)
e?x(N—-1)+Z%xpx(1—p)

n —
Fuente: elaboracion propia

Donde:
N es la poblacidn total: 35

Z es el valor de nivel de confianza: 95% (1.96)
p es la proporcion estimada de la poblacion que posee la caracteristica de

interés: 0.5

gesl-p:05
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e eesel margen de error: 0.07

Resolviendo la ecuacion, con los valores anteriormente mencionado, obtenemos que n es

igual a 29:

Figura 3
Formula para calcular muestra en poblaciones finita.

35%(1.96)*x0.5%0.5

T = 0.07)7x(35-1)+(1.96)2x0.5x0.5

Fuente: Elaboracion propia

8.3. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

8.3.1. Entrevistas a Profundidad a Expertos en Marketing Digital y
Expertos en Temas Comerciales Especializados en Ropa Deportiva:

o Instrumento: Se emplearan guiones de entrevistas semiestructuradas.

o Obijetivo: Estas entrevistas buscaran extraer conocimientos sobre las
estrategias de marketing digital y comerciales especificas para la industria de la ropa
deportiva. Se exploraran las experiencias, visiones, retos y recomendaciones de estos
expertos.

o Formato: Las preguntas semiestructuradas permitiran mantener una
direccion en la entrevista, pero al mismo tiempo brindaran espacio para que el
entrevistado profundice y comparta insights valiosos que no estén contemplados en el

guion original.



° Disefio:

Entrevistas a Profundidad a Expertos en Marketing Digital

Nombre
Entrevistado:

Profesion
Entrevistado:

Fecha:

Hora:

Entrevistador:

Pregunta

Respuesta

¢Cual es su definicion personal de
marketing digital y por qué creen que es
importante en la actualidad?

¢ Cuales consideran que son las tendencias
mas relevantes en marketing digital en la
actualidad y como estan impactando en las
estrategias de las empresas?

Desde su perspectiva, ¢cuéles son los
elementos clave para desarrollar una estrategia de
marketing digital efectiva?

¢Como describen la peculiaridad del
marketing digital en el sector de la ropa deportiva
en comparacion con otras industrias?

¢Cudles son los desafios mas comunes que
enfrentan las marcas de ropa deportiva al tratar de
destacarse en linea?

¢ Qué estrategias de marketing digital han
encontrado mas efectivas para atraer a los
entusiastas del deporte y la moda en este
mercado?

¢Pueden compartir ejemplos de campafias
de marketing digital exitosas que hayan trabajado
en la industria de la ropa deportiva y qué las hizo
destacar?

Dada la creciente conciencia ambiental,
;,cOmo pueden las marcas de ropa deportiva
integrar estrategias de sostenibilidad en su
marketing digital?
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¢Podrian proporcionar cifras sobre el
crecimiento del gasto en publicidad digital
especificamente dentro del sector de ropa
deportiva en los Gltimos afios?

10

¢Cual es la tasa promedio de conversion
en campanfas de marketing digital para marcas de
ropa deportiva y cdmo se compara con otros
sectores?

11

¢Qué porcentaje del presupuesto de
marketing digital destinan las empresas de ropa
deportiva a la publicidad en redes sociales en
comparacion con otras estrategias?

12

¢ Tienen datos sobre la correlacion entre la
inversion en marketing digital y el aumento en las
\ventas de productos de ropa deportiva?

13

¢Cual es el ROI tipico que pueden esperar
las marcas de ropa deportiva de sus campafias de
marketing digital?

8.3.2. Encuestas a las Microempresas:

o Instrumento: Cuestionario cualitativo con preguntas semiestructuradas.

o Obijetivo: Conocer en detalle las estrategias de marketing digital que

implementan, los retos que enfrentan, las herramientas que utilizan y como perciben el

comportamiento del consumidor.

o Formato: Las preguntas abiertas permitiran a las microempresas expresar

detalladamente sus experiencias y percepciones con relacion al marketing digital en su

sector.

° Disefio:

Nombre
Entrevistado:

Cargo
Entrevistado:

Nombre
Empresa:

Direccion
Empresa:

Fecha:

Hora:

Entrevistador:

Pregunta

Respuesta




En términos generales, ¢cémo describirias
la situacién econémica y comercial de las
microempresas en el 7 de agosto en la

actualidad?

¢Cuales son los principales desafios que
enfrentan las microempresas en esta area en lo
que respecta a la competencia y el crecimiento

empresarial?

¢Que factores crees que contribuyen al
éxito o fracaso de las microempresas en el 7 de

agosto?

¢Cuales son las principales tendencias o
cambios en el mercado que han observado en los

Gltimos afios?

¢ Como evallan la relacion entre las
microempresas y las autoridades locales en

términos de regulacion y apoyo empresarial?

¢Podrias proporcionar algunas cifras clave
sobre el crecimiento de las microempresas en el 7
de agosto en los ultimos cinco afios, como el
aumento en el nimero de empresas o el empleo

generado?

¢Podrian proporcionar informacién sobre
el acceso a financiamiento y crédito para las
microempresas en esta area, incluyendo tasas de

interés y montos promedio?

¢ Como estan utilizando actualmente las
microempresas estrategias de marketing digital

para promocionar sus productos o servicios?
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¢Qué canales de marketing digital han
9 |demostrado ser los mas efectivos para llegar a su
publico objetivo?

¢Cuales son los principales desafios que
10 enfrentan al implementar estrategias de

marketing digital en sus empresas?

¢Han notado un cambio en el
11 comportamiento del consumidor con respecto a

las compras en linea en el 7 de agosto?

¢ Qué resultados especificos han obtenido
1 a través de sus esfuerzos de marketing digital,
como el aumento en las conversiones o el trafico

a su sitio web?

8.3.3. Encuestas a los Clientes

o Instrumento: Cuestionario cuantitativo con preguntas estructuradas.

o Obijetivo: Recolectar datos sobre sus habitos de compra, preferencias,
frecuencia de compra, canales de compra preferidos, y su percepcidn sobre las estrategias
de marketing de las microempresas.

o Formato: Preguntas cerradas, escalas de Likert y opciones de seleccién
multiple para obtener datos cuantificables y estadisticamente analizables.

o Disefio:

Encuesta sobre el comportamiento del consumidor de ropa deportiva:

Informacién Demografica:

1. Edad:

Menor de 18 afios
18-24 afios



25-34 afos
35-44 aios
45-54 afnos
55-64 afos

65 afos 0 mas

2. Género:
Masculino
Femenino
No binario

Prefiero no decirlo

3. Ubicacion:
Ciudad
Zona rural

Otro (especificar)

4. Nivel de ingresos:
Menos de $10,000 al afio
$10,000 - $30,000 al afio
$30,001 - $50,000 al afio
Mas de $50,000 al afio

Comportamiento de Compra:

5. ¢Con qué frecuencia compras ropa deportiva?
Menos de una vez al afio
Una vez al afio
Dos veces al afio

Mas de dos veces al afio
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6. ¢Donde sueles comprar tu ropa deportiva?
Tiendas fisicas
En linea

Ambos

7. ¢ Qué factores influyen mas en tu decision de compra de ropa deportiva?
(Selecciona hasta tres opciones)
Precio
Marca
Calidad
Estilo y disefio
Sostenibilidad
Opiniones y resefias de otros clientes

Promociones y descuentos

8. ¢Sueles investigar en linea antes de comprar ropa deportiva en tiendas
fisicas?
Si
No
A veces

Comportamiento en Linea:

9. ¢Sigues a marcas de ropa deportiva en redes sociales como Instagram o

Facebook?

Si
No

10.  ¢Has realizado compras en linea de ropa deportiva a través de aplicaciones

moviles?
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Si
No

11.  ;Qué tipo de contenido en linea relacionado con ropa deportiva encuentras
mas interesante? (Selecciona hasta tres opciones)
Consejos de entrenamiento y fitness
Resefias de productos
Colecciones de moda deportiva
Historias de atletas o embajadores de marca

Contenido sobre sostenibilidad en la industria de la moda

12.  ;Te sientes mas inclinado/a al comprar ropa deportiva después de ver
anuncios en linea?
Si
No

A veces
Satisfaccion y Lealtad:
13.  ¢Qué marca de ropa deportiva es tu favorita y por quée?
14. ¢Recomendarias la marca de ropa deportiva que sueles comprar a amigos o
familiares?
Si

No

15.  ;Qué sugerencias 0 mejoras tienes para las marcas de ropa deportiva en

términos de sus estrategias de marketing digital?
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16.  Gracias por participar en nuestra encuesta. Tus respuestas son valiosas
para ayudarnos a comprender mejor las necesidades y preferencias de los consumidores

en la categoria de ropa deportiva.

8.3.4. Encuestas a expertos en técnicas comerciales
La percepcion de estos expertos y su experiencia sera valiosa para identificar las acciones de

ventas que impulsaran el crecimiento de estas pymes para aplicarla a microempresas de ropa

deportiva.
# PREGUNTA RESPUESTA
1 ¢ Cudles consideran que son los principales

desafios que enfrentan las microempresas de ropa
deportiva en el barrio El 7 de agosto en términos
de ventas?

2 Desde su perspectiva, ¢cuales son las técnicas de
ventas mas efectivas para microempresas en un
entorno local como este?

3 ¢Como pueden las microempresas de ropa
deportiva diferenciarse de la competencia en el
barrio El 7 de agosto?

4 ¢ Cuales son los errores mas comunes que observan
en las microempresas locales en sus estrategias de
ventas?

5 ¢Qué papel juega la atencion al cliente en el éxito

de las ventas locales de ropa deportiva y como se
puede mejorar?

6 ¢ Tienen datos sobre la tasa de conversidn promedio
en las ventas de microempresas de ropa deportiva
en este barrio?

7 ¢Cual es el promedio de ingresos anuales de las
microempresas de ropa deportiva en El 7 de
agosto y cual ha sido la tendencia en los Gltimos
afios?

8 ¢Qué porcentaje de estas microempresas utiliza
estrategias de ventas en linea y cuanto influyen en
sus ingresos totales?




¢ Tienen informacion sobre la retencion de clientes
y el porcentaje de clientes recurrentes en este
mercado?

10

¢Cual es su enfoque para la construccién y gestion
de relaciones con los clientes locales en el negocio
de ropa deportiva?

11

¢Qué estrategias de fidelizacion de clientes han
encontrado efectivas para mantener a los clientes
regresando?

12

¢Cual es su opinion sobre la importancia de la
presentacion visual de las tiendas de ropa deportiva
en el barrio El 7 de agosto para impulsar las ventas?

13

¢Qué papel juegan las promociones y descuentos
en la persuasion de los clientes locales para
comprar en estas microempresas?

14

¢ Tienen datos sobre la tasa de conversién promedio
en las ventas de microempresas de ropa deportiva
en este barrio?

15

¢Cual es la tasa de éxito de las microempresas en la
implementacion de programas de lealtad y
recompensas para los clientes?

16

¢Qué canales de marketing o publicidad local han
demostrado ser méas rentables para aumentar la
visibilidad y las ventas?
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8.4. Tratamientos de Datos

8.4.1. Datos Cualitativos:

o Transcripcién: Todas las entrevistas y respuestas abiertas se transcribiran
textualmente.

o Codificacion: Se identificaran y etiquetaran temas recurrentes y conceptos

clave en las respuestas.
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o Analisis Tematico: Se agruparan y analizaran los datos en funcion de los
temas y patrones identificados. Esto permitira extraer estrategias, recomendaciones y

percepciones clave.

8.4.2. Datos Cuantitativos:

o Ingreso de Datos: Las respuestas estaran almacenadas en los servicios de
Google Form, los cuales a su vez entregan informacion estadistica.

o Analisis Descriptivo: Se determinardn medidas de tendencia central,

dispersion y frecuencias para las respuestas.
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9. Resultados

Objetivo especifico 1

Reconocer las estrategias de marketing digital de la categoria de ropa deportiva que
permita incrementar las ventas y el posicionamiento de las microempresas ubicadas en el barrio 7

de agosto en la ciudad de Bogota.

9.1 Instrumento 1: Entrevista a Profundidad Microempresas

En el marco de esta investigacion, se ha empleado el método cualitativo de la Teoria
Fundamentada. Este enfoque permite la construccion de teorias basadas directamente en los
datos recopilados, sin imponer estructuras o teorias previas, garantizando asi una representacion
fiel de las percepciones y experiencias de los entrevistados en relacion con el marketing digital

en microempresas de ropa deportiva.

9.1.1 Transcripcion

Las entrevistas aplicadas a las microempresas fueron registradas a través de un formulario

online y posteriormente la informacion fue obtenida en un documento de Excel.

9.1.2 Categorizacion

e Etiquetas: esta primera fase del analisis consistio en seccionar y codificar
las transcripciones de las entrevistas. A partir de aqui, se identificaron 285 etiquetas,
las cuales encapsulan fragmentos especificos de informacion, ideas esenciales o
conceptos que provinieron de manera recurrente o significativa de las respuestas de los
entrevistados. Estas etiquetas sirven como la base sobre la cual se construye todo el
analisis posterior, capturando la esencia cruda de las perspectivas de los entrevistados.

e Subcategorias: posterior a la fase de etiquetado, el anlisis se adentro en
una etapa de agrupacion y consolidacion. Las 285 etiquetas fueron categorizadas en

145 subcategorias. Esta accion no solo implicé agrupar etiquetas similares o


https://forms.office.com/r/VxpiGFxPA5
https://forms.office.com/r/VxpiGFxPA5
https://unipanamericanaeduco-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/yaillenroa_ucompensar_edu_co/EYuwyoq-JohHj_3xQtArhRQBJx3Zv-x913LELudAPrvPpw?e=ZUMVo3
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relacionadas, sino que requeria de un proceso reflexivo donde se identificaron
similitudes, contrastes, patrones y conexiones tematicas entre las etiquetas. Estas
subcategorias permiten una comprension més estructurada y tematica de los datos.

e Cateqgorias: finalmente, en una Gltima fase de consolidacion, se sintetizaron
las subcategorias en 12 categorias principales. Estas representan los ejes tematicos
centrales, agrupando y reflejando las tendencias y areas de interés mas prominentes y
recurrentes que se desprendieron del conjunto total de entrevistas. Las categorias
funcionan como los pilares fundamentales que sostienen y estructuran el anélisis, cada

una encapsulando una dimensidn clave del fendmeno estudiado.

Tabla 1
Categorizacion por pregunta microempresas
Preglun ta Categoria Cddigo Categoria
1 Economia y Finanzas Cl
2 Desafios y Adaptabilidad C2
3 Calidad y Estrategias de Servicio C3
4 Tendencias de Consumo y Demanda C4
5 Regulaciones y Relaciones Institucionales C5
6 Crecimiento, Empleo y Negocios C6
7 Financiamiento e Informacion C7
8 Estrategias de Marketing y Promocion C8
9 Plataformas de Comunicacion y Redes Sociales C9
10 Desafios del Marketing Digital C10
11 Comportamiento y Preferencias del Consumidor Cl1
12 Resultados y Beneficios Digitales C12

Fuente: Propia

Si bien se han identificado diversos temas y categorias relacionados con los negocios y
estrategias digitales, es crucial sefialar que el nucleo de nuestro estudio se enfoca en las
respuestas derivadas de las preguntas 8, 9, 10, 11 y 12. Estas interrogantes estan directamente
alineadas con el Marketing Digital, abarcando desde estrategias de promocion hasta los
resultados y beneficios que estas estrategias digitales aportan. A pesar de que el analisis se basa

principalmente en las 29 respuestas de dichas preguntas, se logré identificar el panorama general
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y otras categorias relevantes que, aunque no son el foco principal, ofrecen un contexto mas

amplio y una comprension completa de las estrategias digitales en el sector de la ropa deportiva.

lustracién 2

Tema central y categorias principales

Marketing

Digital

Nota: Elaboracién propia

9.1.3 Frases Utiles

En esta seccion se identificaron 40 frases que destacan las estrategias de marketing digital
empleadas por las microempresas del barrio 7 de agosto en Bogota, identificando tendencias,
herramientas y desafios asociados con la implementacion de tacticas digitales para el mercado de
venta de ropa deportiva en este sector. Las siguientes frases recogen insights claves y reflejan la

realidad y perspectivas de estos negocios en su proceso de adaptacion al entorno digital:

Frases utiles
Continuar con el negocio definiendo objetivos claros, utilizar las redes de manera
inteligente
Tener mas clientes virtuales que Presenciales




No tenemos péaginas, todo lo manejamos mediante WhatsApp

\WhatsApp, por la comunidad de conocidos, de resto por la voz a voz y tarjetas de
presentacion del negocio

La autenticidad de los productos, crear una pagina con los productos hay que especificar
que son réplicas y eso puede afectar las ventas

No tanto compras en linea, quiza més la facilidad de comunicacién con el cliente para
generar Ordenes de compras por WhatsApp

Se maneja paginas de internet, Facebook, Instagram y WhatsApp para mostrar los
productos y facilitar las ventas

Sobre todo, para dar a conocer las promociones por temporadas y la distribucion por redes
sociales, tener puntos de venta digitales para no solo depender de las ventas locales

Instagram y Facebook, son los més viables, pero se maneja WhatsApp y pagina web, pero
solo esta el catalogo, se envia por WhatsApp, pero la compra se realiza por Instagram o
\WhatsApp

No tener las herramientas, y no saber como potencializarla, sobre todo cuando son personas
mayores, se les dificulta ver las redes como herramientas para vender y lo ven solo como
algo social

Las microempresas estan utilizando estrategias de marketing digital como publicidad en
redes sociales, especialmente Facebook e Instagram

Los desafios incluyen la falta de conocimiento en marketing digital, la competencia en
linea y la medicion efectiva de los resultados

Actualmente, utilizamos estrategias de marketing digital a través de redes sociales como
Facebook, Instagram y WhatsApp para promocionar nuestros productos y mantener una
comunicacion efectiva con nuestros clientes

Los desafios principales incluyen mantener una comunicacion oportuna y eficiente con los
clientes a través de WhatsApp y garantizar una respuesta rapida a sus consultas

Estamos utilizando estrategias de marketing digital como publicidad en redes sociales y
venta por mercado libre

el uso de WhatsApp y Instagram han sido muy favorables para el negocio

Las redes sociales: WhatsApp que es el fuerte y Facebook. Hacemos promociones,
publicidad, descuento...

\WhatsApp. No es una red social como se mercadeo, sino mas comunicacion

Por lo menos en temporadas hacemos descuentos en las redes sociales. Digamos en
Facebook... Con Instagram lo que hacemos es publicar y podemos poner descuento.

Yo creo que Instagram, la mayoria de los clientes en linea que tenemos, son de Instagram.

Las promociones siempre son una buena estrategia...

La publicidad en redes sociales es una estrategia clave...

Actualmente, usamos redes sociales y anuncios en linea...

Usamos tacticas de remarketing para atraer a clientes que han visitado nuestro sitio web
previamente.

El trafico a nuestro sitio web se ha duplicado gracias a las estrategias de marketing en
linea.

IAhorita estamos haciendo uso principalmente de las redes sociales

Vimos que los canales mas efectivos para conectar con nuestros clientes son las redes

sociales porque ahora toda gira en torno a ellas, y los anuncios en linea han...
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Publicidad en linea y asociacion con influencers locales.

Publicidad en redes sociales y colaboracion con influencers.

Con las redes sociales.

Uso de redes sociales y sitio web para mostrar el proceso de produccion local.

Redes sociales en general

Uso de redes sociales y promocién de testimonios de clientes satisfechos

Las redes sociales y fidelidad de clientes

Ofertas por medios digitales para atraer mas clientes

Facebook y TikTok

Los principales desafios incluyen la falta de conocimientos en marketing digital, el costo
de publicidad en linea y la competencia en linea con otras empresas mas grandes

El tiempo que hay que dedicarles a las redes, es dificil crecer sin publicar y mas si no se
tiene el conocimiento

la comunicacion y el tiempo de respuesta, pero se trabaja para fortalecer eso

Hacemos uso de las redes sociales, publicidad en linea y enviamos boletines electronicos
promocionales para atraer a los clientes.

9.1.4 Proposiciones resumen

e Uso de Herramientas de Marketing Digital:

o Las microempresas estan utilizando estrategias de marketing
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digital, particularmente a través de la publicidad en redes sociales, destacando

principalmente Facebook e Instagram.

o Se reporta el uso constante de estrategias de marketing digital a

través de redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp para la

promocion de productos y para mantener una comunicacion efectiva con los

clientes.

o Seidentifica el uso de estrategias de marketing digital que incluyen

publicidad en redes sociales y venta por plataformas como Mercado Libre.

o Se observa una tendencia hacia la publicidad en linea y la
asociacion con influencers locales.

o Las microempresas hacen uso activo de las redes sociales,

publicidad en linea y envio de boletines electronicos promocionales con el

objetivo de atraer a los clientes.
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e Herramientas Mas Utilizadas:

o Se destaca el uso de WhatsApp, impulsado en gran medida por la
comunidad de conocidos, complementado con estrategias del voz a voz y
tarjetas de presentacion del negocio.

o Las empresas informan sobre el manejo de paginas de internet,
Facebook, Instagram y WhatsApp para la exhibicién de productos y para
facilitar las transacciones.

o Sesubraya la relevancia de las redes sociales, especialmente
WhatsApp y Facebook, para promociones y publicidad.

o Se evidencia una inclinacion hacia Instagram, donde un nimero
significativo de clientes en linea se origina.

o Las redes sociales son las herramientas principales que se estan
utilizando actualmente.

e Desafios Enfrentados:

o Seidentifica la ausencia de herramientas adecuadas y la falta de
conocimiento sobre como potenciarlas. Especialmente en la poblacion mayor,
se percibe una dificultad en visualizar las redes como herramientas de venta,
limitandolas a un uso social.

o Los desafios reportados incluyen la falta de conocimiento en
marketing digital, la competencia en linea y los retos en la medicion efectiva
de resultados.

o Otros desafios mencionados son la falta de conocimientos en
marketing digital, el costo de la publicidad en linea y la competencia con
empresas de mayor envergadura en el &mbito online.

o El tiempo requerido para gestionar las redes sociales es percibido
como un obstaculo, especialmente cuando se enfrentan dificultades para

publicar contenido de manera regular.



e Ventajas y Beneficios Percibidos:

o Seresalta que el uso de WhatsApp e Instagram ha reportado beneficios
significativos para los negocios.

o Las promociones son reconocidas como una estrategia efectiva en la
captacion y fidelizacion de clientes.

o Se menciona que el trafico a los sitios web de las microempresas ha
experimentado un incremento notable debido a las estrategias de marketing en linea

implementadas.

9.1.5 Mapas Categoriales

llustracion 3

Mapa de categorias y subcategorias

Resultados y

Beneficios

Digitales

Macioeting Digital

Yacafline e
Desafios de

Mark
Marketing Digital

Estrategias de
Marketing y Promocion

Fuente: Elaboracion propia
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llustracién 4
Nube de Palabras Claves
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Fuente: Elaboracion propia

9.1.6 Anaélisis de Mapas Categoriales

Dentro del sector de ropa deportiva en el barrio 7 de agosto en Bogot4, las microempresas
han adoptado activamente estrategias de marketing digital para promover sus productos y
servicios, siendo las redes sociales, especialmente Instagram, WhatsApp y Facebook, sus
herramientas principales. Estas empresas han percibido beneficios significativos con el uso de

tales herramientas, como un aumento en el trafico a sus sitios web y la fidelizacion de clientes a

través de promociones.

Sin embargo, enfrentan desafios relacionados con la falta de conocimiento en marketing
digital, la competencia en linea con empresas mas grandes y la gestion del tiempo necesario para
mantener y alimentar estas plataformas. Ademas, aunque las redes sociales y las estrategias en

linea han demostrado ser eficaces, persiste una falta de herramientas adecuadas y una percepcion
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negativa, especialmente entre la poblacién mayor, que ve las redes mas como herramientas de

comunicacion que de ventas.

Adicionalmente, tomando en cuenta las definiciones de las palabras clave, es evidente
que, aunque el marketing digital y las redes sociales son esenciales, las empresas también
enfrentan desafios externos como la situacion econémica y financiera causada por la pandemia y
la competencia con actores més grandes en el mercado. Ademas, la necesidad de innovacion,

adaptacion a las tendencias del mercado y gestion eficaz también es crucial:

o Importancia del Marketing Digital y Redes Sociales: Las palabras como
"Instagram”, "WhatsApp", "Facebook™, "publicidad en linea" y "marketing digital"
aparecen con frecuencia, lo que indica que las redes sociales y el marketing digital son
herramientas cruciales para los negocios en la actualidad. Las empresas estan utilizando
activamente estas plataformas para promocionar sus productos y servicios, conectar con
sus clientes y aumentar las ventas.

o Desafios del Comercio Electronico: Frases como "compras en linea",
"trafico web™ y "conversiones" sugieren que el comercio electrénico esta en auge, pero
también viene con sus propios desafios, como competir con grandes cadenas, adaptarse a
las preferencias cambiantes del consumidor y gestionar la logistica y la entrega.

o Situacion Econdmica y Financiera: Las palabras "pandemia”, "situacion
econdmica”, "financiamiento", "tasas de interés" y "crédito" apuntan a preocupaciones y
desafios econdmicos que las empresas estan enfrentando. La pandemia ha afectado a
muchos negocios, y el acceso a recursos financieros y apoyo sigue siendo crucial.

o Calidad y Servicio al Cliente: Las palabras "calidad"”, "servicio al cliente"
y "satisfaccion™ destacan la importancia de ofrecer productos y servicios de alta calidad y
mantener una buena relacion con los clientes para retenerlos y fomentar la lealtad.

o Regulacion y Relacion con Autoridades: Frases como “autoridades
locales”, "regulacion™ y "apoyo empresarial™ sugieren que las empresas buscan una
relacion positiva con las autoridades locales y desean una regulacion favorable que apoye

el crecimiento empresarial.
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o Innovacion y Tendencias del Mercado: Las palabras "innovacion™, “ropa
deportiva”, "moda deportiva" y "productos sostenibles™ sugieren que las tendencias del
mercado estan cambiando y que las empresas necesitan innovar y adaptarse para
mantenerse relevantes.

o Desafios Competitivos: "Competencia", "grandes cadenas" y "grandes
empresas" muestran que las pequefias y medianas empresas enfrentan desafios al
competir con actores méas grandes en el mercado.

o Gestion y Estrategia Empresarial: Las palabras como "estrategias”,
"objetivos claros", "gestion financiera" y "apalancar" indican la importancia de una
planificacién y gestion eficaz para garantizar el éxito empresarial.

o Desafios Especificos de la Industria: Frases como "materiales”, "precios”,
"insumos" y "ropa deportiva" sugieren gque las empresas también enfrentan desafios
especificos de la industria, como la gestion del inventario, la adaptacion a las tendencias

del mercado y la gestion de los costos.

9.2 Instrumento 2: Entrevista Experto Marketing Digital

9.2.1 Transcripcion

La transcripcion de las entrevistas se encuentra en el anexo de este informe y en cuanto a
la grabacion, se pueden visualizar en los siguientes enlaces:
o Entrevista 1

° Entrevista 2

9.2.2 Categorizacion

e Etiquetas: esta primera fase del analisis consistio en seccionar y codificar
la transcripcion de las entrevistas. A partir de aqui, se identificaron 96 etiquetas, las
cuales encapsulan fragmentos especificos de informacion, ideas esenciales o
conceptos del experto de marketing digital. Estas etiquetas sirven como la base sobre

la cual se construye todo el analisis posterior.


https://unipanamericanaeduco-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/jdavidospina_ucompensar_edu_co/EajSpHSEyn9JrPC00_mbwo0BV3d8831CKgST3R7TUQPnRQ?e=YxcmlA&nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJTdHJlYW1XZWJBcHAiLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJTaGFyZURpYWxvZyIsInJlZmVycmFsQXBwUGxhdGZvcm0iOiJXZWIiLCJyZWZlcnJhbE1vZGUiOiJ2aWV3In19
https://drive.google.com/file/d/1d8bcyKxnWPkQpX9oXYj0EqZtik-xh9EH/view

e Subcategorias: posterior a la fase de etiquetado, el andlisis se adentro en
una etapa de agrupacion y consolidacion. Las 96 etiquetas fueron categorizadas en 14
subcategorias. Esta accion no solo implico agrupar etiquetas similares o relacionadas,

sino que requeria de un proceso reflexivo donde se identificaron similitudes,

contrastes, patrones y conexiones tematicas entre las etiquetas.

e Categorias: finalmente, en una ultima fase de consolidacion, se sintetizaron
las subcategorias en 3 categorias principales. Estas representan los ejes teméticos

centrales, agrupando y reflejando las tendencias y areas de interés mas prominentes y

recurrentes a partir de la entrevista con el experto de marketing digital.

Tabla 2

Categorizacidn por pregunta experto marketing

Preglun ta Sub - Categoria Cddigo Categoria
1 Medios y Comunicacion Cl
2 Tecnologia e Innovacion C2
3 Estrategia de Marketing C3
4 Representacion y Estilo C4
5 Diferenciacion y Calidad C5
6 Promocién y Publicidad C6
7 Promocion y Publicidad C6
8 Sostenibilidad C7
9 Andlisis Econémico C8
10 Anélisis Econémico C8
11 Andlisis Econémico C8
12 Anélisis Econémico C8
13 Gestion Digital C9
14 Valor y Educacién del Mercado C10

Fuente: elaboracion propia

9.2.3 Frases Utiles

Frases Utiles

...uno para hacer efectivo tengo que conocer mi publico...

...y0 Si tengo que segmentar muy bien...

El tema del contenido, tengo que ser muy asertivo con el contenido...

...el contenido de humano esta en tendencia...




Esto pues yo tengo que hacer una prueba, primero ve si me funciona...

...me parece muy importante definir los objetivos...

...el tema deportivo es muy estilo de vida, muy estereotipo...

Se vende un estilo de vida, Si se vende unos estandares de calidad de vida

...todos manejan un discurso muy igual...

¢ Aca la, la pregunta es, como nos destacamos del resto?

...es mucho el tema testimonialmente mucho el testimonial, o sea, la persona que dice mire
y me puse esta camiseta y que puche, vean, no se rompio...

...incluido no tanto el digital, sino el 360. Esa muestra del producto en vivo también vende
mucho...

...la gente a veces le gusta ir a tocar porque son prendas, la gente le gusta ir a tocar el
producto...

...En canales digitales, sobre todo con marketing de contenidos...

...0 inclusive con influenciado eres también si, pero tienen que ser muy de nicho...

...sobre todo cuando deportistas de alto rendimiento, eso funciona mucho...

...Y0 le llamo el momento magico, el momento magico es esa gratificacion que recibe
alguien cuando 1 le regala un bono de descuento...

...Basicamente, lo que hacemos mucho es generar esos testimonios con gente real...

...Esos temas de descuentos, ese tema de la prueba de producto, son como claves ahi...

...eso habla mucho de la tela. Si, entonces ahi hablan mucho de la calidad del producto...

...porque hoy en dia la sostenibilidad creo que es juega un papel importante...

Si, el Green marketing y todo...

...cuando le dicen Ay, no, este no era a 1 cuando le dicen es que lleva esa camiseta o esta,
pero esa estas ayudando al medio ambiente, yo compro la que ayuda al medio ambiente?
Si, porque me estan vendiendo ese ese atributo de marca que no tienen los demas...

...mira como se combina todo el tema de El reciclaje para todas las tecnologias de la de la
industria, pues textil en cuanto al deporte...

...yo creo que todas las personas quieren comprar en linea, las personas quieren facilidad a
la hora de comprar y la Gnica forma de hacerlo pues tiene que ser en linea...

...como decia anteriormente, con todos esos estereotipos y temas de estilo de vida, la gente
Si 0 si esta haciendo deporte. O sea, la gente ya le dicen no sé qué se estd muriendo, esta
sedentario y si 0 si se tiene que comprar unos tenis...

...pero el tema de comprarse una sudadera, una camiseta no es un lujo, de veras se vuelve
una necesidad por el tema de que tengo que hacer deporte, entonces para mi el tema de
deportivo si estd, sobre todo muy mucho méas encima que otras industrias...

Mientras que 100 personas que contacto para que me compren una camiseta por lo menos
en 10 o 14 personas me estan comprando esa camiseta para ir a hacer deporte.

...Aqui y sin duda, creo que la clave es tener claro nuestro publico objetivo...

...entender muy bien al consumidor es dénde nos va a llevar a tener el éxito de lo que
estamos buscando...

la clave siempre va a ser generar una experiencia

41
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9.2.4 Preposiciones Resumen

o Es fundamental conocer y segmentar adecuadamente al publico objetivo
para disefiar estrategias efectivas.
o El contenido de marketing debe ser asertivo y alinearse con las tendencias

actuales, como la humanizacion.

o Definir objetivos claros es crucial para el éxito de cualquier estrategia de
marketing.
o La ropa deportiva no solo vende prendas sino un estilo de vida 'y

estandares de calidad.

o Las empresas de ropa deportiva enfrentan un desafio de diferenciarse en un
mercado donde muchos tienen discursos similares.

o Los testimonios y las pruebas del producto son herramientas poderosas
para generar confianza y demostrar calidad.

o Las estrategias de marketing 360, que incluyen experiencias en vivo y la
posibilidad de tocar el producto, pueden ser efectivas.

o Los canales digitales, y en particular el marketing de contenidos, juegan un
papel crucial. Colaborar con influencers de nicho, especialmente deportistas de alto
rendimiento, puede ser beneficioso.

o Las promociones, descuentos y pruebas del producto son tacticas claves
para impulsar ventas.

o Resaltar la calidad y sostenibilidad de los productos, como latelay el
enfoque ecoldgico, puede ser un diferenciador en el mercado.

o Las compras en linea se han vuelto esenciales, ya que las personas buscan
conveniencia.

o La necesidad de hacer deporte y llevar un estilo de vida activo ha hecho
que la compra de ropa deportiva sea mas una necesidad que un lujo.

o Existe una tasa de conversion significativa para la venta de prendas

deportivas, lo que indica un mercado en crecimiento y receptivo.



9.2.5 Mapas Categoriales

Tabla 3
Mapa de Categorias | Experto Marketing

Estrategias de Promocion y Publicidad C6

Marketing y Representacion y Estilo C4

Representacion Estrategia de Marketing C3

- Sostenibilidad c7

Desarro_llo y S,O.St?n'b'“d?d Y analisis Econémico C8
Estrategias de Analisis Economico —

. . \Valor y Educacion del Mercado C10

Marketing Digital . —

Medios y Comunicacion Cl

Tecnologia 'y Tecnologia e Innovacion C2

Comunicacion Diferenciacion y Calidad C5

Gestion Digital C9

Fuente: elaboracion propia

llustracién 5

Mapa de categorias Il Experto Marketing

Acciones de ventas
Canales Digitales Microempresas Estrategia
Campanas digitales Productos Experiencia
Redes Sociales WhatsApp Consumidor Disruptivo Comunicién
post En Linea Servicio Diferencial Creatividad
Pagina web Presupuesto Inversion Medios
Google Marca Crecimieto Visibilidad

Fuente: elaboracién propia
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9.2.6 Analisis de Mapas Categoriales

Dentro del barrio 7 de agosto en Bogota, las microempresas que se dedican a la venta de
ropa deportiva tienen un gran desafio y oportunidad entre si. En el mercado actual, donde la ropa
deportiva no solo simboliza un atuendo, sino un estilo de vida es vital destacar y diferenciarse de
la competencia. La segmentacion adecuada del publico objetivo, junto con estrategias de
marketing que estén alineadas con las tendencias actuales, es fundamental para lograr una
propuesta de valor Unica y atractiva. Ademas, la adopcion de tacticas modernas, como el
marketing de contenidos y colaboraciones con influencers, especialmente deportistas de alto
rendimiento, puede mejorar significativamente la visibilidad y la percepcion de la marca. A esto
se suma la importancia de resaltar la calidad y sostenibilidad de los productos, lo que puede
servir como un factor diferenciador, especialmente en un mundo cada vez mas consciente de la
ecologia. Finalmente, el auge del comercio electronico refuerza la necesidad de tener una

presencia digital fuerte y efectiva.

Objetivo especifico 2
Describir la categoria de mercado de ropa deportiva para conocer el comportamiento del

consumidor para la formulacion de estrategias de marketing digital.

Instrumento 3: Diagnostico/Encuesta

Estudio de los clientes de microempresas de la categoria de ropa deportiva del barrio 7 de
agosto para saber cual es su perfil y obtener informacion de la satisfaccion del cliente y medir la

su interaccion con las microempresas y sus tendencias.

Encuesta sobre el comportamiento del consumidor de ropa deportiva:
Resultados de encuesta realizada a 67 clientes de las microempresas de la categoria de

ropa deportiva del 7 de agosto.
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Anadlisis de encuestas

Informacion Demografica:

Edad

67 respuestas

Menor de 18 arfios
18-24 afios

25-34 afos 35 (52,2 %)

35-44 afios 14 (20,8 %)

45-54 anos 6(9 %)

55-64 afios

65 afios o mas

Género
67 respuestas

Masculino 32 (47,8 %)

Femenino 35 (52,2 %)

Binario |—0 (0 %)

No binario | —0 (0 %)

Prefiero no decirlo  [—0 (0 %)

0 10 20 30 40

Ubicacioén

67 respuestas

Ciudad 60 (89,6 %)

Zona Rural 7 (10,4 %)

Otro 0 (0 %)



- Podemos evidenciar de acuerdo con la ubicacion de los compradores que la gran mayoria son
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de la ciudad, mayores de 25 afios, siendo muy similar el porcentaje en el género. Esto indica que

los jévenes son quienes adquieren este tipo de productos, sobre todo por lo que lo practican o lo

hacen para sus hijos quienes practican algun deporte.

Nivel de Ingresos
67 respuestas

Menos de $10°000.000 al afio 32 (47,8 %)

$10°000.000 - $30°000.000 al
ano

28 (41,8 %)

$30°000.001 - $50°0000.000 al
afio

Mas de $50°000.000 al afio

Comportamiento de Compra

iDénde sueles comprar tu ropa deportiva?
67 respuestas

Tiendas fisicas

36 (53,7 %)

En linea

Ambos 29 (43,3 %)

40

Las personas a la hora de comprar ropa deportiva prefieren hacerlo en tiendas fisicas,

dado que les da seguridad, confort y agrado por adquirir este tipo de productos.
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¢Qué factores influyen mas en tu decision de compra de ropa deportiva? (Selecciona hasta tres
opciones)

67 respuestas

38 (56,7 %)

Marca 25 (37,3 %)

Calidad 46 (68,7 %)

Estilo y disefio 38 (56,7 %)

Sostenibilidad 3 (4,5 %)

Opiniones y resefias de otros c... 2 (3 %)

Promociones y descuentos 20 (29,9 %)

Se puede observar que, al tomar decisiones de compra, las personas priorizan la calidad
como el factor mas importante, seguido por el precio y el estilo. Este enfoque permite a las

empresas atraer a un publico objetivo y retenerlo.

:Sueles investigar en linea antes de comprar ropa deportiva en tiendas fisicas?

67 respuestas

@ Si
® No
16,4% A veces

La bdsqueda en linea les permite comparar precios, explorar resefias de productos, obtener
informacidn sobre las caracteristicas y el rendimiento de la ropa deportiva, buscar ofertas y
descuentos, y conocer las tendencias actuales en moda deportiva. Internet proporciona a los
compradores una valiosa fuente de informacion que les ayuda a tomar decisiones informadas antes

de comprar ropa deportiva.
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Comportamiento en Linea:

:Sigues a marcas de ropa deportiva en redes sociales como Instagram o Facebook?

67 respuestas

®si
@ No

Siguiendo a las marcas deportivas en redes sociales, los compradores pueden mantenerse
al dia con las Gltimas noticias, lanzamientos de productos, promociones y eventos relacionados
con deportes. Esto les permite estar informados sobre las novedades y oportunidades. Las redes
sociales son una fuente de inspiracion para los aficionados al deporte y la moda deportiva.
Siguiendo a las marcas, los compradores pueden ver como se combinan las prendas, descubrir

tendencias de estilo y obtener ideas para sus propios atuendos deportivos.

¢Qué marca de ropa deportiva es tu favorita y por qué?
62 respuestas

15
14 (2216 %)
10 8 (12,9 %)
5
O G 1 G o T O LG o G o O L G LG X e D I 0 0 o LG O G 8 O O Y O B G Y G G G
0
No tengo marcas Adidas y gef por su... Aqcua tiendade ro... Nike por la calidad No tengo marca adidas..

Adidas o Nike me...  Adidas, porque es... Lotto, ofrecen buen... Nike~ Adidas Reebok super com...
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¢Recomendarias la marca de ropa deportiva que sueles comprar a amigos o familiares?
64 respuestas

Si 61 (95,3 %)

No 3 (4,7 %)

-Las grandes marcas Adidas como Nike tienen una larga historia en la industria del deporte
y una reputacion consolidada. Han patrocinado a numerosos atletas y equipos de renombre a lo
largo de los afos, lo que contribuye a su imagen de confiabilidad y calidad. Estas marcas se han
destacado por su continua inversion en tecnologia e innovacion. Desarrollan constantemente
nuevos materiales y tecnologias para mejorar el rendimiento deportivo y la comodidad de sus
productos. Estas empresas han logrado construir marcas fuertes y reconocibles a nivel mundial

debido a su combinacion de historia, innovacion, disefio, patrocinio y marketing efectivo.

¢ Qué sugerencias 0 mejoras tienes para las marcas de ropa deportiva en términos de sus
estrategias de marketing digital?
Frente a esta pregunta se evidenciaron multiples alternativas, y sugerencias, las cuales se

relacionan a continuacion:

e Identificar un nicho de mercado y generar contenido especifico para ese nicho.

e Ser mas inclusivos en la publicidad, mostrando modelos de diferentes tallas y tipos de
cuerpos.

e Promover la importancia de usar ropa deportiva adecuada para la comodidad y la salud.

e Evitar la publicidad engafiosa y ser mas concretos en la informacion proporcionada.

e Ofrecer mas promociones, especialmente visibles para compras en linea.

e Mantenerse al dia en las redes sociales y mejorar la interaccion con los clientes.
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e Innovar en disefios, colores y tipos de tela.

e Proporcionar respuestas oportunas a las preguntas de los clientes a traves de aplicaciones
y mejorar el servicio al cliente en linea.

e Ser menos invasivos en la publicidad y considerar el poder del boca a boca.

e Reducir los precios para hacer la ropa deportiva mas asequible.

e Larespuesta oportuna a las preguntas por medios de las aplicaciones, muchas veces se
esmeran en presentar una buena parrilla, pero el servicio al cliente es pésimo y se pierden

los clientes.

Es decir, las marcas de ropa deportiva pueden mejorar sus estrategias de marketing digital
al ser mas inclusivas, auténticas y transparentes, al tiempo que ofrecen productos de calidad a
precios razonables. La interaccion efectiva en linea y la adaptacion a las necesidades y

preferencias de los clientes son clave para el éxito en este sector altamente competitivo.

Obijetivo especifico 3

Identificar las acciones de ventas que permitan el crecimiento comercial de las pymes en

el barrio el 7 de agosto.

Instrumento 4: Entrevistas a expertos en técnicas comerciales en microempresas.

Etapa/fase 2: Eleccidn de palabras por categoria.

Palabras claves

Redes sociales, canal de comunicacion,
plan de marketing, presentacion visual,
comunidades, plataformas, pagina web,
botones de blsqueda, Google, publicidad
on line, boletines informativos.

Capital, crédito, producto, personal,
proyecto, marca, desarrollo, comercializar,
microempresas, calidad, competencia,
ingresos anuales, manufactura,

Categorias




o1

microfinanzas, pandemia, indicadores,
Cémara de Comercio de Bogota, valores
corporativos, portafolio, sector, plan de
negocios, costos, gastos, produccion,
mayoristas, economia, mercado, proyecto.
Acciones de ventas Innovacion, precio, volumen, promocionar,
descuentos, alianzas estratégicas, referidos,
sistema de fidelizacion, pablico objetivo,
valor agregado, atencion al cliente,
programa de puntos, eventos, sorteos,
persuadir, conexién cultural y emocional,
posicionamiento, servicios, comunicacion
asertiva, productos personalizados,
clientes, rifas, atencion de calidad,
invitaciones a eventos, solucion, asesoria,
la voz a voz, beneficio propio,
preferencias, beneficios econémicos,

Etapa/fase 3: Seleccion de frases atiles.

Entrevistadol.... dar una inyeccion de capital. ...
Entrevistado 2.... la falta de acceso a los créditos....
Entrevistadorl .... trabajar en el tema de marketing digital....

Entrevistado 2: .... desde la parte comercial siempre ha sido muy importante la atencion

personalizada....
Entrevistadol .... esto genera que tengan menos costos....
Entrevistador2... el no comunicar su valor agregado....
Entrevistado 1: .... aprovechar, pues las redes sociales para generar un marketing digital...

Entrevistador2...de alguna manera complementarse y hacer sinergia en cada uno de los

mercados.
Entrevistado 1: .... atraer nuevos clientes y aumentar las ventas....

Entrevistador 2. Indicadores que nos generen una confianza y como una seguridad...
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Entrevistado 1: .... Le suministran los clientes otras opciones también para
complementar....

Entrevistado 2: ... es importante que creen una marca propia......
Entrevistado 1: .... porque desconocen como hacer fidelizacion sobre los clientes.
Entrevistado 2: ... con los clientes es muy importante mantener las relaciones, ...
Entrevistado 1...compartir opiniones positivas sobre sus locales y sus productos...
Entrevistado 2... los descuentos y las promociones pues son muy efectivas...
Entrevistado 1... es muy importante reflejar una identidad y estilo...
Entrevistado 2... lograr una conexion cultural y emocional con los clientes...
Entrevistado 1... se basa en la recomendacion entre los clientes satisfechos...

Entrevistado 2: ...las redes sociales son muy importantes el dia de hoy porque crean

comunidades...

Etapa/fase 4: Seleccion de proposiciones como resumen del discurso. Seleccion de los

dialogos resultantes, de los apartados pertinentes 0 mas relacionados con las categorias.

Entrevistadol:( Bueno, lo que he podido apreciar es que en estas empresas les hace falta,
pues temas de capital, de efectivo, entonces, pues también tienen inconvenientes de acceso. A
créditos no lo cual puede ser muy importante dar una inyeccién de capital para que puedan. Pues
invertir en productos, en servicios, en personal, pues que pueda trabajar en el tema de marketing
digital y asi traer nuevos proyectos también, pues se les ha visto que no tienen mucha innovacién
en sus productos y sus servicios. En cuanto a pues a las marcas. Pues no esto pues dificulta, pues
sostenimiento, un crecimiento, un desarrollo y en si pues que ellos, pues no puedan lograr sus

objetivos.)

Entrevistado 2: (No, pues definitivamente estamos hablando, que la atencién al cliente es
un factor clave y creo que lo es mas importante. El éxito de todas las ventas y de todas las

estrategias de mercadeo que se puedan desarrollar en cuanto a los clientes, pues siempre son
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bastante. Eh importante es la fidelizacion, la recomendacion, obviamente sabemos que el voz a
voz también juega, una parte stper importante en todo nuestro en nuestro &mbito, porque pues no

es lo mismo que nosotros lleguemos nuevos a un lugar a que ya tengamos)

Entrevistadol: (Bien, pues me parece que ellos deben, pues ofrecer una atencion
personalizada de calidad, escuchar a sus clientes Y aprovechar, pues las redes sociales para generar
un marketing digital, promocionar pues y su marca, con lo cual, pues podria generar confianza,
mucha fidelidad, atraer nuevos clientes y aumentar las ventas. Y también pues dar descuentos,

promociones.)

Entrevistado 2: (Bueno, tengo entendido que hay un estudio, el Gltimo que vi por ahi ehhh
hace unos dias que hay un estudio sobre la tasa de conversion promedio que es mas o menos el
12%. Eso significa que grosso modo que esta 100 visitas que realicen dos, se realizan una compra,
0 sea que posteriormente sé que esta superior a como el promedio general, porque tenemos un
promedio mas 0 menos entre el 7 y el 8% claramente de sesion. Entonces, pues esta interesante
claramente todo lo que esté por encima de la media del promedio, que obviamente es muy

favorable para la empresa.)

Entrevistadol: (He si hemos sabido que, pues el promedio es del 12% de ventas, esto
quiere decir que de cada 100 visitantes 12 personas compran, pues lo cual es muy superior al

promedio nacional que es de un 8%).



Etapa/fase 5y 6: Agrupacion de palabras por categoria.

DESARROLLO Y
ESTRATEGIAS DE
MARKETING DIGITAL

Etapa/fase 7: Analisis de mapas categoriales.

llustracién 6

Creacion de mapas categoriales
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MARKETING
DIGITAL

Redes sociales, canal de
comunicacion, plan de marketing,
presentacion visual, comunidades,
plataformas, pagina web, botones de
busqueda, Google, publicidad on line,
boletines informativos.

CATEGORIA

> DE

MERCADO

ACCIONES DE
WVEMNTAS

Capital, crédito, producto, personal,
proyecto, marca, desarrollo,
comercializar, microempresas,
calidad, competencia, ingresos

anuales, manufactura, microfinanzas,

pandemia, indicadores, Camara de
Comercio de Bogota, valores
corporativos, portafolio, sector, plan
de negocios, costos, gastos.

Innavacidn, precio, volumen,
promocionar, descuentos, alianzas
estratégicas, referidos, sistema de
fidelizacion, pablico objetivo, valor
agregado, atencion al cliente, programa
de puntos, eventos, sorteos, persuadir,
conexion cultural y emocional,
posicionamiento, servicios, comunicacion

Fuente: elaboracién propia

El mercado de las tiendas deportivas en el sector 7 de agosto de Bogota es muy competitivo,

hay una gran variedad de productos y servicios que ofrecen las diferentes tiendas, El publico

objetivo de este mercado son principalmente jovenes y adultos que practican algun deporte o

actividad fisica, o que buscan una indumentaria comoda y moderna. Los factores que influyen en

la decision de compra de los clientes son el precio, la calidad, la marca, la ubicacion y el servicio

al cliente.
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10. Conclusiones y recomendaciones

10.1 Conclusiones objetivo especifico 1

o Diferenciacion en un mercado saturado: A pesar de que el mercado de ropa
deportiva tiene muchos competidores con discursos similares, es fundamental encontrar y
comunicar una propuesta de valor Unica, ya sea mediante la sostenibilidad de los
productos, la calidad de la tela o las colaboraciones con influencers.

o Importancia del enfoque digital: Las estrategias de marketing digital, como
el marketing de contenidos y las colaboraciones con influencers, son esenciales en el
mundo actual. La creciente tendencia hacia las compras en linea y la busqueda de
conveniencia por parte de los consumidores hace que una fuerte presencia digital sea una
necesidad para las empresas.

o Ropa deportiva como necesidad: El enfoque en la salud y el bienestar,
junto con la creciente conciencia de la importancia del deporte y un estilo de vida activo,
ha posicionado a la ropa deportiva no como un lujo, sino como una necesidad. Las
microempresas deben capitalizar esta percepcidn y presentar sus productos no solo como
prendas sino como herramientas para un estilo de vida saludable.

o Comunicacion: El enfoque para el mercado debe ser hacia una
comunicacion efectiva y diferencial, que resalte las caracteristicas Unicas de las marcas y
su compromiso con la satisfaccion de los clientes.

o Publico Objetivo: Un factor importante es el conocimiento del pablico
objetivo, para el éxito de una estrategia de marketing digital en la categoria de ropa de
deportiva, comprender sus necesidades y deseos permitira la creacion de experiencias
personalizadas que generen un impacto considerable en los consumidores.

o Las respuestas del experto recomiendan un enfoque hacia una
comunicacion efectiva y diferencial, que resalte las caracteristicas Unicas de las marcas y
su compromiso con la satisfaccion de los clientes de las microempresas de ropa

deportiva.
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o Un factor importante es el conocimiento del publico objetivo, para el éxito
de una estrategia de marketing digital en la categoria de ropa de deportiva, comprender sus
necesidades y deseos permitira la creacion de experiencias personalizadas que generen un
impacto considerable en los consumidores.

o El entrevistado sugiere una mayor integracion de estrategias sostenibles y
experiencia del cliente, por medio de practicas sostenibles como la reutilizacion de
productos, para generar no solo un impacto positivo con el medio ambiente, si no para
generar una fidelizacion con el cliente, de igual manera, el entorno hacia la creacion de una
experiencia en torno al producto, en lugar de simplemente venderlo, es muy importante

para fortalecer la relacién con el cliente.

Recomendaciones objetivo especifico 1

Para las microempresas de ropa deportiva en el barrio 7 de agosto, se recomienda adoptar
una estrategia de marketing digital integral que combine la segmentacién del pablico objetivo,
contenido de alta calidad y colaboraciones con influencers locales. Ademas, se debe enfocar en
comunicar la calidad, sostenibilidad y los beneficios de sus productos, asegurandose de ofrecer
promociones y descuentos para atraer a nuevos clientes y fidelizar a los actuales. Asi mismo, se
recomienda implementar una estrategia de marketing digital centrada en la personalizacion y
diferenciacion de marca, con un enfoque en la comprensién profunda del comportamiento del
consumidor y creacién de experiencias, por ultimo. una presencia activa y atractiva en las redes
sociales que fortalezca la identidad, junto con una tienda en linea facil de usar y segura,

maximizara el alcance y la conversion de ventas.

Se recomienda a las microempresas de la categoria de ropa deportiva en el barrio 7 de
agosto, implementar una estrategia de marketing digital centrada en la personalizacion y
diferenciacion de marca, con un enfoque en la comprension profunda del comportamiento del
consumidor y la creacion de experiencias significativas para los clientes. También una
incorporacion de factores sostenibles y comunicacion efectiva que fortalezca la identidad de

marca para la atraccion de un cliente fidelizado.
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10.2  Conclusiones objetivo especifico 2

- Un factor determinante para la toma de decision de compra de los clientes de las
microempresas de ropa deportiva del 7 de agosto se inclina significativamente hacia la calidad de
los productos. A pesar de su interés en investigar en linea antes de realizar una compra, la

preferencia por adquirir los productos en las tiendas fisicas sigue siendo de su preferencia.

- Los resultados evidencian una determinante demanda de representacion més inclusiva en
las estrategias de marketing digital. Esto debido a la necesidad de plantear méas diversidad de
formas corporales y tallas en la presentacion de modelos de productos, como una iniciativa que

fomente la equidad y la inclusion.

- La mayoria de los clientes manifiesta una expectativa de interaccion y respuesta mayor
por parte de las marcas a través de aplicaciones mdviles y plataformas de redes sociales. Donde se
evidencia la necesidad de implementar estrategias de promocion atractivas con precios accesibles,

con el fin de fomentar una mayor participacion para la fidelizacion del cliente final.

Recomendaciones objetivo especifico 2

A partir de los resultados obtenidos, se recomienda a las microempresas de ropa deportiva
del 7 de agosto que enfoquen sus estrategias de marketing digital hacia una mayor diversidad e
inclusién, con el fin de abordar una representacién mas precisa hacia la demografia del mercado.
Esto implica una atencién detallada de las preferencias de los clientes, incluyendo la
implementacion de una interaccion mas activa y proactiva en las plataformas digitales, junto con
una mejora eficaz en la calidad de productos y atencion al cliente. De igual forma se sugiere una
realizacion de ajustes estratégicos en los precios con promociones y ofertas atractivas, con el fin

de fomentar una mayor fidelizacion al cliente.
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Es fundamental una adaptacion integral en las iniciativas de marketing, por lo que el énfasis
en mejorar las relaciones con los clientes por medio interacciones significativas en los medios
digitales, con colaboraciones de personalidades e influenciadores relevantes en el ambito del
deporte y el fitness, podria potenciar la credibilidad y la visibilidad de sus negocios. Ademas, seria
beneficioso para las microempresas abordar una gama més alta de clientes con experiencias
personalizadas que llevaria a mejorar significativamente la posicidn competitiva de las

microempresas en el mercado actual de ropa deportiva.

10.3 Conclusiones objetivo especifico 3

- Fortalecer la presencia en las redes sociales, creando contenido atractivo, interactuando

con los seguidores y generando comentarios positivos.

- Mejorar la imagen y la reputacion de las tiendas, brindando un servicio de calidad, una

atencion personalizada y una variedad de productos.

- Fidelizar a los clientes actuales y atraer a nuevos clientes, ofreciendo descuentos,

promociones y sorteos.

Recomendaciones objetivo especifico 3

- Innovar en el disefio y la presentacion de la ropa deportiva, adaptandose a las tendencias

y preferencias del mercado.

- Crear una experiencia de compra personalizada y atractiva, ofreciendo asesoria, variedad

y calidad en el servicio al cliente.

- Aprovechar las redes sociales y los medios digitales para difundir los beneficios de la

actividad fisica y los productos que ofrece la tienda.
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Propuesta del plan de marketing digital

https://drive.google.com/file/d/1u6daWis28jKn3ZztOvIWDo091 XaRvcPgl/view?usp=shar



https://drive.google.com/file/d/1u6daWis28jKn3ZztOvlWDo91XaRvcPgl/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1u6daWis28jKn3ZztOvlWDo91XaRvcPgl/view?usp=sharing
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