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1.- DATOS GENERALES:

Apellido y Nombres : Apellido y Nombres del Director:
Semrik, Rodrigo Lic. Mulki, Esteban
DNI: 38.743.865 DNI 25.923.337

Tema: Elaboracion de un Plan de Marketing para el Club Atlético San Martin.

Opcidn de Practica Profesional: Trabajo de aplicacion de conceptos y técnicas de
administracion en situacién de ambiente real.

Lugar de Trabajo: Club Atlético San Martin de Tucuman.

2.- INFORME FINAL DE SU TRABAJO DE PRACTICA PROFESIONAL

El presente trabajo abord6 el desarrollo de un Plan de Marketing Digital para un club
deportivo, usando como ejemplo al Club Atlético San Martin de Tucuman.

La mencionada anteriormente es una institucion deportiva ubicada en la Provincia de
Tucuman y que es reconocida a nivel nacional, principalmente por el desempefio de su
equipo profesional de fatbol y por la gran cantidad de hinchas y simpatizantes con los que
cuenta. Sin embargo, esto no se ve reflejado en la masa societaria, la cual no representa
ni la mitad de las personas que asisten a cada uno de los partidos de local (sin
contemplar otras disciplinas).

Con el desarrollo de este plan se pretende lograr un impacto positivo en ese numero de
socios activos.

Para la elaboracion de Plan del Marketing Digital fue necesario cumplir con el desarrollo
de cinco pasos, los cuales fueron: Andlisis situacional, Obijetivos, Estrategias, Plan de
Accion y por ultimo Monitoreo.

Para comenzar con la elaboracion de este trabajo, se realiza un analisis situacional de la
institucién. Para ello, se utilizaron herramientas como FODA y Benchmarking, para el cual
se tomaron otras instituciones deportivas del interior del pais.

La informacion recolectada para el andlisis, se obtuvo a través de entrevistas,
observaciones y fuentes de datos secundarias.

Luego se plantearon los objetivos, tanto generales como especificos, que se buscan
alcanzar con el desarrollo del Plan de Marketing.

El paso siguiente fue definir estrategias y acciones que se desarrollaran para poder
cumplir con los objetivos propuestos. Se proponen principalmente la creacion de un
departamento de marketing, desarrollo de marca, incorporar nuevas herramientas de
promocién, establecer una tienda online, entre otras.

Por ultimo se proponen técnicas para el monitoreo para poder evaluar el desempeiio de
todas las actividades realizadas por la institucién y asi poder aplicar medidas correctivas
en caso de que sea necesario.
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3.- CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE TRABAJO ORIGINAL:

100%

75%

50%

25%

menos del 25%
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4.- DIVULGACION:

Se realizaron las siguientes actividades de divulgacion:

e Exposicion en Muestra Académica de Trabajos del Instituto de Administracion.

¢ Participacién en Reunién de Discusion de Practica Profesional.

5.- CHARLAS DE LA PP, CURSOS Y/O ESTADIAS DE CAPACITACION:

¢ Jornadas de investigacion en ciencias econémicas, juridicas y sociales (UNSA).
¢ 9° Jornadas de Administracion (CGCE).

¢ Participacion en foros de discusion Practica Profesional 2021.
6.- REALICE UN BALANCE DE SU EXPERIENCIA EN LA PRACTICA PROFESIONAL:

Considero ampliamente satisfactoria mi experiencia en el cursado de la Practica
Profesional, debido a que me ayudo a refrescar y reafirmar conceptos aprendidos durante

todos estos afios en la universidad, como asi también aprender otras cosas nuevas.

Particularmente, es la primera vez que me toca desarrollar un Plan de Marketing Digital y
tengo que admitir signific6 un gran desafio para mi pero, al mismo tiempo, resulté ser
muy enriquecedor porgue me ayudd a adquirir nuevos conocimientos.

Por otra parte, me gustaria agradecer a mi tutor, el licenciado Esteban Mulki, quien
siempre estuvo predispuesto a ayudarme y responder mis consultas. Sin su ayuda, me
hubiese resultado mucho méas complejo.

7.- DOCUMENTACION PROBATORIA

Se adjunta toda la documentacion probatoria.

Firma del Estudiante

Aclaraciéon

Firma del Director

Aclaraciéon
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COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPENO DEL ESTUDIANTE

El trabajo de Préactica Profesional llevado a cabo por Rodrigo fue especialmente
interesante por la naturaleza no lucrativa de la organizacion sobre la cual se aplicaron los
conocimientos adquiridos durante la carrera. Ademas de esto, el desarrollo de un plan de
marketing digital siempre presenta desafios adicionales ya que requiere del estudio e
investigacion de plataformas y herramientas especificas a la disciplina que no son
cubiertos en la curricula.

Teniendo en cuenta estas consideraciones y la particular situacion de la pandemia, que
afectd especialmente durante la primera etapa del trabajo, Rodrigo hizo un muy buen
trabajo partiendo de la investigacion de material bibliografico de aplicacién especifica en
clubes deportivos (en Argentina y el resto del mundo) y continuando con un profundo y
detallado andlisis del desarrollo en términos de marketing digital de otros clubes de
referencia del interior del pais. Rodrigo trabajé con autonomia, dedicacién y siempre
atento a las sugerencias e indicaciones. Por su rol en el club, esperamos que este trabajo
pueda ser util para discutir las multiples propuestas, analizar la factibilidad técnica y
econdmica de las mismas y guiar la contratacion de servicios para su ejecucion.

Firma del Director

03 de Marzo de 2022 Aclaracion: Lic. Mulki, Esteban
Fecha
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MARKETING SUSTENTABLE : ESTRATEGIA DE PACKAGING COMO VALOR AGREGADO |
PARA LOS CONSUMIDORES DE IDEAS JOTABE

* CALDEZ VALDEZ ANDREA MICAELA

PLAN DE MARKETING PARA FREELANCER
* FERNANDEZ CINTYA ANABELLA

PLAN DE MARKETIMG PARA AOUN MUEBLES
» MADE WALTER

SISTEMAS DE INFORMACION COMO MEJORA EN LA GESTION DE UN
EMPRENDIMIENTO DE INDUMENTARIAINFANTIL

» LAZARTE MARIA ELOISA

EVALUACION DE MODELOS ECONOMETRICOS Y FINANCIEROS TRADICIONALES
APLICADOS ACRIPTOMONEDAS

* MERCADO TAWIL JUAN MANUEL

EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA DEUNA EMPRESA DETRANSPORTE HACIA
EMPRESAS PRIVADAS

* PREDOVICIVAN

ELABORACION DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA EL CLUB ATLETICO SAN
MARTIN

* SEMRIK RODRIGO

Re: Foro de Reflexiones de la Charla de Ana D"Arterio
de Rodrigo Semrik - Friday, 26 de November de 2021, 18:27

Me parecié sumamente interesante la charla de Ana, porque con sus experiencias pasadas nos ofrecid una amplia visién de las distintas 4reas donde
puede trabajar un Lic. en Administracion y las herramientas que puede llegar a utilizar para desempenar correctamente las tareas encomendadas.

Por otro lade, teniendo en cuenta lo expresado en la charla, rescato la importancia de la capacitacion y el aprendizaje constante que es necesario para el
desarrollo profesional de una persona en el campo laboral.

Por ultimo, hay que destacar la importancia del procesamiento y el analisis de datos para tomar decisiones acertadas.

Calificacién maxima: -

Enlace permanente  Mostrar mensaje anterior  Editar  Borrar  Responder

Re: Foro de reflexiones a partir de la charla de Bautista Garzén
de Rodrigo Semrik - Friday, 26 de November de 2021, 18:47

Considero que la exposicién de Bautista fue muy interesante teniendo en cuenta diversos aspectos. Primero, destacar su compromiso con el
medioambiente al desarrollar una Startup que ofrece productos de limpieza en envases reutilizables con el objetivo de reducir el consumo de plésticos.
Por otro lado, entender el modelo de negocio utilizado para llevar adelante su emprendimiento y como se aplican los diversos conceptos aprendidos a lo
largo de la carrera.

Por ultimo, me parece interesante destacar el innovador proceso aplicado y como pudo cumplir con su objetivo, convirtiendo su idea en un
emprendimiento rentable.

Enlace permanente  Mostrar mensaje anterior  Editar  Borrar  Responder
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1° Informe de Avance PP

Nombre del trabajo: “Elaboracion de un Plan de Marketing para el Club Atlético San
Martin”.

Alumno: Rodrigo Semrik

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Actividades realizadas durante el primer mes:

e Presentacion del Plan de Trabajo.

Lectura de bibliografia relacionada con el tema “La férmula Real Madrid” y
“Marketing Digital, detras de escena”.

Recoleccion de informacion a través de reuniones con personal de la institucién,
relacionados al &rea de socios.

Reunién con el Jefe de Prensa de la institucion para comprender cuales son las
herramientas de marketing digital que se utilizan a la hora de realizar la
comunicacion.

Reunién con el gerente de la institucion para comprender la situacién actual de la
masa societaria.

Recopilacion y andlisis de la informacién obtenida.

A patrtir de la informacion obtenida se procedié a evaluar herramientas de marketing
digital que podrian ser utilizadas.

e Comparacion de las herramientas seleccionadas con las que utilizan otras
instituciones de la region.

e Correcciones realizadas al Plan de Trabajo que fueron solicitadas por la catedra.

e Desarrollo y presentacion del Informe de avance.
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2° Informe de Avance PP

Nombre del trabajo: “Elaboracion de un Plan de Marketing para el Club Atlético San
Martin”.

Alumno: Rodrigo Semrik

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Actividades realizadas durante el segundo mes:

¢ Presentacion del Plan de Trabajo reformulado.

Elaboracion de resumen para Reunion de Discusion.

Desarrollo y presentacion del segundo informe de avance.

Entrevistas a diversas personas que integran la organizacion (gerente, asociados,
empleados, etc.)

Incorporacién de la informacion a la anteriormente recopilada.

Analisis de la nueva informacioén obtenida.

e Lectura de bibliografia relacionada con el tema “Marketing 4.0”

Andlisis de las diversas técnicas que se pueden utilizar para el desarrollo de un Plan
de Marketing.

Estudio de estrategias utilizadas por otras instituciones.

Desarrollo de informes que se incorporaran al Informe Final.

Estudio y compresion de Herramientas de MD y su utilizacion.
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3° Informe de Avance PP

Nombre del trabajo: “Elaboracion de un Plan de Marketing para el Club Atlético San
Martin”.

Alumno: Rodrigo Semrik

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Actividades realizadas durante el tercer mes:

¢ Lectura de bibliografia relacionada con el tema “Estrategias de Marketing Digital”.

Anélisis situacional de la institucion.

Benchmarking a otras instituciones de la region.

Desarrollo de gréficos en base a datos procesados.

Incorporacion de avances al Trabajo Final.

Participacion en Jornadas Nacionales de Administracion.

Presentaciéon de resumen de reunion de discusion.

Exposicién en la reunién de discusion.

Desarrollo y presentacion del tercer informe de avance.

Participacion en las clases, planteando inquietudes sobre el desarrollo del trabajo.
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PLAN DE TRABAJO

Elaboracion de un Plan de Marketing Digital para el Club
Atlético San Martin

Universidad Nacional de Tucuman
Carrera: Licenciatura en Administracion
Autor: Rodrigo Semrik

Tutor: Lic. Esteban Mulki



Institulode INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
ot Ao e LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Universidad Nacional de Tucumaéan

indice

FRESUMEN. ... 11

P INtrOdUCCION. ... 11

»ODbjeto de eStUdIO. .......ovieie i 12
» Definicion del problema. ... 12
P ODJELIVOS. . .o 12
PMAICO tEONICO. ..t 12
»Marco metodolOgiCO. ... .ouuie i 14
) ® (0] 0100 [ =11 1 I- F PRI 15
» Justificacion de las horas...........o.ooviiiiiiiii 16

»Bibliografia..... ..o 16

10



I 11

Insfituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
ot Ao e LICENCIATURA EN ADMINISTRACION
Universidad Nacional de Tucuman

Resumen

Por definicion, un club deportivo es una asociacion privada, integrado por personas
fisicas y que tiene por objeto la promocion de una o varias modalidades deportivas, la
practica de las mismas por sus asociados, como también la participacion en actividades y
competiciones deportivas.

Los clubes cuentan con diversas fuentes de ingresos para hacer frente a sus obligaciones
y poder satisfacer las expectativas de sus asociados, los cuales realizan aportes
mensuales a cambio de ciertos beneficios. Ese aporte se denomina cuota social.

En este trabajo vamos a analizar el caso del Club Atlético San Martin, un club que, a
pesar de la gran cantidad de fanaticos y seguidores, no cuenta con muchos socios
activos. Entre los diversos factores que se podrian considerar como determinantes, se
analizaran las herramientas digitales con las que la institucion cuenta actualmente y
cudles son las que podria implementar para satisfacer las necesidades de sus asociados
y captar nuevos socios en el futuro.

Una vez que se haya recolectado la informacion pertinente, se los analizara y se
desarrollard un Plan de Marketing Digital.

Palabras Claves: Socios - Herramientas digitales — Marketing digital.

Introduccion

El Club Atlético San Martin, es un club deportivo argentino fundado en la Provincia

de Tucuman el 2 de noviembre de 1909.

Sus instalaciones estan compuestas por un Estadio, con capacidad para 30.000
espectadores y un complejo polideportivo, de 17 hectareas de longitud.

Su estadio, apodado como “La Ciudadela”, se encuentra ubicado en el Barrio que lleva el
mismo nombre. Este nombre se debe a la fortaleza instalada en ese punto en la época
colonial; fue en esos terrenos donde se disputé en 1812 la Batalla de Tucuman.

Por otro lado, el complejo lleva el nombre de “Natalio Mirkin”, en homenaje a uno de sus
presidentes mas reconocidos y quien hizo posible la adquisicion del predio.

Para las distintas expectativas de los socios, el club, cuenta con diversas disciplinas
deportivas, como: futbol, futbol femenino, futsal, basquet, hockey, voley, tenis, rugby,
patin, natacion y artes marciales

Desde sus comienzos, la institucién se volvio sinénimo de popularidad ya que ésta nacia
de una barriada popular integrada por la clase baja. Asi todos los vecinos se sintieron
atraidos e identificados con el nuevo proyecto y colaboraron con su integracion y apoyo
constante.

En el fatbol, San Martin es reconocido como uno de los clubes més convocantes del
interior del pais. Sus hinchas suelen acompanar al equipo tanto de local como de
visitante.

Sin embargo, y a pesar la gran cantidad personas identificadas con el club, la institucion
no tiene una gran cantidad de socios activos. Esto se debe a muchos factores, entre los
que podriamos mencionar: sociales, culturales, econémicos y tecnologicos.


https://es.wikipedia.org/wiki/San_Miguel_de_Tucum%C3%A1n
https://es.wikipedia.org/wiki/Estadio_La_Ciudadela
https://es.wikipedia.org/wiki/Batalla_de_Tucum%C3%A1n
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Objeto de estudio

Club Atlético San Martin, fundado el 2 de Noviembre de 1909 en la Provincia de
Tucuman.

Definicion del problema

La institucion mencionada cuenta con una gran cantidad de hinchas y simpatizantes, que
la posicionan como una de las mas importantes del interior del pais. Sin embargo, esto no
se ve reflejado en la masa societaria, la cual no es tan considerable como deberia.

Objetivos:

General:

Desarrollar un Plan de Marketing para el Club Atlético San Martin.

Especificos:

e Analizar la situacion actual de la institucién, usando como base la innovacion
tecnolégica.

Evaluar las diversas alternativas que puedan utilizarse teniendo en cuenta el
contexto de aplicacion.

Relevar datos y hacer un analisis de las estrategias de marketing digital utilizadas
por otros clubes de la Provincia y el pais.

Medir el grado de aceptacion de las propuestas por parte los asociados, como
también de los que todavia no lo fueran.

Identificar acciones de marketing que puedan implementarse, teniendo en cuenta la
relacion costo — beneficio para el club.

Marco tedrico

;0ué es el Marketing?
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Philip Kotler explica que Marketing “es un proceso tanto administrativo como social, por el
cual las personas obtienen lo que desean y necesitan a través de la generacion de deseo,
oferta e intercambio de productos de valor”.

El marketing promueve los procesos de intercambio, en el cual, se logra la satisfaccion,
tanto para el productor como para el consumidor, por lo tanto, una de las tareas mas
importantes del marketing es identificar las necesidades y deseos que existen en el
mercado, para luego, satisfacerlos de la mejor manera posible con un producto o servicio.
Légicamente, para que un producto se venda, hay que darles a los consumidores lo que
necesitan y desean, a un precio accesible y que puedan pagar, comunicandoselo de
forma apropiada y con acceso inmediato al producto, de esta manera, no se necesitara
hacer grandes esfuerzos para vender lo que se ofrece; sin lugar a dudas, una de las
actividades més importantes del marketing es el de establecer vinculos permanentes
entre la empresa y los clientes, con el objetivo de generar clientes de por vida.

El marketing constituye una disciplina en desarrollo, su evolucion se ha dado como
consecuencia en los cambios relacionados al comportamiento del consumidor y la forma
como esté estructurado el mercado. En este sentido el Marketing abarca mucho méas que
el simple acto de vender, como consecuencia l6gica de los cambios que se han producido
en las bases materiales, tecnolégicas y culturales de la sociedad, el Marketing ha
predefinido constantemente sus limites como disciplina cientifica, evolucionando desde
que se incorporo al lenguaje econémico empresarial.

En la actualidad, y teniendo en cuenta el avance tecnoldgico, ha tomado mayor
protagonismo el marketing digital, el cual definimos a continuacion.

2, 0ué es el Marketing digital?

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a
cabo en los medios digitales. Es decir, que todas las técnicas del mundo off-line son
imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online.

El marketing digital sirve para acercar productos o servicios a posibles clientes en los
medios digitales. Algunas ventajas del marketing digital (en contraposicion al marketing
tradicional) son: resultados medibles, alcance global, inmediatez y precision en el target.

¢, Qué es el Plan de Marketing digital?

El Plan de Marketing Digital es un documento que cualquier empresa debe realizar con
el fin de marcar sus objetivos y su linea de trabajo

En el Plan de Marketing Digital vamos a recoger todos los objetivos que se haya fijado la
organizacion. Asimismo, quedaran definidos las estrategias y los planes de accién para
poder alcanzar dichos objetivos.

No obstante, para que una empresa pueda establecer con exactitud qué hace y hacia
donde quiere dirigirse, es necesario conocer el entorno en el que se mueve, asi como su
competencia, su publico objetivo y los canales que puede utilizar para llegar hasta este
Una vez que hayamos hecho una investigacién sobre nuestra posicién en el mercado,
nuestro publico y los medios para la comunicacion disponibles, pasaremos con la
definicion de los objetivos del Plan de Marketing Digital.

Debemos distinguir aqui entre los objetivos de empresa y los de marketing. Los primeros
son aquellos que se miden a corto plazo y que hacen referencia Unicamente al aspecto
econdmico. Esto es, los ingresos que obtenemos a partir de las ventas.
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Los objetivos de marketing son las herramientas que nos ayudaran a cumplir los
anteriores. Para ello, podemos atraer mas clientes a travées de distintas campafias o
medios online.

Marketing deportivo

Para adentrarnos en lo que realmente nos importa, tenemos que relacionar el marketing
con las instituciones deportivas. De esta relacion, surge el concepto de “marketing
deportivo”.

El Marketing Deportivo es una segmentacion del Marketing que tiene como principal
funcién generar oportunidades de negocios en el mundo de los deportes y usar el deporte
como una herramienta para las estrategias de Marketing.

Es decir: creacion y ejecucion de los artificios del Marketing en el medio deportivo y en
todo lo que lo envuelve, sean marcas, clubes, equipos, atletas, equipamiento o
personalidades.

Los deportes no son solamente deportes. En este escenario, el Marketing Deportivo debe
actuar para hacer la conexion entre la pasion, el entretenimiento y el placer de vivir, sentir
y presenciar el deporte en la busqueda de provocar emociones en los individuos y al
mismo tiempo lucro y facturacion para las empresas involucradas.

Herramientas digitales

En conclusidn, la tecnologia puede ayudar a las empresas a aumentar la rentabilidad de
sus negocios, mejorando la eficacia de sus procesos y posicionando la compaiiia en un
clima innovador capaz de adaptarse a un futuro incierto.

Para conseguir la deseada transformacion digital y éxito en la nueva situacion, los CEOs
y altos directivos deben estar expectantes a los avances tecnoldgicos.

En la actualidad, el uso de herramientas digitales es fundamental para la interaccion y
satisfaccion de las necesidades de los clientes. Estas son paquetes informaticos que
estan en los dispositivos electrénicos y que tienen como fin facilitar las tareas de la vida
cotidiana, clasificAndose segun la necesidad que tenga el usuario.

Otra definicidn mas amplia, establece que las herramientas digitales son: “todos aquellos
software o programas intangibles que se encuentran en las computadoras o dispositivos,
donde le damos uso y realizamos todo tipo de actividades y una de las grandes ventajas
gue tiene el manejo de estas herramientas, es que pueden ayudar a interactuar mas con
la tecnologia de hoy en dia, nos ayuda a comunicarnos y hacer otro tipo de cosas por
medio de ella.”

Marco metodoldgico

Para este trabajo se utiliza la modalidad “Trabajo de aplicacion de conceptos y técnicas
de administracién en situacion de ambiente real”, con el cual se busca plantear una
oportunidad de mejora (aumentar la cantidad de socios de la institucion).

Para su desarrollo se utilizard un enfoque mixto, comenzando con una investigacion
cualitativa y utilizando una logica inductiva para comprender e identificar las estrategias
de marketing utilizadas anteriormente como asi también aquellas que podrian utilizarse
en el futuro.
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Luego se tomara un enfoque cuantitativo, utilizando una logica deductiva que me permita
comprender el impacto que, diversas estrategias de marketing utilizadas anteriormente,
tuvieron en la masa societaria.
Se considera que el proyecto tiene un alcance tanto exploratorio como descriptivo.
Exploratorio porque se desea conocer cuales son las herramientas digitales con las que
cuenta la institucién como asi también cuales son las necesidades a satisfacer por parte
de los asociados actuales o futuros. Descriptivo porque se intentara describir la influencia
que el marketing digital tiene en una institucion deportiva.
La metodologia que se utilizara es la de investigacion-accion, ya que se ocupara de una
problemética especifica y que afecta a un determinado grupo de personas. Se llevaran a
cabo las tres fases esenciales de este tipo de disefio, que son: observar, pensar y actuar.
Los métodos para la recoleccién de datos seran:
v Entrevistas informales: con asociados e hinchas de la institucion, como asi
también con directivos.
v'Encuesta: a hinchas y simpatizantes de la institucion para poder determinar cuales
son las herramientas que consideran necesarias.
v'Fuentes secundarias: Herramientas digitales y técnicas empleadas por otros
clubes de la regidn.

Cronograma

!Semanas 1]2(3[4]5[6 78910 |11 |12 [13 [14 |15 |16

Actividades

Presentacion Plan de
Trabajo

Lectura de bibliografia

Recoleccion de
informacion

Elaboracion de Plan de
Marketing Digital

Evaluacioén del Plan

Formulaciéon de
conclusiones

Redaccion de informe
Final

Defensa del informe final
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RESUMEN

Por definicion, un club deportivo es una asociacion privada, integrado por personas
fisicas y que tiene por objeto la promocion de una o varias modalidades deportivas, la
practica de las mismas por sus asociados, como también la participacion en actividades y
competiciones deportivas organizadas por otras entidades.

Los clubes cuentan con diversas fuentes de ingresos para hacer frente a sus obligaciones
y poder satisfacer las expectativas de sus asociados, los cuales realizan aportes
mensuales a cambio de ciertos beneficios. Ese aporte se denomina cuota social.

En este trabajo se analiz6 el caso del Club Atlético San Martin, un club que, a pesar de la
gran cantidad de fanaticos y seguidores que tiene, no cuenta con muchos socios activos.
Entre los diversos factores que se podrian considerar como determinantes, se analizaron
las herramientas digitales con las que la institucién cuenta actualmente y cuales son las
gue se recomiendan implementar con el objetivo de satisfacer las necesidades de sus
asociados y captar nuevos socios en el futuro.

Para ello se elabord un Plan de Marketing Digital, siguiendo cada uno de los 5 pasos para
su desarrollo (analisis, objetivos, estrategias, planes de accién y monitoreo).

Para empezar con la elaboracion del trabajo se parte de un andlisis inicial de la situacion
actual de la institucion y su entorno tecnolégico, digital y tendencias. Se utilizaron
entrevistas, observaciones, andlisis FODA y Benchmarking.

Luego se plantea los objetivos que se pretende lograr con el plan, los cuales estan en
concordancia con los objetivos de la institucion.

Lo siguiente fue definir las estrategias y las acciones que se realizaran para cumplir los
objetivos propuestos. Se eligieron las actividades que se desarrollaran para cumplir con lo
establecido anteriormente.

Por ultimo se proponen algunas acciones para monitorear los resultados una vez que el
Plan de Marketing sea aplicado correctamente.

Palabras Clave: Marketing — Digital- Herramientas — Socios — Ingresos.

1. INTRODUCCION

El Club Atlético San Martin, es un club deportivo argentino fundado en la Provincia
de Tucuman el 2 de noviembre de 1909.

Sus instalaciones estan compuestas por un Estadio, con capacidad para 28.000
espectadores y un complejo polideportivo, de 17 hectareas de longitud. En este ultimo
tiempo ha sumado una oficina céntrica, para facilitar los diversos tramites administrativos
de sus asociados.

Su estadio, apodado como “La Ciudadela”, se encuentra ubicado en el Barrio que lleva el
mismo nombre. Este nombre se debe a la fortaleza instalada en ese punto en la época
colonial; fue en esos terrenos donde se disputé en 1812 la Batalla de Tucuman.
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Por otro lado, el complejo lleva el nombre de “Natalio Mirkin”, en homenaje a uno de sus
presidentes mas reconocidos y quien hizo posible la adquisicion del predio.

Para las distintas expectativas de los socios, el club, cuenta con diversas disciplinas
deportivas, como: fatbol, futbol femenino, futsal, basquet, hockey, véley, tenis, rugby,
patin, natacion y artes marciales

Desde sus comienzos, la institucion se volvié sindnimo de popularidad ya que ésta nacia
de una barriada popular integrada por la clase baja. Asi todos los vecinos se sintieron
atraidos e identificados con el nuevo proyecto y colaboraron con su integracion y apoyo
constante.

En el fatbol, San Martin es reconocido como uno de los clubes mas convocantes del
interior del pais. Sus hinchas suelen acompafar al equipo tanto de local como de
visitante.

Sin embargo, y a pesar la gran cantidad personas identificadas con el club, la institucion
no tiene una gran cantidad de socios activos. Esto se debe a muchos factores, entre los
gue podriamos mencionar: sociales, culturales, econémicos y tecnoldgicos.

2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

La institucion mencionada cuenta con una gran cantidad de hinchas y simpatizantes, que
la posicionan como una de las mas importantes del interior del pais. Sin embargo, esto no
se ve reflejado en la masa societaria, la cual no es tan considerable como deberia.

3. OBJETIVOS

3.1 Generales

Desarrollar un Plan de Marketing para el Club Atlético San Martin.

3.2 Especificos

e Analizar la situacion actual de la institucién, usando como base la innovacion
tecnolégica.

e Evaluar las diversas alternativas que puedan utilizarse teniendo en cuenta el
contexto de aplicacion.

¢ Relevar datos y hacer un analisis de las estrategias de marketing digital utilizadas
por otros clubes de la Provincia y el pais.
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4. MARCO TEORICO

;. 0ué es el Marketing?

Philip Kotler explica que Marketing “es un proceso tanto administrativo como social, por el
cual las personas obtienen lo que desean y necesitan a través de la generacion de deseo,
oferta e intercambio de productos de valor”.

El marketing promueve los procesos de intercambio, en el cual, se logra la satisfaccion,
tanto para el productor como para el consumidor, por lo tanto, una de las tareas mas
importantes del marketing es identificar las necesidades y deseos que existen en el
mercado, para luego, satisfacerlos de la mejor manera posible con un producto o servicio.
Légicamente, para que un producto se venda, hay que darles a los consumidores lo que
necesitan y desean, a un precio accesible y que puedan pagar, comunicandoselo de
forma apropiada y con acceso inmediato al producto, de esta manera, no se necesitara
hacer grandes esfuerzos para vender lo que se ofrece; sin lugar a dudas, una de las
actividades mas importantes del marketing es el de establecer vinculos permanentes
entre la empresa y los clientes, con el objetivo de generar clientes de por vida.

El marketing constituye una disciplina en desarrollo, su evolucion se ha dado como
consecuencia en los cambios relacionados al comportamiento del consumidor y la forma
como esta estructurado el mercado. En este sentido el Marketing abarca mucho mas que
el simple acto de vender, como consecuencia logica de los cambios que se han producido
en las bases materiales, tecnoldgicas y culturales de la sociedad, el Marketing ha
predefinido constantemente sus limites como disciplina cientifica, evolucionando desde
gue se incorpor6 al lenguaje econémico empresarial.

En la actualidad, y teniendo en cuenta el avance tecnolégico, ha tomado mayor
protagonismo el marketing digital, el cual definimos a continuacion.

¢, 0Oué es el Marketing digital?

El marketing digital es la aplicacidon de las estrategias de comercializacion llevadas a
cabo en los medios digitales. Es decir, que todas las técnicas del mundo off-line son
imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online.

El marketing digital sirve para acercar productos o servicios a posibles clientes en los
medios digitales. Algunas ventajas del marketing digital (en contraposicion al marketing
tradicional) son: resultados medibles, alcance global, inmediatez y precision en el target.

;0Oué es el Plan de Marketing digital?

El Plan de Marketing Digital es un documento que cualquier empresa debe realizar con
el fin de marcar sus objetivos y su linea de trabajo

En el Plan de Marketing Digital vamos a recoger todos los objetivos que se haya fijado la
organizacién. Asimismo, quedaran definidos las estrategias y los planes de accién para
poder alcanzar dichos objetivos.

No obstante, para que una empresa pueda establecer con exactitud qué hace y hacia
donde quiere dirigirse, es necesario conocer el entorno en el que se mueve, asi como su
competencia, su publico objetivo y los canales que puede utilizar para llegar hasta este
Una vez que hayamos hecho una investigacion sobre nuestra posicion en el mercado,
nuestro publico y los medios para la comunicacion disponibles, pasaremos con la
definicion de los objetivos del Plan de Marketing Digital.
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Debemos distinguir aqui entre los objetivos de empresa y los de marketing. Los primeros
son aquellos que se miden a corto plazo y que hacen referencia tnicamente al aspecto
econdmico. Esto es, los ingresos que obtenemos a partir de las ventas.

Los objetivos de marketing son las herramientas que nos ayudaran a cumplir los
anteriores. Para ello, podemos atraer mas clientes a través de distintas campafias o
medios online.

Marketing deportivo

Para adentrarnos en lo que realmente nos importa, tenemos que relacionar el marketing
con las instituciones deportivas. De esta relacion, surge el concepto de “marketing
deportivo”.

El Marketing Deportivo es una segmentacion del Marketing que tiene como principal
funcién generar oportunidades de negocios en el mundo de los deportes y usar el deporte
como una herramienta para las estrategias de Marketing.

Es decir: creacion y ejecucion de los artificios del Marketing en el medio deportivo y en
todo lo que lo envuelve, sean marcas, clubes, equipos, atletas, equipamiento o
personalidades.

Los deportes no son solamente deportes. En este escenario, el Marketing Deportivo debe
actuar para hacer la conexion entre la pasion, el entretenimiento y el placer de vivir, sentir
y presenciar el deporte en la busqueda de provocar emociones en los individuos y al
mismo tiempo lucro y facturacién para las empresas involucradas.

Herramientas digitales

En conclusidn, la tecnologia puede ayudar a las empresas a aumentar la rentabilidad de
sus negocios, mejorando la eficacia de sus procesos y posicionando la compafiia en un
clima innovador capaz de adaptarse a un futuro incierto.

Para conseguir la deseada transformacioén digital y éxito en la nueva situacién, los CEOs
y altos directivos deben estar expectantes a los avances tecnoldgicos.

En la actualidad, el uso de herramientas digitales es fundamental para la interaccion y
satisfaccion de las necesidades de los clientes. Estas son paquetes informaticos que
estan en los dispositivos electrénicos y que tienen como fin facilitar las tareas de la vida
cotidiana, clasificAndose segun la necesidad que tenga el usuario.

Otra definicion mas amplia, establece que las herramientas digitales son: “todos aquellos
software o programas intangibles que se encuentran en las computadoras o dispositivos,
donde le damos uso y realizamos todo tipo de actividades y una de las grandes ventajas
gue tiene el manejo de estas herramientas, es que pueden ayudar a interactuar mas con
la tecnologia de hoy en dia, nos ayuda a comunicarnos y hacer otro tipo de cosas por
medio de ella.”

KPI

Un KPI (key performance indicator, indicador clave de rendimiento) “es una medida del
nivel del desempefio de un proceso. El valor del indicador esta directamente relacionado
con un obijetivo fijado de antemano y normalmente se expresa en porcentaje “.
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Los principales KPIs de marketing digital

Existen decenas de posibles indicadores con los que medir tus campafas. Algunos de
ellos dependen del canal concreto por el que establezcas la relacién con los usuarios. Lo
importante es que para que los KPIs de marketing digital sean eficaces deben ir
acompafados de un valor. SoOlo si sabes qué quieres conseguir podras analizar los
caminos adecuados para lograrlo.

Estos son 20 de los KPIs de marketing digital que debes tener en cuenta para medir si tus
estrategias son adecuadas. O, por el contrario, es necesario que hagas cambios.

1.- Paginas vistas

Métrica imprescindible. Todo usuario de Internet, con su blog o sitio web, siempre ha
revisado en primer lugar el nimero total de visitas que recibe su pagina.

En el caso del marketing digital ocurre lo mismo. El nimero de visitas que recibe tu blog o
pagina web serd un indicador basico para saber cuanta gente atraes, de dénde provienen
y cuales son sus intereses.

2.- Visitantes unicos

Relacionado con las paginas vistas, los visitantes Unicos son cada uno de los usuarios
qgue ha entrado en el sitio web. Los visitantes Unicos son siempre menos que el nimero
de paginas vistas, ya que un usuario puede entrar en mas de una ocasién a su sitio web,
por lo que contabiliza varias veces como paginas vistas, pero una sola vez como visitante.
Este indicador es mucho mas interesante que las paginas vistas, ya que te da el dibujo
final de cuanta gente, y qué gente, es la que visita tu sitio web, blog o landing page.

3.- Tiempo de estancia

La permanencia en el sitio web o el blog es uno de los KPIs de marketing digital de mayor
valor. Muestra el interés que genera tu contenido, asi como de las posibilidades de
conseguir clics y conversiones en la propia pagina.

El tiempo de estancia en el sitio web no es garantia de éxito pero si un indicador
practicamente infalible de que las cosas se hacen bien en lo que respecta a los
contenidos que se muestran a los usuarios que llegan hasta las paginas.

4.- Emails abiertos

El nUmero de aperturas de email que tiene tu campafia de emailing sera imprescindible
para saber a cuantos ha llegado y cuantos de los receptores de emails se han mostrado
interesados en el contenido.

Este indicador tiene parte de error, ya que en ocasiones el usuario receptor del email abre
por error el mensaje. Hay que tener en cuenta que los resultados identificados por esta
métrica pueden no ser 100% fiables, pero si se trata de un buen indicador a niveles
globales.

5.- Clics en el email

¢Donde hace clic el usuario?, ¢qué partes del email le interesan? ¢Convierten tus
mensajes? Mediante estas preguntas y la métrica que mide los clics dentro del email es
posible saber por qué parametros se mueve el interés del usuario dentro del email.

Es interesante tener en cuenta esta meétrica, ya que te ayudara a contrarrestar el nivel de
error de la métrica de emails abiertos. Es muy raro que un usuario que ha abierto el emalil
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por error haga clic dentro, ya que optara por volver a la bandeja de entrada o salir del
email, pero no por hacer clic en un enlace o botén.

6.- Formularios completados

El paso fundamental para convertir es cuando el usuario ha completado un formulario, ha
introducido la informacién que se le solicita y ha seguido todos los pasos hasta el final. Un
formulario completado es una conversion conseguida.

El formulario puede ser de mdultiples campos, en los que el usuario introduce su
informacion de forma manual. Pero también es un formulario un botén de compra, de
registro o de saltar una pagina. El formulario serd el paso que el usuario tenga que dar
hasta llegar a materializarse en conversion, lo que el creador de la pagina quiere obtener.

7.- Tasa de rebote

Cuando envias tu contenido, ya sea por email o el propio contenido que tienes publicado
en tu sitio web, existe una parte de usuarios que decidiran dejar tu sitio y pasaran a ver
otro contenido. La razén del rebote puede ser por falta de interés en el contenido, por no
encontrar lo que buscaba o porque, sin querer, ha salido de la pagina.

Habitualmente, se tiene en cuenta una tasa de rebote alta como sinénimo de fracaso de
la pagina, ya que no cumple con lo que se promete o el usuario no lo encuentra
interesante.

8.- Paqginas por visita

Uno de los KPIs de marketing digital mas interesantes de la visita de un usuario a un sitio
web es cuantas paginas ha visitado. Puede que una visita sea interesante aln cuando ha
visto una sola pagina. Pero también es posible que el sitio web busque que los usuarios
vean numerosas paginas en cada una de sus visitas.

Esta métrica mide el nUmero de paginas que el usuario observa cada vez que entra en tu
sitio web y antes de salir a otra.

9.- Tasa de bajas

¢, Cuantos usuarios han decidido darse de baja de tu servicio de email marketing? La tasa
de bajas puede ser el mejor indicador para conocer el fracaso de tu comunicacion.

Los usuarios suscritos a tu servicio de email marketing que se han dado de baja indican
el fracaso con la comunicacién con ellos, por lo que habrd que extraer conclusiones y
reflexiones sobre qué ha fallado y por qué.

10.- Sequidores

Importante métrica en las redes sociales. Los seguidores, likes o fans son el indicador
perfecto para saber el alcance de tu perfil.

Para poder valorar efectivamente esta métrica, es necesario fijar un umbral de seguidores
gue se quieren obtener, ya que no siempre un niumero mas elevado es mas positivo.

11.- Suscriptores

Mediante sistemas de RSS y Feed, los usuarios pueden acceder a tu contenido y recibirlo
en su correo electrénico, de manera que estan suscritos a tus publicaciones.

Estos usuarios se consideran positivos. Ningun usuario que no esté interesado realmente
en tu servicio optara por suscribirse a tu contenido.

12.- Emails reenviados




I 25
Instituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
e - LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucumaéan

Los emails reenviados son un buen indicador para saber qué contenido es el que interesa
realmente a los usuarios que reciben tus emails.

Es complicado contabilizar este factor, pero es posible saber el éxito obtenido por tu
campafia de envio de emails mediante el nimero de reenvios generado.

13.- Coste por lead

El Coste por lead (CPL) es el precio que paga un anunciante por cada contacto
cualificado. En este caso se exige una accion por parte del usuario. Por ejemplo,
registrarse, cumplimentar un formulario, realizar una descarga o suscribirse a algun
servicio.

14.- Comentarios

El numero de comentarios que genera el contenido entre los usuarios es un dato
esencial. Este es uno de los KPIs de marketing digital que se centran en el valor del
contenido. De hecho, indica si el contenido es suficientemente importante para generar
debate y comentarios entre los usuarios. Asi mismo, los comentarios pueden generarse
para afiadir alguna matizacion o para compartir ideas y pareceres.

Junto a este indicador se encuentran las respuestas a los comentarios que miden el nivel
de debate generado por los comentarios. Algunos sitios webs generan comunidades
donde se comparten respuestas y comentarios como si fuera un foro, mostrando que el
sitio esta activo y genera interés.

15.- Nuevos leads generados

¢Generan tus campafias de marketing online nuevos leads? Llegar a usuarios que
pueden estar interesados en tu contenido mediante los anuncios o mensajes en redes
sociales sera lo que te permitird aumentar y ampliar tu base de datos, pudiendo llegar a
mas publico en futuras campafias. Un sitio web que genera leads es un sitio web bien
planteado.

16.- Coste de produccion

El dinero que la empresa tiene que invertir para poder generar el contenido es uno de los
KPIs de marketing digital a los que prestar mas atencion.

Un coste de produccion demasiado elevado puede ser perjudicial para la empresa,
mientras que un coste demasiado bajo también puede serlo.

17.- Ratio de conversion por embudo

Descubre los contenidos que mejor convierten. El embudo de conversion es una de las
maneras mas eficaces para calcular las conversiones que llegan a partir de los leads,
conociendo también qué paginas han visitado y cudl ha sido su trayectoria.

18.- Coste de distribucién

El coste de hacer llegar el contenido y producto generado al usuario sera otro de los
factores que marcara tu estrategia de futuro.

Es importante conocer la inversion que supone para tu marca hacer llegar los productos
creados hasta sus usuarios finales. Cuanto mas competitivo sea este precio, mejor para
el comprador y para ti, que obtendras mayor beneficio.

19.-Click-Through Rate (CTR)
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El Click-Through Rate (CTR) o proporcion de clicks muestra la frecuencia con la que los
usuarios que ven una accion de marketing online acaban pulsando sobre los enlaces que
se les muestran.

El CTR es uno de los KPIs de marketing digital basicos para evaluar el rendimiento de
una campafa en cualquiera de los canales del marketing digital. Cuanto mas alto sea el
porcentaje de clicks que se obtengan mayor sera la probabilidad de generar mas
ingresos.

20.- Beneficio

Del total de dinero invertido en tus campafas y en tu contenido, cuanto termina volviendo
a tu sitio web. El beneficio serd lo que justifique la inversion realizada, y lo que te dira si el
sitio funciona bien.

5. MARCO METODOLOGICO

Para este trabajo se utiliza la modalidad “Trabajo de aplicacion de conceptos y técnicas
de administracion en situacion de ambiente real”, con el cual se busca plantear una
oportunidad de mejora (aumentar la cantidad de socios de la institucion).
Para su desarrollo se utilizara un enfoque mixto, comenzando con una investigacion
cualitativa y utilizando una légica inductiva para comprender e identificar las estrategias
de marketing utilizadas anteriormente como asi también aquellas que podrian utilizarse
en el futuro.
Luego se tomara un enfoque cuantitativo, utilizando una légica deductiva que me permita
comprender el impacto que, diversas estrategias de marketing utilizadas anteriormente,
tuvieron en la masa societaria.
Se considera que el proyecto tiene un alcance tanto exploratorio como descriptivo.
Exploratorio porque se desea conocer cuéles son las herramientas digitales con las que
cuenta la institucion como asi también cuales son las necesidades a satisfacer por parte
de los asociados actuales o futuros. Descriptivo porque se intentara describir la influencia
qgue el marketing digital tiene en una institucion deportiva.
La metodologia que se utilizara es la de investigacidn-accion, ya que se ocupara de una
problematica especifica y que afecta a un determinado grupo de personas. Se llevaran a
cabo las tres fases esenciales de este tipo de disefio, que son: observar, pensar y actuar.
Los métodos para la recoleccion de datos seran:
v' Entrevistas informales: con asociados e hinchas de la institucién, como asi
también con directivos.
v' Encuesta: a hinchas y simpatizantes de la institucion para poder determinar cuales
son las herramientas que consideran necesarias.
v' Fuentes secundarias: Herramientas digitales y técnicas empleadas por otros
clubes de la region.

6. APLICACION

Para el desarrollo de un Plan de Marketing Digital se deben cumplir los siguientes pasos:

1.Investigacion y andlisis.
2.Establecer objetivos.
3.Estrategias y técnicas.
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4 Plan de accion.
5.Monitorizacion.

6.1. Investigacion y analisis

Situacioén actual

Analizando la situacion actual de la institucion podemos llegar conclusion que hay
diversos factores que no se cumplen y podrian tener impacto en la masa societaria. Entre
esos factores, podriamos destacar:

¢ No cuenta con un departamento de marketing: La institucion no cuenta con un
Departamento de marketing ni tampoco con un lineamento especifico que permita
establecer las acciones que se deben llevar a cabo para alcanzar los objetivos
propuestos.

e No realiza acciones de Marketing coordinadas: Teniendo en cuenta lo expresado
anteriormente con respecto a la ausencia de un Departamento de Marketing que
coordine las actividades a realizar, podemos agregar que las acciones desarrolladas
no estan sostenidas dentro de un plan integral. Esto genera que cada accion que se
realiza no tenga una vinculacion con el resto ni planeamiento especifico.

¢ No cuenta con una marca propia: La institucién no cuenta con una marca propia y
desaprovecha la oportunidad de explotar el nombre de un club de gran
reconocimiento nacional.

e Ausencia de tienda online: La pagina web de la instituciéon no cuenta con una
tienda online para adquirir indumentaria o productos relacionados con la misma.
Estos puede adquirirse Unicamente en el complejo polideportivo y en los locales
comerciales de uno de sus sponsors (Marathon).

¢ No utiliza todos los canales de comunicacién actuales: Si bien utiliza una amplia
variedad de redes sociales (como son Facebook, Twitter, Instagram y Youtube),
podrian utilizarse otras herramientas de difusion para ampliar su llegada al hincha.
Ademas, el uso que se le da actualmente es a las redes es pura y exclusivamente
de caracter informativo.

e Contenido audiovisual de baja calidad: Si bien hubo mejoras significativas en este
ualtimo tiempo, el contenido audiovisual de calidad se utiliza tnicamente para
difusiones relacionadas al plantel de fatbol profesional.

¢ No realiza acciones publicitarias: La institucion no realiza acciones vinculadas con
la publicidad y la promocién de las actividades que ofrece a sus asociados. Esto es
de vital importancia para la incorporacion de nuevos asociados a la institucion.

e Necesidad de analisis de datos: Teniendo en cuenta que las redes proporcionan
demasiada informacion sobre los asociados y posibles asociados futuros, es
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necesaria la existencia de un area que se encargue del analisis de los datos
obtenidos a través de las interacciones en las diversas plataformas, para poder
analizar determinados patrones de comportamiento y asi poder satisfacer de forma
acorde sus necesidades.

Categorias de socios

La institucion ofrece a aquellas personas que deseen asociarse, tres categorias
diferentes.

e Plenarios:

Los Socios Plenarios tienen, al igual que todos los socios del club, la posibilidad y la
responsabilidad de ser parte activa de la vida social e institucional del CASM. Con el
carnet los socios tienen acceso a las asambleas donde se debate y se define el futuro
del club, como asi también la posibilidad de elegir en elecciones a las autoridades del
Club una vez cumplido el afio de asociado.

En este caso, los Socios Plenarios, tienen la particularidad que son la categoria de
socios que combinan las dos ventajas que tienen los Socios Estadio y los Socios
Complejo, por lo que pueden participar tanto de la vida deportiva y social del Complejo
Natalio Mirkin como acceder a los partidos de fatbol que se jueguen de local en el
estadio de La Ciudadela. Entre las ventajas que tienen los Socios Plenarios se
encuentran la posibilidad de acceder la pileta de natacién en la temporada de verano,
las canchas de futbol de uso libre (no las de uso de los planteles del club), las
canchas de Tenis y Paddel como asi también el uso de quinchos y cantinas para los
socios en el Complejo Natalio Mirkin. También podran adquirir los abonos anuales de
la temporada y comprar entradas por partido a precios diferenciales.

e Complejo:

Los Socios Complejo tienen, al igual que todos los socios del club, la posibilidad y la
responsabilidad de ser parte activa de la vida social e institucional del CASM. Con el
carnet los socios tienen acceso a las asambleas donde se debate y se define el futuro
del club, como asi también la posibilidad de elegir en elecciones a las autoridades del
Club una vez cumplido el afio de asociado.

Pero ademas, los Socios Complejo, tienen la particularidad que son los socios que la
dan vida a nuestro Complejo Polideportivo Natalio Mirkin, ya sea participando de
alguna de las disciplinas que se practican en nuestro club o disfrutando de los
espacios de uso comun entre los socios. Entre las ventajas que tienen los Socios
Complejo se encuentran la posibilidad de acceder la pileta de natacién en la
temporada de verano, las canchas de futbol de uso libre (no las de uso de los
planteles del club), las canchas de Tenis y Paddel como asi también el uso de
quinchos y cantinas para los socios.

e Estadio:

Los Socios Estadio tienen la posibilidad y la responsabilidad de ser parte activa de la
vida social e institucional del CASM. Con el carnet los socios tienen acceso a las
asambleas donde se debate y se define el futuro del club, como asi también la
posibilidad de elegir en elecciones a las autoridades del Club una vez cumplido el afio
de asociado.
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Entre las ventajas que tienen los Socios Estadio se encuentran la posibilidad de
acceder a los partidos que el club juegue de local a un precio diferencial, adquirir

abonos por toda la temporada

Redes sociales utilizadas actualmente

*Resultados obtenidos hasta el 22/02/2022

Redes Facebook Twitter Instagram Youtube
Seqguidores 53978 58540 64250 3340
https://www.faceb | https://twitter.com/C | https://www.instagr | https://www.youtube
ook.com/CASMofi | ASMoficial am.com/casmoficial | .com/channel/UCIR
Link cial ok/ Xts3YsY42iST9X o
T 7Ehg

Métricas recolectadas

FACEBOOK

*Resultados obtenidos teniendo en cuenta el periodo 09/02/2022 al 15/02/2022
Nota: No se incluyen los datos de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra segun la zona horaria del
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se registra segun la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Me gusta de la pagina de Facebook @

49,8 mil

Edady sexo @

20%

- m lI al =

15-24 25-34 35-44 45-54

B Mujeres
37% 63%

B Hombres

55-64 65+


https://www.facebook.com/CASMoficial
https://www.facebook.com/CASMoficial
https://www.facebook.com/CASMoficial
https://twitter.com/CASMoficial
https://twitter.com/CASMoficial
https://www.instagram.com/casmoficialok/
https://www.instagram.com/casmoficialok/
https://www.instagram.com/casmoficialok/
https://www.youtube.com/channel/UClRXts3YsY42iST9X_o7Ehg
https://www.youtube.com/channel/UClRXts3YsY42iST9X_o7Ehg
https://www.youtube.com/channel/UClRXts3YsY42iST9X_o7Ehg
https://www.youtube.com/channel/UClRXts3YsY42iST9X_o7Ehg
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Principales ciudades

San Miguel de Tucuman, Provincia de Tucuman, Argentina

(., 55.

Yerba Buena, Provincia de Tucuman, Argentina

N 4.4%

Lules, Provincia de Tucuman, Argentina
2%

Banda del Rie Sali, Provincia de Tucuman, Argentina
7%

Alderetes, Provincia de Tucuman, Argentina
W 24%

Tafi Vigjo, Tucuman, Argentina

| 24%

Buenos Aires, Argentina

B 1.3%

Tafi, Tucuman, Argentina

B 1.2%

Concepcion, Tucuman, Argentina

B 11%

Famailla, Provincia de Tucuman, Argentina
B 11%

Acciones en la pagina

Acciones totales en la pagina
20%

Visitas a la pagina
9 de febrero - 15 de febrero

6,117
Visitas totales a la pagina
67%

Me gusta de la pagina
9 de febrero - 15 de febrero

183
Me gusta de la pagina
89%

Alcance de la publicaciéon
9 de febrero - 15 de febrero

128,557
Personas alcanzadas
73%

Interaccidén con la publicaciéon

Principales paises

Argentina
I 08.5%
Bolivia

| 0.1%

Chile

| 0.1%
Espafia
| 0.1%

Estados Unidos
| 0.1%

Paraguay
| 01%
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https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navActionsOnPage
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navPageViews
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navPageViews
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navLikes
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navLikes
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navReach
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navReach
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navPosts

\

Insitfuto:ds INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
e - LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Facultad de Ciencias Econémicas

Universidad Nacional de Tucumaéan

9 de febrero - 15 de febrero

53,217
Interaccion con publicaciones
115%

Videos
9 de febrero - 15 de febrero

22,585
Reproducciones de video de 3 segundos
192%

Sequidores de la pagina
9 de febrero - 15 de febrero

255
Seguidores de la pagina
89%

Publicacion con més interaccion y alcance 12/02
46.946 3.706
Personas alcanzadas Interacciones


https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navPosts
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navVideos
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navVideos
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navFollowers
https://www.facebook.com/CASMoficial/insights/?section=navFollowers
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Rendimiento de tu publicacion

46.946

2.840

1.788

INSTAGRAM

*Alcance de 97,2 mil cuentas en los Ultimos 14 dias, +47,4% en comparacion con el periodo del 19
enero — 1 feb de 2022

Estadisticas desde el 02/02/2022 al 15/02/2022:

e CUENTAS ALCANZADAS: 97.294

e CUENTAS QUE INTERACTUARON 17,2 MIL

e TOTAL DE SEGUIDORES 63,8 MIL

Principales ciudades

e SM. Tucuman 37,7%
e Yerba Buena 4,9%

e Buenos Aires 3,9%
e Lules 2,3%
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Principales paises

¢ Argentina 95,9%
e Uruguay 0,6%

e Chile 0,5%

e Paraguay 0,4%

Principales rangos de edad

e 25-34 36,5%
e 18-24 32,5%
e 35-44 14,6%
e 13-17 8,1%

Sexo
e Hombres 76,9%
e Mujeres 23%

Alcance de contenido

Publicaciones 83,4 mil

Videos 66,7 mil

Reels 54,5 mil

Historias 22,4 mil

Videos en vivo 3497

Impresiones: 1.672.886 (-23,2%)

e Visitas al perfil: 37.561 (-16,25%)

e Toques en sitio web 896 (+236%)

e Toques en el botdn “correo” 6 (-25%)

e Toques en la direccién del negocio 34 (+70%)

Motivos para desarrollar un Plan de Marketing Digital

Actualmente, en la institucion, la utilizacion del Marketing Digital se lleva a cabo de
manera poco eficiente. Nunca se realiz6 un andlisis adecuado sobre los diferentes
canales que se podrian utilizar, ni las herramientas que serian mas funcionales al club.
Las comunicaciones son a través de redes sociales, de manera formal pero sin tener un
plan establecido, trayendo como consecuencia la dificultad de poder hacer un
seguimiento y control adecuado de la influencia en los asociados.
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Matriz FODA

Oportunidades

Fortalezas

Necesidad de innovacion.
Reconocimiento nacional.
Sector idéneo para la
transformacion digital.

Fidelidad.
Cantidad de hinchas.
Instalaciones amplias.

Debilidades

seamen= Amenazas

» Pocas actividades relacionadas con
el marketing.

+ Desconocimiento del entorno digital.

* Pocos beneficios ofrecidos.

+ Situacidon economica del pais.
» Distancias cortas en la Provincia.
» Variedad de clubes deportivos.

Benchmarking

Otra herramienta que se utilizé para analizar la situacion actual de la institucion objetivo
fue el Benchmarking.

Para ello se buscé seleccionar a clubes del interior del pais y que fueran igualmente
convocantes. Se tomaron como ejemplo a Talleres y Belgrano, ambos de la Provincia de
Codrdoba, y a Union de la Provincia de Santa Fe.

Analizando estos tres casos y comparando con la situacion actual de nuestra institucion,
pudimos obtener herramientas que consideramos interesantes para aplicar en San
Martin, como podrian ser:

San Martin Talleres Belgrano Unién A. Tucuman
Departamento X X X X
de Marketing
Tienda Virtual X X X X
Marca propia X X X X
App X X X
Facebook X X X X X
Instagram X X X X X
Youtube X X X X X
Twitter X X X X X
Twich
Tik Tok X
Tarjetas X X X X
bancarizadas
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Manual de X X X
marca

Cobertura de X X X

calidad

Analitica Web X X X

Marketing X X
Influencers

*Categorias de socios: Ademas de lo mencionado anteriormente, también se analizaran
las categorias de socios que tiene cada institucion y cuales son los beneficios que estas
ofrecen. Esto nos servira para evaluar y comparar lo que cada institucion ofrece a sus
asociados como valor por su aporte.

Se considera sumamente importante comprender y analizar esto debido a que el objetivo
principal de nuestro trabajo es aumentar la masa societaria del club, por lo tanto hay que
ofrecer la mayor cantidad de beneficios posibles para que esto suceda.

Talleres

Categorias de socios

e Socio T: Es la categoria méas baja de socios. Incluye las cuotas sociales y
beneficios basicos como participar del programa “AhorraT” (ver anexo), prioridad
en la compra de entradas y un descuento del 5% en la tienda oficial del club.

e Socio CAT: Es tipo de categoria incluye las cuotas sociales, ingresos a partidos
oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones internacionales) y beneficios
como la participacion en los programas “AhorraT” y “Golazo” (ver anexo), prioridad
en la compra de entradas y un 10% de descuento en la tienda oficial del club.

e Socio Albiazul: Esta categoria incluye las cuotas sociales, ingresos a los partidos
oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones internacionales) y beneficios
como la participacion en los programas “AhorraT” y “Golazo”, acceso a contenido
exclusivo, prioridad en la compra de entradas y un 15% de descuento en la tienda
oficial de la institucion.

e Socio 1913: Esta categoria incluye las cuotas sociales, ingresos a los partidos
oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones internacionales) y beneficios
como la participaciéon en los programas “AhorraT” y “Golazo”, acceso a contenido
exclusivo, prioridad en la compra de entradas y un 20% de descuento en la tienda
oficial de la institucion.

e Socio 1913 Palco: Esta categoria incluye las cuotas sociales, un palco para poder
disfrutar de los partidos oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones
internacionales) y beneficios como la participacién en los programas “AhorraT” y
“Golazo”, gift pack, acceso a contenido exclusivo, prioridad en la compra de
entradas y un 20% de descuento en la tienda oficial de la institucion.
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e Socio Nifio: Es tipo de categoria incluye las cuotas sociales, ingresos a partidos
oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones internacionales) y beneficios
como la participacion en los programas “AhorraT” y “Golazo” (ver anexo), gift pack,
prioridad en la compra de entradas y un 5% de descuento en la tienda oficial del
club.

e Socio Juvenil: Es tipo de categoria incluye las cuotas sociales, ingresos a partidos
oficiales del primer equipo (excluyendo competiciones internacionales) y beneficios
como la participacion en los programas “AhorraT” y “Golazo” (ver anexo), prioridad
en la compra de entradas y un 5% de descuento en la tienda oficial del club.

’RF

A

< m

Socio Socio Socio Socio Socio Socio
CAT ALBIAZUL 1913 1913 paicos NINOS JUVENIL

CUOTA SOCIAL wEL . Y v v v v
PARTIDOS LPF Voo M v v v v
GIFT PACK X x v v X x
v < v v v v v
o % 0 A v v v v v
;Tes ;dhesién > 50 goles 100goles 150 goles 150 goles 50goles 50 goles
Multiplicador de goles " = x1 x2 x3 x3
CONTENIDO EXCLUSIVO x x v v v x x
PRIORIDAD EN COMPRA DE TICKETS @ v/ v v v v v v
DESCUENTO EN TIENDAS OFICIALES 5% 10% 15% 20% 20% 5% 5%

0 g1 contenido exclusivo quedard liberado para todas las categorios mientras estermos en Pandemia. @ ta pricridad de compra de tickets es para todos aquelios partidos

que no sean los del compeonato LPF en curso. Ef Liga Argenting, partidos amistosos y competencias intemacionales

Redes sociales

*Resultados obtenidos al 22/02/2022

Plataforma Facebook Twitter Instagram Youtube Tik Tok

Seguidores | 517118 363900 328000 45800 73600
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Marca v tienda online

Talleres cuenta con su propia tienda online (www.tienda.clubtalleres.com.ar), donde
ofrece productos de la marca “Talleres” como asi también de su principal sponsor
(Givova).

En la tienda uno puede adquirir productos como indumentaria deportiva, gorras, mochilas,
tapabocas, merchandising, productos escolares, etc.

Ademas ofrece diversos medios de pagos, como asi también descuentos para los
asociados mediante el programa AhorraT.

GIVOVA ~ LINEATALLERES ACCESORIOS v MERCHANDISING LINEA ESCOLAR GIFT CARD DISCONTINUOS CONTACTO
FILTRAR POR PRECIO Inicio / Linea Talleres
.
0] Linea Talleres

vi -12 de 87 t o foct
Mostrando 1-12 de 87 resultados Orden por defecto .

TALLE

4XL

3 (Adulto)
4 (Adulto)
Xs

3XL

2XL

XL

L

M

S

Marketing digital y comunicaciéon

El club talleres trabaja todo su desarrollo de comunicacion de modo integrado y lo hace
bajo una perspectiva de profesionalizacion de todas las areas. Todo el trabajo se hace
dentro del club y alli se resuelve tanto el desarrollo de identidad e imagen de marca
(cuenta con un manual de marca propio) como asi también una plataforma de servicio al
hincha integrado por la pagina web, redes sociales, eventos institucionales y produccién
audiovisual.

La comunicacion busca acompafiar el proyecto institucional, haciendo foco en el
acompafiamiento de todas sus disciplinas y categorias, aplicando la misma calidad,
intensidad y dedicacién.

Dentro de la comunidad digital, Talleres ocupa el sexto lugar de popularidad entre los
clubes de Argentina y su objetivo principal es llegar al millén de seguidores.

Belgrano

Categorias de socios

e Mayor: Esta categoria de socios incluye a aquellos socios mayores de 18 afios y de
sexo masculino. Incluye las cuotas sociales y otorga beneficios como prioridad
para obtener las entradas, descuentos en el valor de las mismas, beneficios en
comercios adheridos y en la tienda oficial del club.
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e Menor: Esta categoria incluye a aquellos socios menos de 18 afios, sean de sexo
masculino o femenino. Incluye las cuotas sociales y otorga beneficios como
prioridad para obtener las entradas, precios promocionales en las mismas,
beneficios en comercios adheridos y en la tienda oficial del club.

e Dama/Jubilado: Esta categoria incluye a aquellos socios mayores de 65 afios y
personas de sexo femenino mayores de 18 afos. Incluye las cuotas sociales,
prioridad para obtener las entradas, precios promocionales en las mismas,
beneficios en comercios adheridos y en las tienda del club.

e Grupo familiar: Esta categoria incluye a familias compuestas por 4 personas, con la
posibilidad de pagar adicional para otras restantes. Incluye las cuotas sociales,
prioridad para adquirir las entradas, beneficios en comercios adheridos y en la
tienda del club.

*No existen diversas categorias entre los socios y los beneficios son los mismos para
todos.

Marca y tienda online

Al igual que Talleres, Belgrano tiene su propia marca y cuenta con una tienda online
oficial donde los hinchas pueden adquirir productos del club y del sponsor principal.

Ademas, cuenta con un manual de marca que contiene los elementos constitutivos de la
imagen visual del club. En este manual se establece las pautas de construccion,
tipografia y aplicaciones cromaticas de la marca.

La tienda online del club tiene el nombre de “Republica de Alberdi” en reconocimiento del
barrio donde se encuentra ubicado el estadio y donde fue fundada la institucién.

2 =

5 Mi cuenta Mi carrito
REPUBLICA DE ALBERDI

REVENTON v PROMOCIONES REPUBLICA v HOMBRES v MUJERES v NINOS v CAPSULAS v ACCESORIOS v DISCONTINUOS CONTACTO

EL AMOR MAS GRANDE

Redes sociales

*Resultados obtenidos al 22/02/2022

Plataforma Facebook Twitter Instagram Youtube Tik Tok

Seguidores | 455000 255000 223000 32700 No tiene




I 39
Instituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
e - LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucumaéan

Marketing digital y comunicacion

El Club Atlético Belgrano cuenta con un departamento de marketing, el cual coordina el
accionar de los demas departamentos, especialmente el de comunicacién, con el objetivo
de podes llegar de manera rapida y clara a cada uno de sus hinchas.

Al igual que Talleres, apuesta fuertemente al uso de las redes sociales y al contenido
audiovisual que se trasmite en dichas plataformas.

El club se caracteriza por desarrollar contenido audiovisual de buena calidad a la hora de
lanzar cada campafia de socios o para promocionar algun evento.

Union de Santa Fe

Categoria de socios

¢ Pleno: Incluye las cuotas sociales y el ingreso a los partidos de local gratis en sector
tribuna, descuentos en la adquisicién de plateas y palcos para la temporada,
participacion en asambleas y elecciones, realizar actividades deportivas en el club,
ingreso sin cargo a La Tatenguita y precios promocionales en el uso de
instalaciones.

e Adherente: Incluye las cuotas sociales y el ingreso a los partidos de local gratis en
sector tribuna.

*Ambas categorias tienen precios y beneficios para aquellos que viven en Santa Fe, los
gue viven a mas de 50km, a mas de 100km y en el exterior.

Marca y tienda online

El Club Atlético Union explota su marca utilizando la imagen del club en cada una de las
actividades que realiza, en su participacion en las diversas plataformas virtuales y
también al ofrecer productos disefiados especialmente por la institucion, respetando
todos los patrones establecidos en el manual de marca.

Al igual que en los casos anteriores, Unién de Santa Fe cuenta con un manual de marca
en el cual se establecen las caracteristicas que se deben cumplir a la hora de utilizar el
escudo y el nombre de la institucion.

También cuenta con una tienda online, en la que ofrece productos oficiales de la marca
que viste a las distintas disciplinas que componen la institucion.
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CA u N l o N Fil ‘ PRODUCTOS v | COMO COMPRAR | CONTACTENOS Busca ™ Carrito (0)

7 Resultados

v Buscador

Escribe algo n

Destacados

En Oferta

Vv Rubros Pantalon de entrenamiento Short azul de juego 2021 Short blanco juego 2021 Short celeste arquero 2021
2021

$ 6.000 $ 2950 $2950 $2.550

COMPRAR

Camisetas
e COMPRAR COMPRAR
emeras

Pantalones

COMPRAR

Redes sociales

*Resultados obtenidos al 22/02/2022

Plataforma Facebook Twitter Instagram Youtube Tik Tok

Seguidores | 105714 137800 77900 10300 No tiene

Marketing Digital y Comunicacion

Unién de Santa Fe, como en los casos mencionados anteriormente, apuesta fuertemente
al uso de las redes sociales para interactuar y llegar de forma mas rapida a sus
asociados.

Cuenta con un canal de YouTube, que tiene el nombre de “Uniénplay” donde sube
continuamente videos de todas las actividades que se desempefan en la 6rbita del club,
como asi también videos institucionales que buscan despertar el sentimiento y la pasién
de sus hinchas.

Apuesta fuertemente a la promocion en las redes sociales de los beneficios con los que
cuentan los asociados y busca de esa manera convencer a aquellos que todavia no lo
fueran.

El Departamento de comunicacion esta a cargo de especialistas en el rubro, que disefian
constantemente estrategias integrales para poder brindar una comunicacion efectiva y
eficaz.

Atlético Tucuman

Cateqgorias de socios

e Activos: Son aquellos socios mayores de 18 afios de edad. Incluye las cuotas
sociales, prioridad en la adquisicién de entradas, descuento en abonos, hacer uso
de instalaciones, participacion en promociones y sorteos, beneficiario del programa
“Decaplus” (ver anexo) y descuentos en la tienda oficial del club.
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e Cadetes: Son aquellos que tienen menos de 18 afios y que sean presentados por
socios vitalicio y/o activos. Incluye la cuota social, prioridad en la adquisicion de
entradas, descuento en abonos, hacer uso de las instalaciones, participacion en
promociones y sorteos, beneficiario del programa “Decaplus” y descuentos en la
tienda oficial del club.

¢ Infantil: Son aquellos menores de 10 afios. Incluye cuota social con descuento por
edad, prioridad en la adquisicién de entradas a un valor especifico, hacer uso de
las instalaciones y descuento en la tienda oficial del club.

e Mini Decano: Componen esta categoria bebes y/o nifios o hasta 3 afios de edad,
hijos de asociados activos y/o vitalicios. Incluye una cuota social reducida y pueden
ingresar a los partidos pagando Unicamente un arancel por seguro al espectador.

e Vitalicio:

a) Cuota: Son aquellos que habiendo cumplido 35 afios de socios ininterrumpidos tienen
bonificadas todas las cuotas sociales, descuento en la adquisicion de abonos,
participacion en promociones y sorteos, beneficiario del programa “Decaplus” y
descuentos en la tienda oficial del club.

b) Butaca: son aquellos asociados que hayan adquirido alguna butaca de forma vitalicia.
Tienen los mismos beneficios que los vitalicios de cuota.

e Transeunte: Son aquellas personas que justificando su residencia en la localidad
distante a mas de 100 (cien) kildmetros de la ciudad de San Miguel de Tucuman, lo
soliciten por escrito a la Comision Directiva. Solo deberan pagar por anticipado una
cuota anual o semestral equivalente al cincuenta por ciento de la categoria
correspondiente. Tienen beneficios pertenecientes a la categoria a la que
correspondan.

ACCESO,
BIENVENIDO Fman

Esta es una plataforma exclusiva contraseiia
para los socios del Club, donde se podrin
gestionar pagos de la cuota social.

Si ya sos SOCIO o deseas serlo, para acceder

a la plataforma tendris que registrarte

por inica vez

REGISTRATE

¢Olvidaste tu contrasefia?

Marca y tienda online

Cuenta con una tienda online que lleva el nombre de “Dkmania” en la cual se pueden
adquirir los productos del principal auspiciante de la institucion como asi también diversos
productos de la propia marca del club.
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En la tienda se pueden adquirir productos como indumentaria deportiva, gorras, mochilas,
tapabocas, merchandising, productos escolares, etc.

Ademas ofrece diversos medios de pagos, como asi también descuentos para los
asociados.

C% Dk Manicu E o

TIENDA OFICIAL

o
D Dk-Mania
C®> TIENMOFCAL

==
Redes sociales
*Resultados obtenidos al 22/02/2022
Plataforma Facebook Twitter Instagram Youtube Tik Tok
Seguidores | 107431 151000 94200 19100 No tiene

Marketing Digital y Comunicacion

El Club Atlético Tucuman, al igual que los casos mencionados anteriormente, posee
dentro de su estructura un departamento de marketing. Mediante este departamento se
trabaja con los demas departamentos, especialmente el de comunicacion, con el objetivo
de podes llegar de manera rapida y clara a cada uno de sus hinchas.

Tiene un correcto manejo de las redes sociales, pudiendo aplicarse algunas mejoras para
ampliar su efectividad. Sin embargo, tiene una participacion destacada en las redes en
comparacion con otras instituciones del interior del pais e incluso de la Provincia de
Buenos Aires.

6.2. Objetivos
En base a lo expresado anteriormente y teniendo en cuenta el andlisis realizado sobre la
situacion actual de la institucion, se proponen los siguientes objetivos de marketing:

1. Aumentar la masa societaria de la institucion.

2. Incrementar la cantidad que utiliza las instalaciones de la institucion.
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3. Incrementar la visibilidad y las interacciones en las redes sociales.
4. Posicionamiento de la marca.
5. Lograr la fidelizacion de los nuevos asociados.

6. Alcanzar nuevos mercados.

6.3. Estrategias y técnicas

Crear un departamento de Marketing: Es necesaria la creacion de dicho departamento
dentro del organigrama institucional, para que se desarrollen campafias de marketing y se
“explote” la marca.

Propuesta: Modificar el organigrama de la institucién, incluyendo un departamento de
marketing, al cual se le destinen los fondos necesarios para poder realizar actividades
planeadas.

Desarrollo de Marca: Se considera estrictamente necesario el desarrollo de la marca
“San Martin de Tucuman”, con el objetivo de aprovechar el reconocimiento nacional que
tiene la institucion. Los clubes deportivos profesionales estan en la actualidad obligados a
construir una imagen de marca que permita la explotacién de nuevas vias de negocio
como patrocinio, merchandising o ticketing.

Propuesta: Desarrollar la marca “San Martin de Tucuman”y crear un manual de marca, el
cual debe ser difundido en las redes oficiales de la institucion.

Tienda Online: Teniendo en cuenta las tendencias actuales, tanto de consumo como de
compra, es necesario ofrecer la posibilidad de adquirir los productos, de la marca oficial y
del principal auspiciante, a aquellas personas que lo deseen.

Propuesta: Crear la tienda online con el nombre “La ciudadé” a la cual se podra acceder
desde la péagina oficial y en la app.

Marketing de influencers: En la actualidad, tanto empresas como entidades deportivas,
apuestan al uso de influencers para promocionar sus productos a través de las redes
sociales. En el caso de los clubes, apuestan por personalidades que tienen algun tipo de
vinculo con la institucién para asi poder llegar a sus hinchas de manera mas rapida y
didactica.

Propuesta: Contactar artistas provinciales y nacionales para que promocionen eventos y
actividades organizadas por la institucion tanto en sus redes sociales, como en las del
club.

Inboud Marketing: Se deben poner en practica diversas herramientas de marketing para
poder llegar potenciales clientes (asociados) ofreciéndoles informacién de su interés.
Propuesta: Utilizar “Buyer persona” para poder determinar las caracteristicas mas
importantes de los potenciales clientes y asi elaborar acciones para poder satisfacer sus
necesidades.


https://www.nonstopmarketing.es/patrocinio-deportivo-y-retorno-mediatico/
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Analitica Web: Es fundamental para analizar las acciones que se deben tomar tanto en
la web o en las redes sociales. Se puede utilizar para analizar ciertos patrones de
comportamientos de los usuarios, para poder identificar correctamente sus necesidades y
desarrollar estrategias especificas para poder satisfacerlas.

Propuesta: Analizar los datos que se pueden obtener a través de las interacciones que

los usuarios realizan en las redes sociales y transformarlos en informacién especifica para
la toma de decisiones. Para que esto se realice de forma adecuada, es necesaria la
contratacion de una empresa relacionada al rubro de “Data Science”.

Email Marketing: Se deberia implementar esta herramienta para brindar informacion y
ofrecer promociones a los asociados de una manera diferente y buscando llegar a
aguellos que no usan las redes sociales con tanta frecuencia.

Propuesta: Teniendo en cuenta que en sistema contamos con informacién de los
asociados, y entre ella su email, se propone enviar contenido relacionado a actividades
futuras, promociones, ofertas y también noticias.

Publicidad en buscadores: Este tipo de publicidad servira para llegar a aquellas
personas que no son hinchas de la institucion, pero pueden verse interesados en hacerlo
para utilizar las instalaciones o acceder a beneficios especificos.

Propuesta: Teniendo en cuenta que nuestro objetivo es aumentar la masa societaria,
seria adecuado realizar actividades de promocion en buscadores para ofrecer las
instalaciones a aquellas personas que quieren realizar determinadas practicas deportivas
y todavia no tienen definido un lugar.

Contenido audiovisual de calidad: Mejorar significativamente la calidad del contenido
que se sube a las redes. Es fundamental que los videos tengan una imagen de calidad,
con una correcta edicion, buen sonido y colores.

Propuesta: Si bien es algo que la institucion ha mejorado en estos ultimos afios, seria
necesario mejorar la calidad del contenido que se difunde a través de las redes sociales y
ampliarlo para todas las disciplinas deportivas que se realizan en la misma. Actualmente
solo se realizan videos para el futbol profesional.

Desarrollar una App para socios: A través de la cual puedan realizar diversas acciones
como reservar su entrada, pagar cuota social, acceder a beneficios exclusivos, comprar
indumentaria, etc. La misma también podria utilizar para promocionar actividades futuras,
promociones, ofertas para asociados y acciones que viene realizando la institucion.
Propuesta: Contratar a una empresa especializada en el tema para desarrollar un app y
capacitar a los integrantes del Departamento de Comunicacién sobre su manejo.

Incorporacion de Redes Sociales alternativas: Como podrian ser Tik Tok, Twich,
Trasmisiones via streaming, Email marketing, etc.

Propuesta: Crear una cuenta en Tik Tok donde se subiran videos diarios de los
entrenamientos, partidos, actividades y entrevistas a distintos protagonistas. Al mismo
tiempo se establecera una cuenta de Twich donde se podré interactuar con protagonistas
y participar de sorteos mensuales para los asociados.

Contenido exclusivo: Muchas instituciones ofrecen, entre sus beneficios, el acceso a
contenido exclusivo para sus asociados. El principal objetivo de esto es incentivar a que
se asocien a aquellas personas que todavia no lo fueran.
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Propuesta: Crear una seccion en la pagina web que lleve el nombre de “Contenido
exclusivo”, a la cual unicamente se pueda ingresar con nombre de usuario y contrasefia.
Dentro de la mencionada seccidn, se encontraran diferentes propuestas de
entretenimiento, como por ejemplo: Interactuar con algun protagonista o recibir un saludo
virtual.

Modificacion de categorias de socios: Se considera primordial modificar la estructura
actual. La diferenciacion no puede estar dada con respecto a los accesos a las
instalaciones, sino que debe estar relacionada a la cantidad de beneficios que se ofrece.
Actualmente ninguna de las categorias con las que cuenta la institucion ofrece beneficios
significativos, salvo prioridad en la compra y descuento en el valor de las entradas.
Propuesta: Enfocandonos principalmente en el caso de Talleres de Cordoba, se deberian
crear diversas categorias, ofreciendo mayores beneficios para las mas costosas.

Estrategias FO, FA, DO, DA

FO:
» Desarrollar una App de la institucion para que los asociados estén constantemente

informados y puedan realizar tramites rapidamente.

« Aumentar beneficios para los asociados en relacion a su antigliedad y categoria.

» Establecer objetivos especificos de marketing para ser aplicadas en las redes
sociales con las que cuenta la institucion, para llegar a un mercado particular.

FA:
* Promociones y premios para los asociados que estén al dia.

» Reconocimientos publicos para los asociados con mayor antigiiedad.

» Accesos preferenciales para asociados con mayor antigtiedad.

DO:
« Habilitar la posibilidad para que la gente se asocie a través de la pagina web y la

App.
« Modificar las categorias que existen actualmente.

» Explotar la marca, aprovechando el reconocimiento a nivel nacional.

DA:
« Firmar convenios con instituciones educativas para capacitar sobre el uso correcto
de herramientas de Marketing Digital.



I 46
Instituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
e - LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucumaéan

6.4. Plan de accién

Departamento de Marketing: Modificar el estatuto de la institucion con el objetivo de
incorporar en el organigrama un Departamento de Marketing, el cual esté supervisado por
un integrante de la comision directiva e integrado por personal idoneo, que perciba una
remuneracion acorde. También es necesaria la creacion de una oficina en el estadio para
la planeacion y desarrollo de actividades inherentes al departamento, como también
destinar fondos para que se puedan alcanzar los objetivos propuestos.

El departamento de Marketing tendra que cumplir con funciones como: Desarrollo de
marca, establecimiento de objetivos generales que deben ser abarcados por toda la
institucién, coordinar acciones con el departamento de comunicacién, desarrollar
camparfas publicitarias, identificar mercados objetivos, brindar asesoramiento en la toma
de decisiones, etc.

Marketing con influencers: El departamento de marketing en conjunto con el
departamento de comunicacion deberian elaborar campafias publicitarias con la
presencia de artistas locales y nacionales que tengan presencia activa en las redes
sociales y en los medios de comunicacion, para poder llegar de manera rapida y precisa a
aguellos asociados o hinchas.

Es necesario que se utilicen todas las redes sociales de la institucion como asi también
las redes sociales de la persona que se contrate, para poder abarcar un mercado mas
amplio de personas. Esto se debe a que existe la posibilidad de que haya personas que
no interactien con las redes de la institucion pero si con las del influencer.

Email marketing: Teniendo en cuenta la base de datos de los asociados (activos y
deudores) se deberian enviar correos electronicos con noticias diarias, anuncios por parte
de la comisioén directiva, promociones en comercios adheridos, contenido audiovisual
elaborado por la institucién, etc.

Por lo tanto, consideramos necesario que se aplique de la siguiente manera:

1. Un correo que contenga un boletin de noticias destacadas de todas las
actividades que se realizan en el club. EI mismo debe enviarse todos lunes a las
12:00 PM y debe contener el mismo formato (gacetilla virtual informativa).

2. Tres veces por mes se deberan enviar correos promocionales, ofreciendo
productos de la institucion como asi también sobre comercios adheridos al
programa de beneficios.

3. En caso de que existan consultas, las mismas deben ser respondidas en un plazo
no mayor a 24 horas de realizada, dentro de un horario pertinente y ofreciendo
una solucion especifica.

Objetivos:
e Alcanzar en el plazo de un afo los 250.000 correos enviados.

Desarrollo de app: La app deberia desarrollarse con la posibilidad de ser descargada
tanto para sistemas operativos android como 10S. La misma deberia contener diversas
secciones como:
1.Noticias: en la cual se informe sobre las actividades, partidos y resultados de cada
una de las disciplinas que se practican en la institucion.
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2.Institucional: donde se brinde informacion con respecto a la historia, disciplinas,
autoridades y personas destacadas.
3.Socios: en donde los asociados puedan consultar su estado, pagar la cuota social,
acceder a contenido exclusivo, reservar instalaciones del complejo y comprar la
entrada para los partidos.
4.Tienda: La cual seria un hipervinculo que redireccione a la tienda online de la
institucion.
5.Contacto: en donde los socios podrian obtener teléfonos de contacto, como también
realizar una consulta virtual.
El nombre de la app deberia ser: “San Martin de Tucuman”, para evitar confusiones con
otras instituciones.

Objetivo:
¢ Alcanzar las 5.000 descargas en los primeros seis meses de puesta en marcha.

Publicidad en buscador: Realizar publicidades en google para que aparezca
informacion sobre la institucion cuando las personas busquen canchas para alquilar o
cuando busquen informacion relacionada al futbol en la Provincia de Tucuman. Lo mismo
podria aplicarse para otros buscadores como pueden ser Bing o IE.

Objetivos:
e Aplicar publicidad en aquellos deportes que el club puede ofrecer y todavia no estan
explotados (Padel, Tenis, Patin, Karate, Gimnasia).
¢ Evaluar cada 3 meses el desemperio de la publicidad en los buscadores.

Contenido visual de calidad: A través del departamento de comunicacién y en
concordancia con el departamento de marketing, es necesario contratar a una productora
gue trabaje con la institucién en el desarrollo de campafias publicitarias, videos
institucionales, entrevistas a protagonistas y coberturas de las diversas actividades que
se desarrollen dentro del club, con el objetivo de potenciar la marca.

Para comenzar, lo ideal seria que se suban dos videos por dia en las redes sociales del
club relacionado con el trabajo desarrollado por el plantel profesional de futbol. También
se deberia elaborar un video semanal sobre las actividades que viene desarrollando la
institucion (obras, eventos, reuniones, etc.) con el objetivo de informar a los asociados e
hinchas.

Objetivos:
e Contar con material disponible todos los dias, independientemente si es utilizado o
no.
¢ Proyectar en la pantalla del estadio, durante los partidos, por lo menos un video
institucional.

Incorporar redes sociales alternativas: Se propone crear una cuenta oficial en “Tik
Tok” en la cual se suban como minimo 5 videos diarios de las actividades realizadas en el
complejo. También deberian subirse entrevistas realizadas a protagonistas y brindar
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informacion sobre promociones para los asociados e instalaciones que los asociados
pueden utilizar.

También se recomienda la utilizacion de “Twich” para trasmisiones en vivo, las cuales se
podrian utilizar para los sorteos mensuales que realiza la institucion, juegos virtuales y
permitir a los asociados interactuar con personas de la instituciéon como parte del
programa de beneficios incluidos con el pago de la cuota social.

Con respecto al Whatsapp, el club actualmente cuenta con diversos niumeros para que
los socios puedan hacer sus consultas. Sin embargo, esto representa una cierta
desorganizacion debido a que no todos funcionan constantemente, lo cual genera
demoras en las respuestas y criticas por parte de los usuarios. Lo ideal seria establecer
un numero Unico y destinar personas que se encarguen unicamente de responder las
consultas a través de dicho medio.

Por ultimo, se propone la creacién de una cuenta de snapchat la cual tenga un estilo mas
interactivo e informal. Esta aplicacion tiene mayor impacto en los jévenes, por lo cual es
necesario la utilizacién de la misma para poder llegar ese publico especifico.

Redes sociales que se recomiendan crear:

1. Tik Tok

2. Twich

3. Snapchat

4. Whatsapp empresa

Objetivos:
¢ Incrementar seguidores en Twitter, Instagram y Facebook un 15% en un lapso de un
afno.
e Aumentar un 10% las interacciones en cada publicacion de Instagram.
e Incrementar las visualizaciones en Youtube un 15%.
¢ Reducir el tiempo de espera en las respuestas en un 50%.

Analitica web: Es sumamente importante analizar los datos que se pueden obtener de
las redes sociales, la App y la pagina web de la institucion. Teniendo en cuenta que hay
personas que se especializan en el tema, el departamento de marketing deberia
encargarse de buscar y contratar a la o las personas adecuadas para el desarrollo de
esta actividad.

Esto le permitira a la institucion tener un conocimiento detallado de cuales son las redes
sociales que mas impacto tienen en el publico, cuantas personas descargaron la App, los
movimientos diarios que tiene la pagina web, que temas tienen mayor importancia para
los visitantes, las caracteristicas de los usuarios que interacttan, etc.

Todo lo mencionado anteriormente sera de vital importancia para la planeacion y el
desarrollo de actividades de marketing, su correcta implementacion y la correcta
evaluacion de los resultados.

Es necesario analizar las métricas obtenidas en:

1. Facebook.

2. Instagram.

3. Twitter.

4. Tik Tok

5. Twich

6. App “San Martin de Tucuman”
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7. Pagina Web.
8. Email.
9. Mensajes via Whatsapp.

Categorias de socios: Se propone la creacion de tres categorias que reemplacen a las
actuales, que recibiran el nombre de: “Socios Cirujas”, “Socios Santos” y “Socios
Ciudadela”.

Estas se diferenciarian de la siguiente manera:

e Cirujas: Es la categoria mas baja, por ende la mas accesible con respecto al costo.
Aquellos que la integren podran acceder a todas las instalaciones de la institucion,
tendran descuentos en la adquisicion de sus abonos, prioridad a la hora de
comprar las entradas (dia y lugar especifico), podran acceder a beneficios en
comercios adheridos y obtendran descuento en la tienda online.

e Santos: Aquellos que integren esta categoria podran acceder a todas las
instalaciones de la institucién, tendran descuento en la adquisicién de sus abonos,
prioridad en la compra de entradas (dia y lugar especifico), acceso a contenido
exclusivo, podran acceder a beneficios en comercios adheridos y obtendran
descuentos en la tienda online.

e Ciudadela: Es la categoria mas alta, por ende la mas costosa. Aquellos que
integren esta categoria podran acceder a todas las instalaciones de la institucion,
tendran descuento en la adquisicion de sus abonos, prioridad en la compra de
entradas (dia y lugar especifico), acceso a contenido exclusivo, participaran de
sorteos mensuales, lugar preferencial en reuniones o asambleas de socios, podran
acceder a beneficios en comercios adheridos y obtendran descuentos en la tienda
online.

Contenido Exclusivo: Se sugiere la creacion de una seccion dentro de la pagina web
con el nombre de “Contenido exclusivo”, a través de la cual se deba ingresar con usuario
y contrasefia. Ese usuario sera generado por la institucion y puesto a disposicién de cada
uno de los asociados que cuenten con la posibilidad de acceder en base a su categoria
de socio.

Dentro de esta seccion se podra:
e Interactuar con protagonistas.
e Solicitar un saludo de cumpleafios por parte del club.
e Solicitar un video personalizado de algun protagonista.
e Acceder a material exclusivo (fotos, videos, etc.)
¢ Participar de sorteos.
¢ Juegos interactivos.

Tienda Online: Se debe crear una tienda online a la cual se pueda acceder a través de la
pagina web, con vinculos en la pagina oficial y la App de la institucion.

Se propone que la misma lleve el nombre de “La ciudadé”, en alusion a una cancidon muy
conocida y utilizada por la hinchada del club.
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La misma debera ofrecer productos de la marca oficial y también del principal
patrocinante, divididos en secciones para que su uso sea mas sencillo.

Inboud marketing: Crear perfiles de persona, con detalles de sus caracteristicas
personales, que seran la representacion de un mercado objetivo al cual se desea apuntar.
Principalmente se deberia abordar la situacion de aquellos hinchas que suelen asistir a
los partidos de equipo profesional de futbol pero que a pesar de ello deciden no asociarse
y adquirir sus entradas en forma particular.

6.5. Monitorizacion

Teniendo en cuenta que el plan todavia no fue aplicado en la institucibn mencionada, se
proponen diversas técnicas que deberian considerarse a la hora de evaluar el impacto y
desempefio de las acciones desarrolladas:

Analisis de interaccion en redes sociales: Evaluar sisteméaticamente y durante
periodos de tiempo relativamente cortos, cuales son las redes sociales que mas
interacciones tienen por parte de los usuarios en base a: likes, visualizaciones,
comentarios, repost y mensajes privados.

NUumero de usuarios que ingresan a la web: Tener en cuenta la cantidad de
usuarios que ingresan a la web por dia y que secciones son las mas recurridas.

Andlisis segun género y edad: Tener en cuenta, siempre que sea posible,
determinadas caracteristicas personales (género y edad) de las personas que
interacttan en las redes sociales. Se recomienda llevar un registro de estos datos,
para tener en cuenta a la hora de realizar campafias de promocién.

Impacto publicitario: Analizar el alcance que tienen las acciones publicitarias en
las diversas plataformas que tiene la institucion.

Cantidad de descargas: Relevar informacion relacionada a la cantidad de
descargas de la App y cuales son las acciones que mas realizan los usuarios en la
misma.

Medios de pago: Tener en cuenta cuales son los medios de pago mas utilizados
para el pago de la cuota social, para tenerlo en cuenta a la hora de realizar
campanas.

Compras en tienda online: Tener en cuenta, la cantidad de transacciones que se
realizan a través de la tienda online del club, para poder aplicar acciones de
promocién y difusion en caso de que fuere necesario.

Estadisticas de categorias: Llevar un registro de la cantidad de asociados que
tiene la institucion, separados por cada una de las categorias ofrecidas.
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+ ¢Qué es Golazo?: Es un programa de fidelizacion que premia al socio/hincha por
su pasion donde sumas goles creados para que vivas momentos sofiados. Todo lo
gue haces como socio suma goles que podes canjear por experiencias invaluables.

Entre los beneficios estan: Video de un jugador profesional, participacion en
subastas, participacion en sorteos, jugar en el estadio, almorzar con el plantel,
tomar mate con los jugadores, viajar a la pretemporada, viajar a un partido de

visitante y asistir a un partido de local con el plantel.
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* ¢ Qué es AhorraT?: es mucho mas ahorro, mucho mas Talleres. El Club de
Beneficios AhorraT te permite disfrutar de ahorros tan reales como importantes.
Los mejores descuentos y promos en todas esas cosas que haces a diario en
rubros como supermercados, gastronomia, accesorios, cines, farmacias, viajes,
heladerias y la Tienda Talleres.

0O Y © o & ¢ o IcBC @ GIvova JIRECTV Iniciar Sesion © Registrarse &*

ELCLUB v FUTBOL v SOcCIoS v PRENSA v EXELUS[VU TIENDA Q

+ ¢Qué es Decaplus?

DECAPLUS es un sistema de descuentos exclusivo para socios del Club Atlético
Tucuman en mas de 100 locales comerciales de todo pais. Consiste en una tarjeta
gue se lo otorga a los asociados beneficiados con el programa y que debe
presentarse en diversos comercios adheridos para obtener descuentos. Los socios
pueden obtener informacion a través de la pagina web www.decaplus.com.ar


https://tienda.clubtalleres.com.ar/
http://www.decaplus.com.ar/

Instituto de
Administracién

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucuman

57

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

DECAPLUS
T

60% 50% .
- Personak b

WU PERONAL SO B AL IAALAS

-

DECAPLUS
'L

20%
AHORRO

N

o4 0o 8 L ook J1 G50 10 |

oecar us [N
lea®

CANCHAS DE FUTBOLS Y 8
TODOS LOS DIAS PARA SOCI0S

DECAP [ US

20%

AHORRO
-




