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1. Introduccién

En un mercado altamente competitivo y en constante cambio, las estrategias de venta
juegan un papel esencial para que las empresas puedan alcanzar y mantener el éxito
a largo plazo. La fidelizacion de clientes y el aumento de ventas se convierten en
objetivos primordiales para cualquier organizacién que desee asegurar su crecimiento
y rentabilidad (Vicente, 2020). En este estudio, abordaremos la evaluacion de
estrategias de venta, enfocandonos en la fidelizacién de clientes y el incremento de
ventas, teniendo en cuenta criterios como claridad, realismo, precision, oportunidad y

exhaustividad.
Contexto del Andlisis

Para llevar a cabo una evaluacién general de las estrategias de venta, es fundamental
considerar las caracteristicas que definen un caso de estudio relevante. Aunque no
nos enfocaremos en una empresa especifica, es esencial entender que los principios
y enfoques que se describen son aplicables en diversos contextos empresariales.
Nuestro objetivo es proporcionar una vision panoramica de las estrategias de venta

exitosas que puedan aplicarse a diferentes industrias y negocios (Carnero, 2020).
a. Claridad en la Exposicién de Ideas y Propuesta de Solucién

La claridad en la exposicion de las estrategias de venta es fundamental para que tanto
los equipos internos de una empresa como los posibles interesados externos
comprendan claramente los objetivos y acciones que se van a implementar. Una
redaccion adecuada y una presentacion precisa son esenciales para transmitir la

informacion de manera efectiva (Medina, 2020).

Para lograr esto, es crucial que las estrategias de venta se comuniquen de manera
concisa y directa, evitando ambigiedades o términos confusos. Las metas deben
establecerse de manera clara y medible, con plazos definidos para evaluar el progreso
y los resultados (Leal, 2021). Ademas, las propuestas de solucion deben explicarse

detalladamente, con enfoque en cOmo cada estrategia contribuira a la fidelizacion de
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clientes y al aumento de ventas.
b. Sustento en Problemas Reales y Actualizados

Cualquier estrategia de venta efectiva debe estar enraizada en problemas y desafios
reales que enfrenta una empresa en su contexto comercial. Es fundamental que la
informacion utilizada para desarrollar estas estrategias sea actualizada y basada en
datos confiables. Esto implica llevar a cabo un analisis detallado del mercado, la
competencia, las tendencias del consumidor y cualquier otro factor que pueda influir

en el comportamiento de compra (Seminario, 2023).

Una comprension profunda de las necesidades y deseos de los clientes es esencial
para crear estrategias de venta efectivas (Ocafia y Botiva, 2021). Esto puede lograrse
mediante encuestas, analisis de datos de ventas, retroalimentacion directa de los
clientes y estudios de mercado. La informacién actualizada y precisa permitira disefiar
estrategias que se ajusten a la realidad del mercado y garanticen una ventaja

competitiva.
c. Precision en la Resolucion de Problemas de la Realidad

La precision en la resolucion de problemas es un componente clave en cualquier
estrategia de venta exitosa. Las empresas deben identificar los obstaculos que impiden
la fidelizacion de clientes y el aumento de ventas para poder abordarlos de manera
adecuada. Esto implica la identificacion clara de las causas subyacentes de los

problemas y la busqueda de soluciones especificas y efectivas (Vicente, 2020).

Es importante considerar que la precision en la resolucién de problemas puede requerir
enfoques personalizados y adaptados a las necesidades de cada empresa. Lo que
funcione para una organizacioén podria no ser aplicable a otra. Por lo tanto, se debe
prestar especial atencion a la contextualizacion de las estrategias de venta y a su

alineacion con los objetivos y valores de la empresa (Flores y Jimenez, 2023).
d. Oportunidad en el Plan de Negocios

El plan de negocios, que incluye las estrategias de venta, debe ser oportuno y
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adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado. Esto implica la flexibilidad para
ajustar las tacticas de venta en respuesta a las fluctuaciones de la demanda, las
tendencias emergentes y los cambios en el comportamiento del consumido (Carnero,
2020)

Una empresa que es capaz de aprovechar oportunidades emergentes y adaptarse
rapidamente a las condiciones cambiantes del mercado estara mejor posicionada para
mantener su competitividad y lograr el éxito (Argueta, 2019). Esto podria incluir la
incorporacion de nuevas tecnologias, la expansién a nuevos mercados, o0 la
adaptacion de la oferta de productos y servicios para satisfacer las necesidades

emergentes de los clientes.
e. Exhaustividad en la Propuesta de Soluciones

Las estrategias de venta efectivas deben abordar todos los aspectos relevantes para
la fidelizacion de clientes y el aumento de ventas, teniendo en cuenta todas las
probabilidades y consecuencias posibles (Hernandez, 2021). Esto implica una vision
holistica de las operaciones comerciales y un enfoque integral en todas las areas que
pueden influir en la relacion con los clientes y en el rendimiento de ventas (Medina,
2020).

Algunas de las areas que deben ser consideradas de manera exhaustiva incluyen:

1. Experiencia del cliente: Es fundamental analizar y mejorar todos los puntos de
contacto del cliente con la empresa, desde el sitio web y la tienda fisica hasta el servicio
postventa. La experiencia positiva del cliente contribuye significativamente a la

fidelizacion (Teran y Garcia, 2020).

2. Programas de lealtad: La implementacion de programas de lealtad efectivos puede

aumentar la retencion de clientes y alentar compras repetidas (Teran y Garcia, 2020).

3. Personalizacion: El enfoque en la personalizacion de la oferta puede mejorar la
relevancia de los productos y servicios para cada cliente, lo que aumenta la
probabilidad de compra (Albuja y Cholango, 2023).



4. Analisis de datos: La recopilacion y analisis de datos relevantes permiten tomar

decisiones informadas y ajustar las estrategias de venta en tiempo real (Chavez y
Peralta, 2023).

5. Canales de venta: La evaluacion de los diferentes canales de venta utilizados por la
empresa, como tiendas fisicas, comercio electrénico, redes sociales, etc., y su
optimizacion en funcion del comportamiento del cliente (Calle, 2023).

2. Caso de Estudio

Figura 1

PLANTILLAMODELO CANVAS DE LANGUAGE ON SCHOOL

Socios claves Actividades Propuesta de Relaciones con el Segmentos de
claves valor cliente clientes
Colaboracién con -
distintas agencias a Cursos de inglés Clases grupales Estudiantes
nivel mundial (todos los niveles). Clases privadas Atencién  inmediata  con Empresas turistas
Clases privadas Metodologia de ensefianza informacién precisa. residentes
(cualquier idioma) diferente a otras escuelas

Personas mayores
de 18 -60 afios

Recursos claves Canales

Personal de ventas
Agencias de
reclutamiento

Email

Escuelas Fisicas en
distintas ciudades de
los diferentes estados
en los que se opera.
Lamadas

WhatsApp

Referidos

Sitio web

Estructura de costos

Personal (Administrativo y profesores)
Inventario
Arriendo

Fuente deingresos

Ingresos diarios por registro de estudiantes
Ingresos por mensualidades de estudiantes
Ingresos por pago de cursos de contado

Elaborado por: Pino, J. (2023)




Descripcion de Language on Schools

Basado en la pagina principal de Language On Schools (2023) nos indica que es una
escuela de inglés con sedes en Miami, Miami Beach, Orlando, Aventura, Kendall, Boca
Ratén y Salt Lake City, ademas de una escuela asociada en Washington, D.C. Ofrecen
una variedad de cursos para estudiantes de todos los niveles, desde principiantes
hasta avanzados. Puedes elegir estudiar durante una semana, un afio 0 mas
Language On Schools tiene asesores estudiantiles que pueden ayudarte a encontrar

el mejor curso de inglés para ti También ofrecen cursos de inglés online.

El nimero de estudiantes en una clase de Language On Schools varia segun el curso
y la ubicacién. Ofrecen una variedad de cursos para estudiantes de todos los niveles,
desde principiantes hasta avanzados, y puedes elegir estudiar durante una semana,

un aflo 0 mas.

Figura 2. LanguageON

LANGUAGE ’N Our Courses v Schools v Type of Student FAQ's v Prices Blog v m fell O |

We have an
English school for youl!

Study at our English schools in the USA and meet students from

all over the world. Whether you are coming to study. live or are

just on vacation. we have a course for you.

Choose your English school

Fuente: (Language on , 2023)

Descripcion del modelo CANVA

El modelo Canva es una representacion visual de los elementos clave del negocio de
"Language On School". Proporciona informacion sobre los aspectos importantes
relacionados con los socios, actividades, propuesta de valor, recursos, estructura de

costes, fuentes de ingresos, canales y segmento de clientes de la empresa.



A continuacion, te brindo algunas observaciones sobre cada seccién del modelo
Canva:

1. Socios clave:

El enfoque en la colaboracion con distintas agencias a nivel mundial indica una
estrategia para expandir su alcance y llegar a mas estudiantes internacionales
interesados en aprender idiomas en un entorno de inmersion cultural.

2. Actividades clave:

Las actividades principales se centran en la oferta de cursos de inglés y clases
privadas en diferentes idiomas. Esto sugiere que "Language On School" se enfoca en
la ensefianza de idiomas como su principal linea de negocio.

3. Propuesta de valor:

La propuesta de valor destaca clases grupales y privadas, lo que ofrece a los clientes
opciones para adaptar su experiencia de aprendizaje de idiomas segun sus
necesidades y preferencias. Ademas, el enfoque en una metodologia de ensefianza
diferente a otras escuelas busca destacar la singularidad de sus programas.

4. Recursos clave:

Los recursos clave incluyen personal de ventas y agencias de reclutamiento para
atraer y captar a estudiantes. Esto sugiere que la empresa invierte en recursos
humanos para aumentar su base de clientes.

5. Estructura de costes:

Los costes principales de "Language On School" estan relacionados con el personal
(administrativo y profesores), el inventario de recursos educativos, el arriendo de sus
instalaciones y otros gastos operativos necesarios para el funcionamiento de la
escuela.

6. Fuentes de ingresos:

Las principales fuentes de ingresos de la empresa provienen de los ingresos diarios
por registro de estudiantes, las mensualidades de los estudiantes y los pagos de
cursos de contado. Esto sugiere que utilizan una variedad de modelos de ingresos
para asegurar una entrada constante de capital.

7. Canales:

La empresa utiliza el correo electronico y su presencia fisica a través de escuelas en



diferentes ubicaciones como canales para comunicarse con los estudiantes y atraer
nuevos cliente.

8. Segmento de cliente:

El enfoque de "Language On School" estéa dirigido a diferentes segmentos de clientes,
incluidos estudiantes, empresas turistas, residentes y personas de 18 a 60 afios. Esta
variedad de segmentos sugiere que la empresa busca llegar a diversos grupos de

personas con diferentes necesidades y objetivos de aprendizaje de idiomas.

9. Relacion con el cliente:
Language OnSchools brinda una atencion inmediata y personalizada a sus clientes de

acuerdo con las necesidades de cada uno.



2.1 Introduccioén

El presente caso de estudio se centra en la empresa "Language On School", una
Mipyme dedicada a ofrecer cursos de idiomas para adultos y jévenes en una ciudad
con una creciente demanda de aprendizaje de lenguas extranjeras. A pesar de contar
con programas de alta calidad y profesores altamente capacitados, la empresa ha
enfrentado desafios significativos en la retencion de clientes y el aumento de ventas

en los ultimos afos (Ocafa, 2021).

En este contexto, el objetivo de este estudio es evaluar las estrategias de venta
utilizadas por "Language On School" para fidelizar a sus clientes y aumentar sus
ingresos. Para lograrlo, se plantean diversas preguntas de investigacion cientifica que
permitiran descomponer el problema, analizar las partes elementales y proponer

soluciones efectivas.

En la primera parte del caso de estudio, se presentaran los resultados obtenidos a
través del analisis detallado de la situacion actual de la empresa (Leal, 2021). Se
abordaran aspectos como el porcentaje de retencion de clientes, las estrategias de
fidelizacion implementadas, la percepcion de los clientes sobre los servicios ofrecidos

y la efectividad de los canales de marketing utilizados.

En la segunda parte, se llevara a cabo una interpretacion y andlisis de los resultados
obtenidos, identificando las posibles causas de la problematica y proponiendo
acciones concretas para mejorar la fidelizacion de clientes y el aumento de ventas en

"Language On School".

El andlisis de este caso de estudio proporcionara una vision completa de la situacion
actual de la empresa y ofrecerd& recomendaciones clave para fortalecer su
competitividad en el mercado de la ensefianza de idiomas. Con un enfoque en la
innovacion y la satisfaccién del cliente, "Language On School" podréa enfrentar los

desafios actuales y alcanzar un crecimiento sostenible en el futuro.

2.2 Problematica



La empresa "Language On School" enfrenta el desafio de evaluar la efectividad de sus
estrategias de venta actuales en términos de fidelizacion de clientes y aumento de
ventas. A pesar de ofrecer cursos de idiomas de alta calidad y contar con un equipo
de profesores altamente capacitados, la empresa ha experimentado dificultades para
mantener a sus clientes existentes y atraer nuevos clientes interesados en sus

programas de aprendizaje de idiomas (Rebollo & Garcia, 2022).

La falta de una evaluacion sistematica de las estrategias de venta utilizadas por
"Language On School" ha llevado a una situacion en la que la empresa no tiene una
vision clara de qué practicas estan funcionando adecuadamente y cuales podrian

necesitar ajustes o mejoras.

Por lo tanto, es fundamental abordar esta problematica mediante un analisis profundo
de las estrategias de venta implementadas hasta el momento, para identificar sus
fortalezas y debilidades. Se requiere una comprension detallada de las preferencias y
necesidades de los clientes, asi como una evaluacién de la competencia en el mercado

de la ensefanza de idiomas.

La empresa necesita desarrollar un enfoque mas efectivo para fidelizar a sus clientes
actuales y atraer a nuevos estudiantes interesados en aprender diferentes idiomas.
Esto podria implicar la adopcién de nuevas tacticas de marketing, la mejora de la
atencion al cliente, la implementacion de programas de lealtad y la oferta de servicios

adicionales que agreguen valor a la experiencia del cliente.

1. Pregunta de investigacién
e ¢ Cudl ha sido la efectividad de las estrategias de venta implementadas en la
fidelizacion de clientes?
e (Qué alternativas de solucion pueden ser implementadas para mejorar la

fidelizacion de clientes y el aumento de ventas en la empresa?

2. Objetivo General
Evaluar las estrategias de venta en la fidelizacion de cliente y aumento de venta en la
empresa language on school

3. Objetivos especificos



e Evaluar la efectividad de las estrategias de venta de Language on School en la
fidelizacion de clientes.

e Identificar qué estrategias de venta especificas son mas efectivas en la
fidelizacion de clientes y el aumento de ventas.

e Analizar posibles alternativas de solucion para mejorar la fidelizacion de clientes

y el aumento de ventas en la empresa.

2.3 Andlisis del caso de estudio:

Resultados obtenidos:

En la siguiente tabla muestra los ingresos totales de Language On Schools desde
enero de 2020 hasta junio de 2023. La empresa tuvo unos ingresos totales de
6.554.169,01 ddlares durante este periodo. Los ingresos se generaron a partir de
dos fuentes: ventas y otros ingresos. Los ingresos por ventas de la empresa
aumentaron de 961.390,59 ddlares en 2020 a 2.205.237,20 ddlares en 2022. Sin
embargo, los ingresos por ventas disminuyeron a 1.554.351,27 $ en el primer
semestre de 2023. La empresa también generd 457.191,09 $ de otras fuentes
durante este periodo.

Figura 3. Datos de ventas del 2020-2023

LANGUAGE ON LLC
Enero 2020 hasta Junio 2023

Ene - Dic 20 Ene - Dic 21 Ene - Dic 22 Ene -Jun 23 TOTAL
Ingresos
Otros Ingresos 148.065,20 141.124,08 168.001,81 0,00 457.191,09
Ventas 961.390,59 1.375.998,86 220523720 1.554 351,27 6.096.977,92
Total de Ingresos 1.109.455,79 1.517.122,94 2.373.239.01 1.554.351,27 6.554.169,01

Fuente: (Language on LLC, 2023)

2.4 Interpretacion y andlisis:
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El analisis de los resultados obtenidos en el caso de estudio revela una tendencia

positiva en los ingresos generales de la empresa "Language On LLC" a lo largo

del periodo estudiado. Se observa un crecimiento constante en los ingresos,

especialmente en la categoria de ventas, lo que indica que la empresa ha sido

capaz de aumentar sus ingresos por concepto de matriculas y servicios ofrecidos.

Descomposicién del problema:

Crecimiento en las ventas: Los ingresos por ventas muestran un aumento
progresivo desde enero de 2020 hasta junio de 2023. Esto sugiere que las
estrategias de venta y comercializaciéon implementadas por la empresa han
sido efectivas en atraer mas clientes y generar un crecimiento constante
en las ventas.

Otros ingresos: Si bien los ingresos por ventas han aumentado, es
relevante notar que los ingresos por otros conceptos han variado
significativamente a lo largo del tiempo. En el afio 2022, se observa un
notable aumento en los otros ingresos, mientras que en el primer semestre
del afio 2023, no se reportan otros ingresos. Esta fluctuacion puede indicar
una posible dependencia excesiva de ciertas fuentes de ingresos
adicionales, lo que podria representar un riesgo para la estabilidad

financiera de la empresa en el futuro.

Solucién del problema:

Para mantener el crecimiento sostenible de la empresa y reducir la dependencia

de ingresos adicionales, "Language On LLC" podria considerar las siguientes

acciones:

Diversificacion de fuentes de ingresos: La empresa podria explorar la
posibilidad de ampliar su oferta de servicios, como la incorporacién de
cursos en linea, clases especiales para empresas o la expansion a nuevos
mercados, para diversificar sus fuentes de ingresos y reducir la
dependencia de otros ingresos fluctuantes.

Mejora de las estrategias de fidelizacion de clientes: Si bien los ingresos
por ventas han experimentado un crecimiento positivo, es importante

asegurar que los clientes actuales se mantengan satisfechos y renoven
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sus matriculas de manera continua. Para ello, "Language On LLC" puede
implementar programas de lealtad, ofrecer incentivos para la renovacion
anticipada y mejorar la atencion al cliente.

e Andlisis detallado de los ingresos adicionales: La empresa debe llevar a
cabo un analisis exhaustivo de los otros ingresos reportados en el afio
2022 y la ausencia de ingresos adicionales en el primer semestre de 2023.
Esto permitira identificar las causas de la fluctuacion y disefiar estrategias

para estabilizar esta fuente de ingresos.

2.5 Conclusiones.
1. Cumplimiento de objetivos y preguntas de investigacion:
El caso de estudio sobre la evaluacion de las estrategias de venta en la
fidelizacion de clientes y aumento de ventas en "Language On School" ha
permitido obtener resultados significativos. Los objetivos planteados, que
incluyen evaluar las estrategias de venta y fidelizacién de clientes, asi
como identificar areas de mejora para aumentar las ventas, han sido
alcanzados con éxito a través del analisis detallado de los ingresos y otros
elementos clave del negocio.
2. Resultados y aplicaciones:
Los resultados obtenidos muestran que "Language On School" ha
experimentado un crecimiento constante en sus ingresos generales
durante el periodo de estudio. Las ventas han aumentado de manera
positiva, lo que indica que las estrategias de venta implementadas han sido
efectivas en atraer nuevos clientes y mantener a los clientes actuales
satisfechos. Sin embargo, también se identificaron fluctuaciones en otros
ingresos, lo que sugiere la necesidad de analizar mas a fondo esta area y
buscar una diversificacion adecuada de las fuentes de ingresos.

2.6 Recomendaciones y sugerencias:
Con base en los resultados obtenidos, se ofrecen las siguientes
recomendaciones y sugerencias para "Language On School™:

e Diversificar fuentes de ingresos: La empresa debe analizar



detalladamente los otros ingresos obtenidos en el afio 2022 y
buscar estrategias para estabilizar esta fuente de ingresos
adicionales. Ademas, explorar nuevas oportunidades de negocios y
servicios puede reducir la dependencia de ingresos especificos y
aumentar la estabilidad financiera.

Mejorar la fidelizacion de clientes: A pesar del crecimiento en las
ventas, es fundamental mantener a los clientes satisfechos y
comprometidos a largo plazo. Implementar programas de lealtad,
ofrecer incentivos para la renovacion anticipada y mejorar la
atencion al cliente son acciones que pueden aumentar la retencion
de clientes.

Optimizar estrategias de marketing: "Language On School" debe
realizar un analisis exhaustivo de los canales de marketing
utilizados y ajustar su inversién en publicidad para priorizar aquellos
gue generen un mayor retorno de inversion.

Expandir la oferta de servicios: Considerar la incorporacion de
cursos en linea, clases especiales para empresas u otras ofertas
innovadoras puede atraer a nuevos segmentos de clientes y ampliar
la base de ingresos.

Seguir evaluando resultados: Es importante mantener un
seguimiento constante de los resultados y realizar evaluaciones
periddicas para medir el impacto de las acciones implementadas y

realizar ajustes segun sea necesario.
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