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Resumen

“Semillas y algo mas”, es una empresa dirigida al sector poblacional con problemas de salud
como obesidad, diabetes, hipertension, para el mejoramiento de su estilo de vida y el proceso

dietario y alimenticio.

La actividad economica principal de la empresa es comercializar semillas, frutos secos,
nueces y productos que son increiblemente diversos que poseen muchos beneficios de salud de
manera natural, incluyendo la capacidad de mejorar la digestion, el metabolismo, proteger el
corazon y prevenir las enfermedades cronicas como hipertensién, diabetes, debilitamiento de

huesos, y para aumentar la inmunidad, y estimular el fortalecimiento del cuerpo.

La empresa “Semillas y algo mas”, es consciente que el entorno de mercadeo en el cual se
desarrolla es muy intenso y competitivo por lo tanto necesita de estrategias que le permitan una
mayor penetracion en el mercado, un mejor posicionamiento y alcanzar la fidelizacién de un

segmento poblacional denominado target del proyecto.

Por lo anterior, es necesario la aplicacion de estrategias de marketing digital, debido al
posicionamiento actual como nueva directriz para el desarrollo de las estrategias empresariales
en el contexto de la globalizacion, articulado a los avances del mercado aplicando las nuevas

tecnologias, mediante la creacién paginas Webs y herramientas de gestion digital efectivas.

Finalmente, el objeto principal de aplicar las estrategias de Marketing Digital, en la empresa
“Semillas y algo mas” tiene la verdadera intencion que el empresario comprenda la situacion
actual mediante la incorporaciéon el uso del internet en sus practicas empresariales, en especial la

funcion de marketing de sus productos.

Palabras claves: Estrategias, marketing, herramientas, digitalizacion.



Abstract

"Seeds and something else" is a company aimed at the population sector with health problems
such as obesity, diabetes, hypertension, for the improvement of their lifestyle and the dietary and

nutritional process.

The company's main economic activity is to market seeds, nuts, nuts and products that are
incredibly diverse that have many health benefits in a natural way, including the ability to
improve digestion, metabolism, protect the heart and prevent chronic diseases. like hypertension,
diabetes, weakening of bones, and to increase immunity, and stimulate the strengthening of the

body.

The company "Seeds and something else" is aware that the marketing environment in which it
is developed is very intense and competitive, therefore it needs strategies that allow it to
penetrate the market better, achieve a better position and achieve loyalty. of a targeted population

segment of the project.

Therefore, the application of digital marketing strategies is necessary, due to the current
positioning as a new direction for the development of business strategies in the context of
globalization, articulated to market advances applying new technologies, through the creation of

Websites and effective digital management tools.

Finally, the main objective of applying Digital Marketing strategies, in the company "Seeds
and something else", is the true intention that the entrepreneur understand the current situation by
applying the use of the internet in their business practices, especially the function of marketing

your products.

Keywords: Strategies, marketing, tools, digitization.
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Introduccion

Debido al crecimiento paulatino de la diabetes, la obesidad y lo que acarrean estas
enfermedades como son los problemas cardiovasculares, la hipertension, los accidentes cerebro
vasculares (ACV), la poblacién busca cada dia una alimentacién mas sana y saludable.

Segun (Ministerio de Salud (2017), “El 60 % de la poblacién adulta en Colombia sufre de
obesidad, de acuerdo con la encuesta Nacional de Situacion Nutricional”, por lo anterior se
encuentra que los malos habitos alimenticios y la poca actividad fisica son los principales
causantes del incremento de obesidad en el pais, que afecta tanto a adultos, jovenes y nifios.

Quien sufre de obesidad, segun los especialistas, puede tener cinco afios menos de vida.

Por ello, se han encendido las alertas para concientizar a la sociedad sobre los riesgos y
enfermedades que trae consigo este padecimiento, como problemas respiratorios y
cardiovasculares, diabetes, insuficiencia renal, cancer de mama o colon, entre otros. De acuerdo
con (Rosero, 2018), “la obesidad y el sobrepeso son causados por el alto consumo de alimentos
industrializados, tales como las bebidas azucaradas, harinas procesadas o papas fritas que
contienen hasta 150 calorias y que carecen de nutrientes necesarios, lo que en términos médicos

se conoce como calorias vacias”.

Por otra parte, las comidas a deshoras, bien sea no tomar el desayuno, almuerzo o cena a
tiempo, altera el metabolismo, por lo que no ocurre una digestion correcta y afecta la hormona
cortisol, encargada de ayudar al buen funcionamiento del sistema inmunoldgico, al metabolismo
de las proteinas, grasas, carbohidratos y mantener los niveles de azucar en la sangre. Es por esto,
que “Semillas y algo mas” por ser una empresa joven y ante el boom de la poblacién con su

tendencia de consumo de semillas, frutos secos y nueces, lo que ha determinado que aumenten
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sustancialmente los negocios dedicados a este sector de alimentos saludables, tiene la necesidad
urgente de generar una mayor penetracion en el mercado, ampliar su target poblacional al mismo
tiempo fidelizar sus clientes actuales, por tal motivo se necesita plantear una serie de estrategias
de marketing digital que le permitan a la empresa “Semillas y algo mas” tener un mejor

posicionamiento en el mercado y una ampliacién de su segmento poblacional del mercado.

De acuerdo a la (OMS, 2015), en el dia mundial de la diabetes. dice: “Que con las acciones
preventivas realizadas, la clave es cambiar a un estilo de vida saludable, lo cual ha llevado al
desarrollo de varios experimentos clinicos controlados que han demostrado que ésta epidemiologia
se puede reducir hasta en un 50% con cambios sustanciales en el estilo de vida y en un

mejoramiento de su proceso dietario y alimenticio”.

Por ultimo, esta es la razon por la cual los frutos secos son uno de los productos que méas ha
crecido en ventas en los ultimos afios, esto se debe a que fueron afiadidos cada vez mas a las dietas
y mejoras de los hébitos alimenticios donde fueron incorporados, por lo que cada vez son méas
consumidos por quienes desean mejorar su alimentacion con un delicioso y sano producto y que
fue la motivacidn a crear la empresa “Semillas y algo mas” por parte del propietario quien es un

paciente diabético, hipertenso y con problemas cardiovasculares.
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1. Planteamiento del Problema

“Semillas y algo mas” es una empresa privada familiar y en crecimiento diario, con un tiempo
de funcionamiento de cinco (5) afios, dirigida a la comunidad con algunos problemas de salud y
a aquellos que desean mejorar su salud. Por lo anterior, las semillas, los frutos secos y las nueces,
son aquellos productos que han aumentado proporcionalmente en ventas en la Gltima década,
debido a que forman parte de las dietas de hombres y mujeres en la actualidad, y en el
mejoramiento de sus habitos alimenticios, que fortalecen la salud de los consumidores que

procuran mejorar su alimentacion con producto saludable.

La actividad economica principal de la empresa “Semillas y algo mas”, se encuentra basada
en la comercializacion de frutos secos, semillas, y nueces, que presentan grandes beneficios en
la salud de sus consumidores salud, dentro de las que se destaca el mejoramiento en la capacidad
de digestion, al igual en el metabolismo, fortalecen el corazon, y en la prevencion de
enfermedades crénicas como la diabetes, la hipertension, reduccion del colesterol, aumenta la
inmunidad, construccion de huesos fuertes, y estimulacién del crecimiento, lucha contra el

cancer, entre otros.

Pero debido a las deficientes estrategias de marketing que tiene la empresa “Semillas y algo
mas”, inciden en el bajo reconocimiento de la empresa y casi nulo posicionamiento dentro del
mercado ya que los clientes que posee los ha conquistado por amistad o familiaridad que tienen
con el duefio y al desarrollo del voz a voz que ha generado este grupo de clientes, el no utilizar el
desarrollo de las Tecnologias de la Informacién y de la comunicacion TIC, han colocado a la
empresa en desventaja competitiva con la competencia ya que no posee, las estrategias de
Marketing digital necesarias que le permitan alcanzar una mayor penetracion en el mercado, un

mayor reconocimiento y posicionamiento, a su vez, que se pueda generar una efectiva
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fidelizacion del segmento poblacional que ya posee de tal forma que sean efectivas para alcanzar

el logro de sus objetivos empresariales.

1.1 Pregunta de Investigacion

La actual situacion le permite a la empresa hacer un planteamiento de su problematica:
(Qué estrategias de Marketing digital se deben aplicar e implementar en la empresa “Semillas
y algo mas” para lograr la penetracion en el mercadeo mediante el posicionamiento de la empresa,

y ampliacion de su cobertura fidelizando a sus clientes actuales?
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2. Justificacién

En la actualidad, las empresas grandes o pequefias estdn usando diferentes herramientas en
marketing digital como una decision estratégica muy importante en la consecucion de resultados

de ampliacion del target poblacional.

El presente trabajo se desarrolla considerando que el Marketing Digital en los Gltimos afios
ha tomado gran importancia en la planificacion y estrategias de Marketing en las Empresas. Es
por esto, que la utilizacion del internet y sus herramientas de gestion junto con las nuevas
tecnologias de la informacion y de la comunicacion TIC, permiten una mayor interaccion con sus
clientes, generando una atencién continua, directa las veinticuatro horas del dia, los siete dias de
la semana y los 365 dias del afio, logrando asi satisfacer las necesidades y curiosidades de un

segmento poblacional que aumenta paulatinamente.

Igualmente, el presente proyecto de investigacion pretende que la empresa “Semillas y algo
mas”, amplié su mercado y clientes potenciales que permita mejorar en el servicio a sus
beneficiarios e igualmente mayor solidez econdmica y financiera a la compafiia. Mediante este
trabajo se identifican las variables que mas influyen para la toma de decisiones por parte de los

interesados en la adquisicion de los productos.

Por lo anterior, es importante mencionar que los grandes beneficiarios de los productos son
los nifios, jovenes y adultos mayores porque los productos de la empresa “Semillas y algo mas”,

debido a que éstos son saludables y pueden ser consumidos por la comunidad en general.

La importancia principal en la aplicacion e implementacion de las estrategias del marketing

digital consumo en la empresa “Semillas y algo mas”, radica en que su medicion se puede
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realizar mas facilmente que las estrategias de marketing tradicional, de igual manera se puede
personalizar a los clientes permitiendo con esto que el tratamiento con el cliente sea mas directo
y a un menor costo. Lo anterior, se refleja en el aumento de las ventas de sus productos debido
principalmente a que la gran mayoria de los habitantes a nivel mundial estan conectados con el
mundo digital.

Por tal razdn, las empresas para intercambiar y comercializar sus bienes y servicios con
mayor efectividad utilizan diversas herramientas, como sitios web, redes sociales, email
marketing, Google Adwords (programa que utiliza Google para ofrecer publicidad patrocinada a
potenciales anunciantes), entre otras, para alcanzar sus propdsitos y metas visionales y

misionales de sus bienes, productos y servicios. Esta practica se denomina Marketing Digital.

Con la aplicacion efectiva de las estrategias digitales planteadas en este proyecto se espera
generar la ampliacion del mercado objetivo de la empresa “Semillas y algo mas” y que a su vez
pueda ampliar su cobertura y logre un posicionamiento comercial que le permita a la empresa

tener una amplia y sostenida viabilidad econémica.

Las estrategias digitales le permitiran a su propietario tener una mayor vision empresarial ya
que con el crecimiento y generalizacidn del uso de redes sociales en el mundo virtual, son sitios
y aplicaciones que operan en niveles diversos que permiten el intercambio de informacion entre
personas y/o empresas, a su vez éstas han empezado a ver a los usuarios de estas redes como
potenciales embajadores de sus marcas, y aqui es donde entra en juego el marketing digital por
su influencia en el medio, donde las marcas buscan a aquellos usuarios con mas seguidores en

redes sociales para que le ayuden a difundir sus mensajes publicitarios.

Finalmente, a nivel personal el desarrollo y aplicacion del proyecto permite la profundizacion
de los conocimientos apropiados, explorar el mercado, generar un buen plan de marketing,
desarrollar una investigacion aplicada, que permita evaluar los conocimientos adquiridos este

proceso de especializacion en la UNAD.
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3. Objetivos

3.1 Objetivo Principal

Disefar las estrategias de marketing digital para su aplicacién e implementacién en la
empresa "Semillas y algo mas" en la ciudad de Bucaramanga, que permita la generacion de un
valor agregado, mayor penetracion en el mercado y aumento en su cobertura comercial

fidelizando a los clientes actuales.

3.2 Objetivos Especificos

Realizar una investigacion exploratoria para conocer el criterio del uso de las herramientas de
gestion digital del marketing, mediante encuestas efectuadas a clientes actuales y potenciales de

la empresa "Semillas y algo mas".

Determinar el papel que juega hoy dia el Marketing Digital dentro de la estrategia general de
Marketing para la inclusién de las recomendaciones estratégicas a partir del formato a aplicar e

implementar en la empresa. "Semillas y algo mas".

Identificar las principales herramientas de gestion del marketing digital para la aplicacién de
las mas indicadas de acuerdo a la investigacion, mediante implementacion de nuevas tecnologias

aplicadas a la empresa "Semillas y algo mas".
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4. Marco Referencial

4.1 Marco Historico

La empresa “semillas y algo mas” es una empresa joven con solo (5) afos de existencia
constituida legalmente y en el desarrollo de sus actividades economicas esta la importar y
comercializar en el mercado al mayor y al detal, diversas semillas, frutos secos y nueces que ya
forman parte de las dietas de hombres y mujeres, y al mejoramiento de los habitos alimenticios
por personas que buscan mejorar su salud y complementar en forma adecuada su alimentacion

con un producto saludable y por su alto contenido en proteinas.

Las semillas y los frutos secos a menudo se agrupan en la misma categoria, y si bien son
diversos, poseen similares beneficios. Segun indico: “Estos excelentes bocadillos, poseen la
capacidad de mejorar la digestion, el metabolismo, pueden proteger el corazon, prevenir
enfermedades crénicas, reducir el riesgo de diabetes, formar huesos fuertes, aumentar la

inmunidad, combatir el cancer y estimular el crecimiento, entre otros”

4.1.1 Productos que comercializa la empresa

Figura 1
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DOFA

Nota: Tienda Semillas & algo mas, 2020

Segun (Avila, 2017), en su bioguia de aprender a vivir sanamente, explica las clases de semillas
y frutos secos que las personas deberian comer para mantener un cuerpo sano y una salud excelente

y las cuales son la base para mantener el stop de la tienda semillas y algo mas, entre ellas tenemos:

e Almendras
Son semillas con gran poder proteinico y fibra, consideradas como minerales y vitaminas.
Contiene alto poder de vitamina E y fortalecen los glébulos rojos, y bajan considerablemente el
nivel de colesterol. Su consumo moderado puede mitigar el riesgo de contraer el cancer de colon
de acuerdo a un estudio del Departamento de Nutricion de la Universidad de California. Incluso
algunos estudios adicionales, llevan a que el consumo almendras previenen enfermedades

coronarias.

e Pistachos
Este producto contiene alto poder proteinico, fibra y aminoacidos. Contiene alto contenido en
minerales como el potasio, calcio, fosforo, hierro, manganeso, magnesio, cobre, zinc, selenio y

sodio. Poseen vitamina A, C, E, K, B6, riboflavina y tiamina. Su consumo moderado ayuda a
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reducir el nivel de colesterol LDL, que es ideal para regular del peso corporal, eliminando la

sequedad en la piel y el control de la diabetes.

e Semillas de marafion

Este producto posee gran cantidad de minerales importantes como el hierro, manganeso,
potasio, cobre, zinc, magnesio, y selenio. Posee innumerables beneficios, como la prevencién de
cancer de colon y enfermedades coronarias, igualmente fortalece los huesos, el cabello, y los

dientes, reduciendo aproximadamente en un 25% la posibilidad de contraer calculos biliares.

e Nueces

Este producto contiene alto poder proteinico, al igual que acidos grasos, vitaminas,
carbohidratos, minerales y Omega 3. Incluir las nueces en una dieta mitiga el riesgo de presentar
alta presion arterial y enfermedades coronarias, igualmente ayuda al fortalecimiento de los
huesos, al mejoramiento del metabolismo, estabiliza la diabetes y el suefio, pone bonita piel y

reduce el riesgo de presentar cancer, entre otros grandes beneficios.

e Semillas de girasol
Su consumo mejora la salud cardiovascular debido a su alto contenido de vitamina E y
magnesio. Estas semillas contienen selenio, mineral que disminuye el riesgo de presentar cancer,

debido a que no permite la formacion de células dafiinas o cancerigenas.

e Mani o Cacahuate

Es un producto alimenticio versatil y de muy buen sabor, con alto contenido de antioxidantes,
vitaminas, fibra, y minerales con grandes beneficios para el funcionamiento del organismo. Su
consumo contribuye al mejoramiento de la salud cerebral y cardiovascular, igualmente contiene
grandes propiedades para la prevencion del cancer y otros beneficios. De igual manera, contiene
un compuesto antioxidante conocido como resveratrol en una proporcion 30 veces mayor al que
contiene las uvas de resveratrol que las uvas, importante para el control y prevencion del

colesterol.
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e Pepitoria

Estas semillas de calabaza o ayote, también conocidas como pepitorias, contienen una gran
cantidad de nutrientes que contiene manganeso, magnesio, cobre, y zinc. Este alimento contiene
alto contenido de Omega 3, proteinas, calcio y grasas poliinsaturadas, entre otros. Este alimento

es un gran ingrediente que se agrega en la gastronomia.

e Ajonjoli

Estas semillas disminuyen la presion arterial, reduce el riesgo de sufrir de diabetes,
incrementa la formacion de huesos fuertes, ayuda a un corazon mas saludable, aporta a la
proteccion contra la radiacion, mejora a la conciliacién del suefio, mejora la digestion, disminuye
la inflamacion, mejora la salud oral, ayuda a la desintoxicacion del cuerpo y disminuye el estrés
y la depresion.

e Macadamia

Este producto contiene vitaminas, antioxidantes, y minerales importantes para tener una buena
salud. La macadamia poseen un alto contenido en vitamina A, B1,E, hierro, calcio, potasio,
fosforo, magnesio, selenio, y acido Omega 3. Disminuyen los niveles de colesterol en la sangre,

mejoran el animo y queman grasa.

e Avellanas

Este producto posee alto contenido de fibra, y de acidos grasos monoinsaturados que
contribuyen en la disminucion de colesterol conocido como “malo”. Igualmente, aporta la
reduccion de la inflamacion, mitigan los lipidos en la sangre, importantes para reducir la

diabetes, mejora la funcion hepatica e igualmente disminuye llegar al envejecimiento.

e Elnogal
Conocido como bellota de Jupiter, es oriundo de la meseta de Anatolia en Turquia Su fruto
contiene alta riqueza nutritiva, superior a la carne de res aportando aproximadamente 600

kcal/100g, igualmente proteinas, Omega 3. Contiene vitaminas del grupo B, fosforo, calcio, y
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tiamina (importante para el cerebro y el sistema nervioso). Su consumo es indicado para
personas que practican deporte, igual para vegetarianos, y diabéticos, y que sufren de
estrefiimiento, protegen al organismo de enfermedades coronarias, y reducen los niveles de

colesterol.

e El pifion

Este producto es original del mediterraneo, cuyo arbol es majestuoso alcanzando los 25
metros de altura. Su fruto, es conocido como las pifias, formados por una especie de escamas
lefiosas que contiene semillas, revestidas y grandes con una cascara tipo lefiosa, cubiertas de un
polvo oscuro, en donde una parte interna contiene una semilla madre comestible. La pifia, es un
fruto con alto contenido de almidon, en aceites, y de buen sabor, las pifias tienen un gran aporte
en proteinas (en 20 % de su peso), rico en vitaminas B y E; antioxidante, hierro, magnesio,
potasio, zinc y fosforo y su consumo es apropiado para las personas que sufren de estrés, y

detiene el aceleramiento del envejecimiento.

4.2 Marco tedrico

Este marco tedrico contiene una presentacion ordenada y detallada en el fundamento teorico

fundamento de este trabajo investigacion.

4.2.1 Entorno Tecnoldgico

El Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones, de Colombia conocido
como las TIC’s, es la entidad publica que tiene como principal funcién, el de facilitar e
incrementar el acceso de todos los habitantes del territorio nacional a las tecnologias de la
informacion y comunicaciones (TIC); para esto se traz6 una ambiciosa estrategia de gestion
nombrada “Plan Vive Digital 2014 — 2018 (Ministerio de las Tecnologias de Informacion y

Comunicaciones, 2015).

En el afio 2014, se presume que aproximadamente 22,5 millones de colombianos accedieron a

la red, donde se estima que el 38% de los hogares del pais ya tienen conexion, y de estos,
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aproximadamente un 83% poseen el servicio de internet fijo. El dispositivo desde el que la
mayoria de los colombianos accede es el computador de escritorio (73,9 por ciento), seguido del
computador portatil (31,1%); sin embargo, el dispositivo que mas participacion gand el afio
pasado fue el teléfono mavil, que fue el responsable del 28% de las conexiones a la red que se

generaron en Colombia (Tecnosfera, 2015).

En el pais se presenta una gran aceptacion en la compra de productos o servicios por medios
digitales. En el 2013, el 5% de los usuarios tenian esta préactica al acceder a la red, mientras que

en un ano, la cifra subio6 a un 5,6%.(Tecnosfera, 2015).

La Asociacion internacional (IAB), es una entidad que promueve el desarrollo de la
publicidad y el marketing digital, presentd un estudio acerca del interés y la relacion que tienen
los colombianos con el internet y en el impacto de esta herramienta en su calidad de vida. Es
importante sefialar, que los resultados relacionados con la publicidad, demuestran que tiene una
gran recordacion en las personas, donde el 63% de éstas mencionan que logran recordar una
publicidad, destacando los buscadores como google, igual en youtube para los videos de las
marcas Yy de post de las marcas; seguido por los formatos tradicionales como publicidad en

aplicaciones y de juegos, asi como banner expandible, entre otros.

Un buen porcentaje de los internautas consideran que en internet encuentran productos y
servicios mas baratos que en otros lugares; que las resefias, comentarios o recomendaciones que
leen on-line influyen en sus opiniones acerca de las marcas y que la publicidad en internet los ha

ayudado a sus decisiones de compra.(¢,Cuanto internet consumen los colombianos?, 2013)

4.2.2 Definicion del Marketing digital.

El marketing digital, segin (Mejia, 2017) se puede definir simplemente como: Lograr los

objetivos de marketing mediante la aplicacion de tecnologias digitales.
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Marketing Digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de una marca en
el internet. Se diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canales y métodos que
permiten el analisis de los resultados en tiempo real.

También podemos decir que Marketing Digital es un conjunto de informaciones y acciones
que pueden ser hechas en diversos medios digitales con el objetivo de promover empresas y
productos. Y su tarea es entender el comportamiento del usuario para brindarle exactamente lo

que necesita, es decir, crear un canal directo entre usuario y marca.

Para la década de los 90’s, surgio el marketing digital, con el nacimiento de nuevas lineas
electronicas (Dell, Amazon, otros). EI Marketing mediante la incursion de Redes Sociales, que

forma parte del Marketing digital, concepto que surgi6 algunos afios despues.

4.2.3 Importancia del marketing digital
e Medicion
Una estrategia de marketing digital puede ser medida de mejor manera que las estrategias

realizadas para el marketing tradicional.

e Personalizacion
El marketing digital permite la personalizacién del tratamiento con el cliente a un bajo costo
bajo. Cabe mencionar, que los consumidores actuales esperan un trato totalmente personalizado

por parte de las compaiiias.

e Visibilidad de la marca
Se menciona si una empresa no esta en las redes, y mas concretamente en Internet, se puede
decir que «no existe» porque esta comprobado que la gran mayoria de la comunidad busca los

servicios o productos por Internet o digital.

e Captacion y fidelizacion de los clientes
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El marketing digital permite atraer y captar y/o atraer los posibles clientes potenciales y

fidelizar, asi mismo, los clientes actuales.

e Aumento de las ventas
El marketing digital permite aumentar de manera significativa las ventas de la empresa ya que

los clientes potenciales de la mayoria de las organizaciones estan en el mundo digital.

e Crear una comunidad
El marketing en redes sociales y el marketing digital, permiten crear una comunidad
participante que interactGa con la marca de interés, y se crea un enlace de caracter emocional

entre esta mismay sus clientes.

e Canal con gran alcance
El marketing digital utiliza las redes sociales como un canal, lo que permite lograr un gran

impacto en el posicionamiento y alcance de las marcas.

e Experimentacion
El marketing digital permite a su vez probar algunas tacticas y ajustar, asi mismo las

estrategias en tiempo real para lograr la optimizacion de los resultados.

e Bajo costo
Las estrategias de marketing digital son de menor costo que la gran mayoria de las estrategias
aplicadas en el marketing tradicional, lo que las vuelve accesibles a las PYMES.(Pequefias y

medianas empresas).

4.2.4 Principales estrategias de Marketing Digital

o FEl sitioweb
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El sitio web se convierte en el pilar principal aplicado al marketing digital debido a que el
lugar o la posicion en donde la empresa establece su oferta, y logra vender sus servicios y
productos. De ahi la importancia de tener un sitio web profesional que logre la confianza
necesaria para que los posibles clientes potenciales se animen para que puedan tener una relacion

comercial estrecha con la empresa.

El sitio web debe ser lugar amigable, de fcil navegacion y debe tener los elementos que
faciliten la conversion de los visitantes a clientes potenciales, es decir, que se cumpla el objetivo

trazado.

e El blog empresarial
Se considera que las empresas en su totalidad deberian con la participacién de un blog debido
a que ésta permite llegar a la audiencia de su interés para la compafiia mediante articulos muy
utiles. El blog es el centro para el contenido de la estrategia de marketing debido a que permite a
las organizaciones crear contenido reciente que llega a tener una mejor posicion en los motores

de busqueda.

e Posicionamiento en buscadores (SEO)

El posicionamiento o la ubicacién en los motores de busqueda, también se llama SEO (Search
Engine Optimization), que tiene como principal objetivo que cuando alguna persona busque en
Google u cualquier motor de busqueda un servicio o producto que ofrece la empresa, el sitio web
se ubique en los primeros resultados de esta busqueda. EI SEO es una de las principales

estrategias en el marketing digital que mas trafico en linea conllevan al sitio web.

e Redes Sociales

Es importante y necesario que las empresas tengan una presentacion amigable y profesional
en las principales redes sociales actuales como Instagram, Facebook, YouTube, LinkedIn,
Twitter, Pinterest, Google+, entre otras, cuyo principal objetivo no es la venta de servicios y

productos, sino busca crear una comunidad fidelizada de usuarios con un enlace muy emocional
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con la marca. El gran objetivo que pretenden las redes sociales para el posicionamiento de las
marcas es convertir en amigos a todos los extrafios, en clientes a los amigos y en evangelizadores

de la marca a sus clientes.

e Publicidad Online

La publicidad en las redes sociales como Facebook e Instagram; y en los motores de busqueda
como Google y Adwords; se han convertido en una gran opcién para que las empresas puedan
legar a su audiencia. De las estrategias aplicadas en el marketing digital, esta se considera como

la Gnica que permite lograr resultados de manera inmediata.

e Email Marketing

El uso del correo electronico o email como una buena estrategia de marketing, se considera
igual muy efectiva, solo si se realiza con la aprobacion de la persona interesada que recibe estos
emails. Esta estrategia es muy Util especialmente para las tiendas consideradas electrénicas

debido a que permiten traer clientes potenciales al sitio web.

e Otras estrategias de Marketing Digital
Otras estrategias con gran utilidad en el marketing digital son: Marketing de afiliacion, que es
el pago por aquellos referidos a otros sitios web, y de igual manera el Marketing de influencers,

que es el uso de influenciadores para aumentar el alcance de la marca.

4.3 Marco Conceptual

4.3.1 Penetracion de Mercados
En marketing, se denomina “penetracion de mercado” al conjunto de estrategias comerciales
tendientes a lograr que una compafia aumente su participacién de mercado para un producto o

linea de productos.
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En busca de aumentar la venta de produccion, e incrementar la participacion que tiene una
empresa en los diferentes mercados en los que opera la empresa, se ven presentes en las
diferentes estrategias de incursién en el mercado. Se puede definir como unas medidas que puede

emplear una empresa para liderar mejor las ventas que su competencia.

Estas estrategias que contiene un propdsito en comun, a su vez pueden ser diversas, como son;

e Motivar a los clientes a adquirir una mayor cantidad del producto, esto puede emplearse
con algunas diferentes técnicas como ampliar la ampliacion de los horarios comerciales.
e Aumentar la mayor cantidad de clientes. Un ajuste de descuentos, precios, ofertas, que
pueden atractivos para los clientes de la competencia.
e Atraer a clientes potenciales mediante la aplicacion de técnicas como un parking de
caracter gratuito, que genere un gran beneficio para todos.
4.3.2 Potencial Comercial
Las empresas necesitan asegurarse contar con pruebas contundentes que sus productos, se van
a vender bien, debido a que son ellos quienes van a asumir los costos y su inversion para ubicarlo
en el mercado, por ello se considera un potencial comercial significativo, esto significa que
existe buenas perspectivas de obtener grandes ventas y beneficios de un nivel suficiente para que

que se justifique asumir algunos riesgos en el negocio.

En general, las empresas lo que buscan, es que sus productos sean los preferidos y méas
deseados de los consumidores, méas que los productos de sus competidores, un producto que
ofrezca una mejor rentabilidad por su inversién, mediante una via mas rapida y de muy bajo

riesgo de acceso en el mercado.

Por eso para que una empresa tenga un potencial comercial es necesario, que los Productos
sean especiales y dominen su mercado y establezcan nuevos estandares, productos que ofrecen a

la empresa la posibilidad de incrementar sus beneficios o su cuota de mercado. (Oepm, 2005).
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4.3.3. Andlisis de Mercado

Analizar el mercado, es identificar las oportunidades del negocio, el tamafio y composicion
del mercado, las perspectivas de crecimiento, detectar nichos no explorados, con las
caracteristicas del mercado objetivo, identificar cual es la competencia y cuales son los
competidores directos y potenciales para la empresa, saber cuales son los patrones de consumo,
los pronosticos de demanda, y las ventas. Para con base en ello determinar qué oportunidad de
crecimiento y desarrollo puede tener la empresa en el sector al que este dirigida. (Martinez,
2014)

4.4 Marco legal del comercio electronico y Marketing Digital.

Todas las empresas colombianas y en su equipo que tiene a cargo las estrategias del marketing
electronico debe conocer y aplicar la normatividad desde una vision estratégica, debido a que el
no conocimiento de la ley, no implica que deba no cumplir la ley que conlleva a multas y
grandes sanciones. ElI Marco legal de Internet, debe conoce como el tratamiento aplicado de la

ley en el sector digital del pais.

Los servicios en Internet desde lo legal pueden resumirse como la proteccion de la propiedad
intelectual, la promocion en Internet y en el comercio electronico, la propiedad industrial (como
las marcas y nombres comerciales), la comunicacion comercial por Internet y en la proteccion de
datos, de igual manera la legislacion colombiana aplicada en los casos de seguridad y las

transacciones legales en Internet.

La ley 527 de 1999: por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los
mensajes de datos, del comercio electronico, de las firmas digitales, se establecen las entidades

de certificacion y se dictan otras disposiciones que regulan el comercio electronico.

Obligaciones formales y documentales. Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la

sociedad de la informacion y de comercio electrénico.
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Venta a distancia. Las caracteristicas principales de los bienes o servicios. Si bien se puede
incluir en las condiciones generales una descripcion general del tipo de bienes o servicios que se
venden, la informacién, en concreto, sobre las particularidades de cada producto o servicio como
por ejemplo las dimensiones, color, composicion, etc. también se pueden facilitar en la ficha o
pagina web de cada producto.

Publicidad en Internet. Obligaciones generales sobre cualquier tipo de publicidad. La
publicidad debe presentarse como tal, de manera que no pueda confundirse con otra clase de
contenido, e identificarse de forma clara al anunciante.

Envio de comunicaciones comerciales electronicas. Si se quiere enviar una comunicacion
comercial a un usuario (por ejemplo, una newsletter con novedades comerciales) el usuario
debera haberlo solicitado o autorizado expresamente con caracter previo. No obstante, se permite
el envio de comunicaciones comerciales a aquellos usuarios con los que ya exista una relacion
contractual previa, en cuyo caso el proveedor podré enviar publicidad sobre productos o
servicios similares a los contratados por el cliente. En todo caso, el prestador deberé ofrecer al
destinatario la posibilidad de oponerse al tratamiento de sus datos con fines promocionales, tanto
en el momento de recogida de los datos como en cada una de las comunicaciones comerciales
que se le dirijan. El prestador de servicios debera establecer procedimientos sencillos y gratuitos

a tal efecto.

Privacidad y proteccion de datos. Ley Organica 15/1999, del 13 de diciembre, de Proteccion

de Datos de Caracter Personal.

Gestion de Marca y Dominio.
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5. Marco metodoldgico

5.1 Metodologia de la investigacion

El desarrollo metodologico del presente estudio es de caracter cuantitativo y de tipo analitico
descriptivo. Segun (Hernandez, 2014), “el estudio cuantitativo, cuyo alcance es un proceso
analitico descriptivo, la meta del investigador consiste en describir los fendmenos, situaciones,
contextos y sucesos; esto es, detallar cémo son y cémo se manifiestan dentro de la empresa
objeto de analisis; como solo se analiza una sola empresa el estudio es de caracter longitudinal,
con este estudio se busca analizar las diferentes variables internas y externas de la empresa que
permitan plantear las estrategias de marketing digital a aplicar con sus respectivas herramientas
de gestion que conlleve a alcanzar las metas de mercadeo propuestas que le permitan su
verdadero posicionamiento, fidelizacion de los clientes actuales y mejorar su participacion en el

mercado”.
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El estudio es de caracter descriptivo ya que recoge hechos de la realidad, situaciones, gustos y
actitudes para dar respuesta a la necesidad de los clientes, a partir del estudio de investigacion se
incluyen encuestas, también se analizarén las fortalezas y oportunidades de la empresa en el

mercado, y asi determinar la correcta implementacion de las estrategias.

5.2 Hipotesis

La hipotesis principal que pretende realizar este proyecto de investigacion es:

La implementacion de estrategias efectivas de marketing digital permitira lograr un mejor
posicionamiento de los productos de la empresa “Semillas y algo mas”; generando un mayor
reconocimiento de la entidad en el mercado, alcanzando una interaccion continua, mejor
contacto y comunicacion por parte de los clientes, logrando con ello la fidelizacion por parte de

los clientes y el aumento de las ventas.

5.2.1 Variables
Variable independiente: Estrategias de Marketing digital - Cualitativa
Variable dependiente: Posicionamiento del Producto - Cuantitativa

5.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de la informacion

Para cumplir con los objetivos propuestos, se aplicé en el trabajo de campo una encuesta a
para la recoleccion de la informacidn necesaria que permita el correspondiente analisis
estadistico. Se determind para esta investigacion y la realizacién de las encuestas , un muestro de
tipo probabilistico debido a que se selecciond de manera aleatoria a cada elemento de la
poblacion, donde cada uno de ellos tiene una probabilidad conocida de ser seleccionado, y con el
cual cada elemento de la muestra realizada represente a un sector de la poblacion y su totalidad a

toda la poblacion del estudio.

5.3.1 Poblacion
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Para la investigacion se tomé como base una poblacion total de 221 personas, identificados
como clientes frecuentes y/o potenciales de la empresa de todos los sexos y edades, que incluye a
aquellas personas que ingresaron a observar el punto de venta y esta poblacion se aplicé la
férmula descrita a continuacién para determinar la muestra poblacional. A partir de esta cantidad
de poblacion, se determind mediante formula para el tamafio de la muestra, que la cantidad de

encuentras a realizar es 55, de acuerdo a lo siguiente sefialado en el siguiente numeral.
5.3.2 Tipo y tamafio de la muestra

Muestra, es una parte o segmento de la poblacidén. Una muestra representativa que recoge
todas las caracteristicas relevantes de la poblacion. Se obtiene con la intencion de inferir
propiedades de la totalidad de la poblacion, y su funcién principal es poder describir la poblacion
objeto de estudio. (Hernandez, 2014).

Se determind por la siguiente formula. (Martinez, 2016).

3 N=*Z2P xq
Cd2x(N—-1)+Z2%p*q

n

n= Tamafio de la muestra

N =Tamafio de poblacién seleccionada

Z = Nivel de confianza

d = Margen de error

P = Proporcion de poblacion de aceptacion.
Q = Proporcion de poblacién de rechazo.

Donde:

* N = Total de la poblacion 221personas

* Zo=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
* p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
*q=1-p (en este caso 1- 0.05 = 0.95)

» d = precision (en esta investigacion se us6 un 5%).

N *Z2P % q
d?«*(N—1)+Z2xpxq

n:



221* (1,962 * 0.05) * (0.95)
" 5%2* (221 -1) + 1,962 +0.05%0.95
221 * (3.84 * 0.05) * (0.95)
" “0,052 *220 + 3.84* 0.05 * (0.95)
221 * (0.192) * (0.95)
" 0.0025 *220 + 0,192 * (0.95;)_ )
42.432 * (0.95) 40.31
n=-- = N= e =55.03 = 55 Encuestas
0.55+0.1824 0.7324
5.4 Analisis estadistico de la muestra
1. Sexo de los encuestados
Figura 2

Sexo de los encuentados

Sexo de los encuestados

Masculino
25%

W Femenino

Femenino
75%

H Masculino

Nota: La Autora, 2020

El 25% de las personas encuestadas pertenecen al género masculino y el 75% al género

femenino.

2. Consumo de los productos

35
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Figura 3
Consume algun producto

Consume algun producto

uSi

ENo

Nota: La Autora, 2020

El 91% de las personas encuestadas afirman que si consumen algun producto, el 9% indican

que no lo hacen

3. El por qué los consumen

Figura 4
Género de la encuesta
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Por qué los consumen

Por habito
alimenticio Por salud
= s ® Por salud

| Por habito alimenticio

Nota: La Autora, 2020

El 45% de los participantes indican que consumen el producto por mejorar el habito

alimenticio, el 55% lo hace por mejorar su salud.

4. Queé producto consumen

Figura 5
Producto que consumen

Producto que consumen

45,50%
27,30%
18,20%
9,10%
Mani Pistachos Nueces Semillas

Nota: La Autora, 2020



El 27.3% de los encuestados consumen mani, el 9.1 % consumen pistachos, el 18,2%
consumen nueces Yy el 45.5% consumen diversas semillas

5. Ddénde compran el producto

Figura 6
Donde compran el producto

Donde compran el producto

En la tienda
55% B En la tienda

B En otra

Nota: La Autora, 2020

El 55% de la poblacién consultada indica que compran el producto en la tienda “Semillas y

algo mas y el 45% dicen que lo compran en otra tienda.

6. Con qué frecuencia lo compran

Figura7
Frecuencia de compra
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Frecuencia de compra

45,50%

27,30%
18,20%

9,10%

Semanal Quncenal Mensual Otro

Nota: La Autora, 2020

El 27.3% consumen los productos semanalmente, el 9,1% lo hacen quincenalmente, el 18,2%

lo hacen mensualmente y el 45.5% lo hacen en cualquier momento.

7. Disposicién a usar el internet para obtener informacién de la empresa

Figura 8
Disposicion a usar internet

Disposicion a usar el internet

mS|

ENo




Nota: La Autora, 2020

El 82% de las personas encuestadas estan en disposicion de usar el internet para recibir

informacion de la empresa, el 18% no lo haria.
8. Disposicidn a revisar un Blog

Figura 9
Disposicién a revisar un blog

Disposicion a revisar un blog

usl

HNo

Nota: La Autora, 2020
El 82% de las personas encuestadas estan en disposicion de revisar un blog para recibir

informacion de la empresa, el 18% no lo haria.

9. Disposicién a utilizar la pagina Web de la empresa

Figura 10
Disposicion a utilizar la pagina Web
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Disposicion a utilizar la pagina Web

usl

mNo

Nota: La Autora, 2020

El 82% de las personas encuestadas estan en disposicion utilizar la pagina Web para recibir

informacion de la empresa, el 18% no lo haria

10. Disposicion a recibir correos electronicos con informacion de la empresa

Figura 11
Disposicién a utilizar a recibir correos electronicos

Disposicion a recibir correos
electronicos

S|

mNo




42

Nota: La Autora, 2020

El 82% de las personas encuestadas estan en disposicion utilizar la pagina Web para recibir

informacion de la empresa, el 18% no lo haria

11. Disposicion de compra del producto por internet

Figura 12
Disposicién a utilizar a comprar productos por internet

Disposicion a comprar productos por
Internet

msl

mNo

Nota: La Autora, 2020

El 55% de las personas encuestadas estan en disposicion de comprar el producto por Internet,
el 45% no lo haria.
12. Horario para revisar la informacion

Figura 13
Horario de revision de la informacion
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Horario de revision de la Informacion

45,50%

27,30%
18,20%

9,10%

Mafianas Tardes Noches Fin de semana

Nota: La Autora, 2020

El 27.3% revisan ingresan al internet en las mafianas, el 9,1% lo hacen en las tardes, el 18,2%
lo hacen en las noches y el 45.5% lo hacen los fines de semana.

13. Le parece bien la implementacién de estas herramientas digitales

Figura 14
Acogida de las herramientas digitales

Acogida de las herramientas digitales

m S|

= No

Nota: La Autora, 2020

El 91% de las personas consultadas estan de acuerdo que la empresa implemente estas

herramientas digitales, el 9% no le interesa o no les gusta.



6. Evaluacion y analisis del entorno

El desarrollo de la matriz DOFA. (David.1994) permite la identificacion de debilidades y
fortalezas del ambiente interno de la empresa, las oportunidades y amenazas del ambiente
externo, asuvez se evalla la pertinencia de la mision establecida y la fijacién de objetivos

con el alcance de las metas propuestas en la proyeccion del tiempo.
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6.1 Proceso de la matriz DOFA

Figura 15
Proceso de la Matriz DOFA

PROCESO DE LA MATRIZ DOFA

| Identificar ~
Analisis Amenazas Fyar
Objetivos
Externo
Identificar —
Identificar n .
Oportunidades
Mision y || ~
Vision
|| Identificar - —

— Debilidades Fyar
Analisis Estrategias
Interno Identificar

— | Fortalezas [

Nota: La Autora, 2020

Mision de una organizacion: Son todas aquellas tareas que se deben ejecutar por cada uno de
los integrantes de la compafiia para poder cumplir con la Vision prevista y planificada por los
propietarios de la empresa, es su principal finalidad especifica que la diferencia de otras
empresas de la competencia. Es Unica.

Las formulaciones de cada mision para cada empresa varian en cuanto a su extension,
contenido, especificidad y formato.

Una mision considerada como buena debe basarse en los servicios o productos o servicios que
ofrece la empresa, a los clientes que ésta atiende, los mercados que pretende intervenir, la
tecnologia que desea aplicar, la preocupacion por la productividad y la competitividad. Estos

factores son importantes que pueden dar un marco practico para su formulacién y redaccion.
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Una mision bien disefiada para la empresa es importante para la formulacion, ejecucion y
evaluacion de las estrategias que orientan la razon de ser de la organizacién hacia donde se dese
proyectar, en coordinacion con la mision cada uno de los integrantes de la empresa para evitar

desviaciones en el rumbo de la compafiia.

Fortalezas y Debilidades: Las fortalezas o debilidades de los recursos de la organizacion y se
califican de acuerdo con los factores claves de éxito identificados para empresas y que son los

que determinan su posicién competitiva.

Los recursos por si solos no tienen valor. Para establecer su capacidad de aprovechar
oportunidades y enfrentar amenazas en cualquier segmento del producto — mercado, la empresa
tiene que comparar su perfil de recursos con los factores criticos de éxito, presentes en los
segmentos en que se compite, con el fin de identificar sus principales fuerzas y sus debilidades

criticas.

La importancia de reconocer las fortalezas que son las bases para construir estrategias viables,
y las debilidades mas criticas que se deben atacar para evitar un posible fracaso.

Oportunidades y Amenazas: La incertidumbre consideradas como amenazas aparece son el
principal problema para las empresas y contrarrestarlas, se constituye en la esencia de la labor
administrativa.

Solo reconocer los elementos de los ambientes externos relevantes, que disminuye el nivel de
incertidumbre gque se pueda presentar.

Una oportunidad es una situacién favorable potencialmente que al localizarse y reconocerse
que se busca ser explorada. Entre méas posibilidades u oportunidades se logren identificar, existe
mayor seré flexibilidad para asignar los recursos a las areas de mayor y mejor rendimiento.

Las amenazas son aquellos acontecimientos de caracter futuro que pueden influir de manera
negativa sobre el desempefio de la compafiia. Se deben mitigar para convertirlas en verdaderas

oportunidades.
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De acuerdo a lo anterior viene la definicion de objetivos, metas, politicas, estrategias, y

asignacion de recursos, de acuerdo a la figura 16:

Figura 16
Ejecucidn de estrategias
Fijar » Fijar
Obietivos Metas u
P Asignar P Medir y
TECUIS0s Evaluar
Resultados
Fijar Fijar —
Estrategias » Politicas

Nota: La Autora, 2020

Obijetivos: Definicion concreta, realista, y necesaria sobre un estado o punto donde se desea

llegar y donde se concentran todos los esfuerzos de la empresa para obtener logros propuestos.

Metas: Se definen como aquellas aspiraciones o los puntos de referencia que las empresas u

organizaciones para lograr en un plazo determinado en meses o afios.

Estrategias: son las acciones, medios o tareas por medio de las cuales se logran los objetivos.
Su ejecucion requiere que la organizacion defina y disefie sus politicas metas, asigne recursos, de
manera que se desarrollen con éxito.

Su evaluacién final comprueba los resultados de la ejecucion comparados contra su
formulacion.

Politicas: Este término se refiere a reglas, pautas, y practicas administrativas especificas y
normativas en el marco de la legalidad que se formulan para apoyar y estimular el trabajo hacia
las metas trazadas. Las politicas se pueden considerar como elementos denominados

direccionadores que permiten alcanzar las estrategias.
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Asignacion de Recursos: Posterior de la formulacion y aprobacion de las politicas y metas a
cargo de la alta gerencia, se procede a la asignacion de los recursos. Las empresas disponen de
cuatro tipos de estos que se utilizan para alcanzar los logros deseados como: humanos, fisicos,

financieros, y tecnoldgicos.

Medicion y Evaluacion de Resultados: El proceso de evaluacion comprende la calificacion
de las bases en la estrategia de una compafiia, la comparacion entre los resultados reales contra
las metas esperadas y la toma de acciones de caracter correctivo para hacer que los resultados
esperados concuerden con los trazados. Las acciones correctivas pueden incluir el

replanteamiento de los objetivos, metas, estrategias, y politicas y/o mision de la empresa.

El fundamento verdadero de una evaluacién efectiva de las estrategias de la empresa es la
retroalimentacién adecuada y oportuna, que permita corregir o flexibilizar las acciones y tareas
con respecto al tiempo, recursos econdémicos asignados, personas ejecutantes, responsables de las
acciones y resultado efectivo esperado. Para que se generen acciones concretas y efectivas,
siempre se debe visualizar el futuro deseado.

6.2 Desarrollo de la matriz DOFA

La informacion obtenida por cada uno los estamentos de la empresa permiten estructurar el
andlisis interno y externo de la organizacion para determinar las fortalezas y debilidades y sus

oportunidades y amenazas.

6.2.1 Analisis DOFA
Tabla 1

DOFA



OPORTUNIDADES

AMENAZAS

DOFA

DEBILIDADES

1.No posee una pagina Web que le permita a la

empresa desarrollar estrategias de Marketing
digital.

2.No existen en la empresa, estrategias de
marketing digital, que permitan el desarrollo
del mercado, ni su posicionamiento ni la
fidelizacion del cliente.

FORTALEZAS

1.Capacidad econémica para desarrollar y
aplicar procesos y estrategias de Marketing
digital.

2.Caracteristicas especiales de los productos
que comercializa la empresa.

3.Los precios de la competencia, son
similares a los de la empresa.

4.Importan productos y semillas de alta
calidad.

5.El gusto del cliente, por los productos
naturales es 65% favorable.

6.La empresa tiene reconocimiento el sector
naturista.

1.Las ventas Online, son una muy buena oportunidad, pues
genera bajos costos, y son de preferencias por muchos
compradores.
2.Mercado objetivo amplio, en una poblacion que cada dia va
en aumento, hay personas que no conocen la enfermedad y
mucho menos saben que la padecen, una oportunidad de
hacerlo es mediante la creacion de una pagina web, mediante
la cual puede llegar incluso al exterior para expandir su
mercado.
3.Existe en la web una gran cantidad de mediaciones que la
empresa puede aplicar para desarrollar diferentes estrategias
de Marketing digital.

ESTRATEGIAS D-O

Segiin las caracteristicas y beneficios de los productos
ofertados, bajar los precios y costos de fabricacion
adquiriendo maquinaria que optimice la linea de produccion.
«Aprovechar la exigencia y conocimiento de los clientes, para
enfocar el producto, buscando la satisfaccion integral del
cliente.

*Conquistar nuevos mercados, llegando a los estratos 1, 2,y
3, con un producto a bajo costo.

ESTRATEGIAS F-O

*Aprovechar la eficiencia bajando costos de los productos
segun las caracteristicas de los productos que oferta la
competencia.

*Medicion de riesgo e implementacion de sistemas de calidad
en sus productos.

«Aprovechar la solidez del sector y el aumento de los canales
para penetrar nuevos mercados, e incluso en el sector
internacional para una mayor fidelizacién del cliente.

«La creacion de una pagina web que permita realizar compras
en linea, mediante un carrito de compras, esto le permitira
llegar a todos los mercados locales, regionales, nacionales e
internacionales.

1.Competencia muy agresiva, en promocion y
comercializacion de los productos naturales.

2.Mercado cada vez més exigente y conocedor de los
productos en el medio debido al marketing digital.

3.El aumento de ventas a través de los canales online,
péginas web, correo electrénico y medios de pago
electrénico.

ESTRATEGIAS D-A

*Ganar la confiabilidad e imagen del sector, con un
excelentes productos de calidad e innovacion y
mejorando el servicio al cliente.

*Creacion de un punto de venta on line, donde haya gran
afluencia de consumidores potenciales.

ESTRATEGIAS F-A

*Aprovechar la confiabilidad otorgada por las cualidades
y calidad de los productos, generando un toque
diferenciador con la competencia.

«Desarrollar la publicidad mediante redes sociales, Blog,
correos electronicos, que le permita darse a conocer a
nivel nacional.

*No todas las empresas de la competencia, importan
materias primas de calidad, por esta razén la empresa
generando las estrategias de gestion digital que
desarrollen la comercializacién de sus productos.

*Dar a conocer la organizacion con una buena imagen
corporativa, que le dé la oportunidad de establecer
contactos, o realizar alianzas con otras empresas del
sector més grandes, para llegar hacia nuevos mercados.

Nota: La Autora, 2020
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7. Acciones estratégicas a implementar

7.1 Logo de la empresa

El logotipo es un verdadero simbolo conformado por letras o imagenes o letras que sirve
para identificacion de una empresa, 0 una marca, institucion o una sociedad y las cosas que
tienen interrelacionan entre ellas.

Lo que mas se destaca de un logotipo es:

e Legible

El tamafio va de acuerdo al disefio lo importante es que se pueda leer o entender su mensaje.

e Responsive

Que pueda ser adaptado a cualquier escala o formato sin perder su verdadera esencia.

e Reproducible
En cualquier tipo de material.

e Que genere impacto visual

Que llame la atencion a primera vista y sea facil recordarlo.

e Atemporal y Unico
Que se diferencie de la competencia y con un disefio que perdure en el tiempo. Se espera que
el logotipo e igual que la marca generen posicionamiento, identidad corporativa, arquitectura de
marca y lealtad de marca en los clientes para que estos la recuerden y genere una verdadera

fidelizacién al producto que es lo que se conoce como marca o branding.

Utilizando una herramienta en linea como es: logaster, se disefio el logo de la empresa el cual

fue aprobado por el propietario de la empresa.



Figura 17
Logo de la empresa

e
13
o

Semillas v

Stempre pensando en su sqlud

Nota: La Autora, 2020

7.2 Planteamiento de estrategias de marketing digital a implementar

Figura 18
Técnicas de promocion Online

Promocidn Personalizada

Marketing de fidelizacion

— i

Correos Electronicos

) Social Medida Marketing
Personalizados

Autorizacion web,

CONCUrsos y

promociones Contenidos de valor,

Influencia y dialogo
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Nota: La Autora, 2020
Segun (Merodio, 2018). Blogger speaker y asesor internacional de marketing digital; detalla

los aspectos esenciales, que se deben tener en cuenta al implementar las estrategias de marketing

digital para la empresa “Semillas y algo mas”, para asegurar el éxito en el marketing:
7.2.1 El sitio web

La esencia en la estrategia online inicia con la creacién de su propio sitio web de su negocio,
que es la base, y el centro de su negocio digital. De ahi que contar con un sitio web amigable,

navegable, comodo, optimizado, para el usuario que ingrese a él y que tiene un claro objetivo.

El sitio web es la base fundamental del marketing digital. La finalidad de la web es convencer
a los diferentes usuarios que estan interesados en la tipologia de su servicio o producto y que su
oferta es la mas indicada entre todas las opciones. Para lograr esto en primera instancia se
requiere un buen trafico o visitas de usuarios, para ello es necesario que las personas ingresen a

la web.

e P4gina creada para la empresa:

https://hevamar.wixsite.com/misitio-2



https://hevamar.wixsite.com/misitio-2

Figura 19
Pagina Web creada para la empresa

Quienes somos Nuestros productos

Semillts y

Sremmpre penscind &

Atencién a nuestros clientes Apoyo a la Diabetis Contactenos Sugerencias

Nuestra razon de ser:

“Semillas y algo mas " es una empreza pequena y en pleno
crecimiento, dirigida al sector de las personas con diverzoz
problema: de salud y de todo: aqusllos que propenden por
una buena salud.

Esta es la razon por la cual los frutos secos, laz semillaz y las
nueces, son los productos que mas ha crecido en venias en los

Eston repletas de vitamings, minerales, proceings v fibra.
Al conswmirias, s¢ aumenzan los nivelss de vitamina E y

s rojos, ¥ reduce los niveles de colesterol Un
estudio del Departamento de Nutricion de la Universidad
de California sugiere que su corswmo puede reducir el
riesgo de padecer cancer de colon. Existen evidencias que
M‘:mqmlrxlux'lra‘lmndf en la dieta qyuda a

ultimos aRios, esto e debe a que fusron aiadidos cada vez mds 3 hmio;

a las distas y mejoras de los habitos alimenticios dondcﬁavon Conzienan proteinas, dcidos y fidra distética. Es rico en

incorporados. por lo que cada vez zon mas lo.. e ies como fozforo, potasio, calcio, hierro, magnesio,
dezean I i i ;2 mangans:zo, 2inc, cobre, zodio y selanio. Son fuentes de

qucﬁ L Ifoncr % o e it vitamina 4, X. C, E, B6, tiaminay riboflavina St consumo

La empresa en el desarrollo ds su actividad economica
principal esta bazada en la importacion y comercializacion de
semillas, nuacc.: .\ - frutos secos, producto: dnmas que

wgficios de salud simil I do la
:qpccxdad de mqomr la digestion. el mtabolmuo protegen
el corazon. previenen las enfermedades cromicas como la
hipertenzion, reducir el riezgo de diabetes, bajar €l col. I
construir huesos fuertes, aumentar la inmunidad, luchar
contra el cancer y estimular el crecimiento, entre ovros.

Nota: La Autora, 2020

regular pueds disminuiy os niveles de colesterol malo LD,
son ideale: para el control del pezo, eiiming la sequedad de la
piei y qyuda a controlar la diadete:.

- Semillas de maranon

Son fuentes abundantes de mireraies ezenciales. Contiensn
mangans:o, potazio, ierro, cobre, magnesio, zinc y selenio.
Son muchos sus 2engficios, entre elios: previens el cancer de
coion y enfermedades cardiacas, foriaiece ¢l cadelio, ios
Ruesos y los dientes y reduce en wn 25% ¢l riesgo de
dezarroliar caiculos biliaves.

- Nueces

Contiensr cantidades significativas de nutriente: como
protaings, acidos grazos esenciales, carbohidraos, vitamnas
¥ mingraies esenciales y Omaga 3. Su inciusion en cualquisr
dista disminuye ¢l riesgo de presion arurial aitay
anfermedade: cardiacas, fortalece loz ruszos, mejora el
matadoiismo, controla ia diabetes, regula el susio, mejora ia
pisly previens el céncer. entre otroz benaficios.
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7.2.2. El blog corporativo

Tener un blog corporativo no solo le permitira a la empresa ofrecer a sus lectores un
contenido interesante y de calidad, también y como ya hemos comentado, ayudaré a
posicionarse en los buscadores. Se deben elaborar articulos vistosos, con informacion novedosa e
interesante, lograra que el blog tenga lectores fieles que se interesen por tu contenido, lo que

también llevard maés trafico a tu web.

7.2.3 El Contenido

El contenido es el principal combustible para que realmente funcione y vaya hacia adelante su
estrategia de marketing digital. De su esencia depende que sea identificado en Google, de manera
que genere confianza y atraiga a su publico objetivo o clientes potenciales, llegar a construir su
base de datos, atraer potenciales clientes o usuarios y publicar informacion importante y de valor

que le permita dar solucién a una necesidad o problema.

El tipo de contenido tiene como base el conocimiento de un segmento de mercado especifico,
lo importante es crear informacion como son las respuestas y soluciones que le puedan interesar
y ayudar a un publico identificado como objetivo. Lo esencial es crear un contenido en diversos
formatos como: articulos o0 mensajes de texto, voz conocidas como podcast; videos, fotografias,

webinars, infografias.

7.2.4 Optimizacion para Motores de busqueda SEO

Cuando se crea el sitio web, y se optimizado el contenido del blog de la empresa, lo que
continda es publicar esa informacion. EI proceso que continla es la compra de servicios y
productos, es chequeado y detectado en los motores de basqueda como Google. Para que
observar los resultados de estas busquedas, que se promocionan de dos maneras: una que es

gratis y otra que es pagada.
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El primero de estos, se logra mejorando el contenido de las palabras claves utilizadas y
publicando contenido de manera mas frecuente y lleva un cierto periodo de tiempo para que el

contenido sea clasificado e incluido por Google.

El segundo de estas opciones, se realiza empleando publicidad pagada y que son los enlaces
que aparecen en los resultados de las busquedas iniciales y en la barra derecha de la web de los

resultados de Google.

7.2.5 Publicidad Online

Es importante que todas las empresas que deseen resultados positivos en la estrategia de su
negocio consideren realizar publicidad online de su sitio web, en mayor o en menor medida, se
debido a que Internet brinda la posibilidad de un mayor alcance de aquellos considerados como
clientes potenciales clientes a un costo mas bajo que los métodos de publicidad tradicional como

television, radio, prensa, entre otros.

Igualmente, esta estrategia permite llegar a un publico especifico, y segmentado al que se le
puede tener mayor control de cada accion y permite mejor monitoreo de las estadisticas al
detalle de cada una de las campafias realizadas, que puede ser por Youtube, Facebook,

Instagram, entre otros.

7.2.6 Redes Sociales
Las redes sociales son un fendmeno importante que cobran un papel trascendental en la
estrategia de difusion, comunicacion, generacion de compromiso y la generacién de leads o

clientes potenciales para las marcas 0 empresas.

Es tan importante y necesario trazar un plan de accién especifico para social media, que
servird para la ampliacion del contenido de nuestro blog, dialogar, generar confianza, escuchar,
humanizar la marca, llevar tréfico o visitas al sitio web y en la generacion de leads o potenciales

clientes.
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El éxito de la empresa y su oferta en las redes sociales, depende del enfoque adecuado que se

le dé:

Enfoque incorrecto: Red social > Ventas

Enfoque correcto: Red social > Visibilidad > Confianza > Ventas

7.2.7 Conversién

Es el porcentaje de clic o acciones con relacion a nimero de visitantes en un sitio web.

Su férmula es:

Porcentaje de Conversion = Clic o acciones/Numero de visitas

La estrategia debe tener en cuenta la conversion porque:

Es la gran finalidad de la estrategia digital

Eso se esfuerza en generar contenido

Es el verdadero objetivo de su sitio web

Participa en todas las redes sociales

Permite conocer en qué aspectos se debe mejorar

Porque al final del dia es lo que genera prospectos y ventas

Es lo que convierte sus esfuerzos en utilidades para su compafiia

Acciones a generar para estimular a sus visitantes:

Compra del servicio/ producto

Suscripcidn en el boletin (newsletter)

Inscripcién en el webinar, evento o presentacion
Solicitud de informacion que se requiera adicionalmente
Descarga de un documento o informacion detallada

Solicitud de una cotizacion
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Para llevar adelante esta etapa necesita formular un plan de conversion a clientes potenciales y
aso como la creacion de una landing page, definir algunos pardmetros, utilizar herramientas para

la captura de datos, utilizar herramientas para el anélisis y medicion de resultados.

7.2.8 E-mail marketing
El email marketing se considera de acuerdo a la estadistica, como la herramienta de mayor
efectividad en la conversion a cliente potencial. EI email de la empresa es

frutosecosemillaynueces@gmail.com

La estrategia de e-mail marketing sirve para:

o Permanecer siempre en el pensamiento de los clientes potenciales

e Construir un nivel de confianza

o Esuna estrategia cuantificable

« Obtener una buena relacion costo-beneficio frente a otras opciones de contacto
o Construir un posicionamiento de experto en su sector

e Tener una audiencia cautiva e interesada

e Construir un medio de comunicacion personal e inmediato

e Generar un mayor volumen en ventas

Se deben tener en cuenta dos reglas fundamentales al iniciar con su e-mail marketing:
e Construya su base de datos propia

e Envie todo el contenido de valor y no solo las ofertas

Se recomienda usar plataformas fuertes para la gestion, la creacion, y el andlisis de sus
campafas de e-mail marketing, cémo: Aweber; Mailchimp; Constant Contact; Envialo simple y

el E-goi.

Consideraciones para ejecutar un buen plan de e-mail marketing:
e Seleccione la plataforma indicada

« Inicie la construccion de su propia base de datos


mailto:frutosecosemillaynueces@gmail.com

e Crea un contenido y un calendario de contenido

« Programe la frecuencia para el envio de la informacion

7.2.9 Medicion, Andlisis y Control

En una campafia de Marketing Digital se pretende que la comunicacion sea interactiva,
directa, y relacional, buscando llegar al nGmero méaximo de publico objetivo, al menor costo
posible y obtener el mayor beneficio. Podemos decir que se buscam 4 grandes objetivos:

1. Ubicar a los clientes potenciales

2. Inscriirlos en el sitio Web

3. Convertir a los visitantes en sus clientes
4. Medir sus resultados y ampliar el ROI.

A continuacion, se detallan una estrategia de marketing digital:

Figura 20
Acciones de una campafia digital

* Optimizacion del sitio Web para
el posicionamiento en

Nota: La Autora, 2020
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En las primeras dos fases se utilizan técnicas del marketing online como:

e Optimizacidn del sitio Web conocida como SEO.

e Optimizacién de publicidad al sitio Web conocida como SEM.

e Sistemas de comisiones, Marketing de afiliacion.

e Creacidn de medios digitales conocidos como el Advergaming, que es la practica de
crear videojuegos para publicacién de una marca, organizacion, producto o idea; o el
marketing viral con el objetivo de captar, fidelizacion de los clientes, y

recomendacion.

En las dos ultimas fases se busca la conversion de los visitantes o usuarios a través de mejoras
o arreglos en el sitio Web, como el disefio y utilidad de la pagina, ver nudos de la navegacion, y
sobre todo podemos medir cada uno de los canales en los que se ha invertido para conocer cuél

es mas efectivo y poder tomar decisiones de negocios importantes.

7.2 10 Métricas utilizadas en el Marketing digital

e CPM (Costo por mil impresiones).

Es la més utilizada de las formas de compra, se paga por cada mil impresiones, una impresion
contiene un banner o pancarta, cargado en la Web. Permite segmentar por franja horaria, seccion,
, pais, entre otros. Aporta los resultados de la campafia en tiempo instantaneo o real. Presenta una
debilidad, que es la poca eficacia del anuncio que se debe pagar solo porque el banner que

aparece, sin importar que algun usuario haga click sobre el banner.

e Costo Espacio y Tiempo (Patrocinio).
Esta forma de compra es muy poco utilizada, que contrata un espacio por un periodo de
tiempo en una Web, no se tiene una gran audiencia, no se tiene segmentacion, no hay
disponibilidad de datos de la evolucién de la campafia, y su costo depende de la cantidad de

visitas que tenga Web, la ubicacion del anuncio y el formato que se aplica.
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e CPU (Costo por unidad).
Se utiliza para presencias fijas, unidad o por tiempo. Se estiman las impresiones, pero no

depende de que se cumplan el pago de la posicion.

e CPC (Costo por Clic).
Es una manera de compra muy ampliamente utilizada, se realiza un clic cuando el cliente o
usuario pulsa o hace click sobre el banner y realiza una visita la Web del anunciante, se paga
solo que entra a la web por medio del banner, tenemos la posibilidad de segmentacion del target
u objetivo al que va dirigido. Los resultados de la campafia en tiempo instantaneo o real. Es la
forma de comprar mas ampliamente utilizada si se desea generar buen trafico a la Web o

gueremos generar prospectos.

CPC = Inversion / Clics

Clics = Inversion / CPC

e CTR (Clic Through Rate o Proporcion de clics).
Es una medida que obtenemos al dividir el nimero de clics obtenidos sobre el niamero de
impresiones pagadas. Un ejemplo si un anuncio tiene 5000 impresiones con 1200 clics el CTR

tiene un valor de 24%.

CTR = (Clics/ Impresiones) x100 = (1200 /5000) x 100 = 24%

7.3 Valor de la inversion de las estrategias digitales

7.3.1 La pagina Web.

Segun lo afirma (Borrero, 2018), gerente general de Imaginamos.com. “Las paginas web
se han convertido en una herramienta imprescindible para que las empresas y los diversos
negocios usen el Internet como un medio publicitario para vender y promocionar su imagen
corporativa. Cerca del 85% de las personas de estrato 3 al 6, navegan en Internet y lo usan como

una herramienta para buscar opciones de productos y servicios. “
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En la actualidad se pretende que las Webs proyecten una imagen corporativa y profesional, con
informacidn actualizada y detallada. De igual manera, la pagina debe reflejar el tipo de servicios
y productos ofrecidos. Adicionalmente, el sitio Web que debe permitir la comunicacion y el

contacto con sus clientes.

e Clasificacion de paginas web

1. Paginas estaticas: Estas webs se caracterizan por su caracter de disefio personalizado
de acuerdo a la imagen corporativa de su cliente. Su valor es fijo, se caracteriza por no posee
ninguna animacion. Estas paginas cuestan entre trescientos treinta mil pesos y ochocientos mil

pesos e ideales para microempresas que deseen surgir en el mercado.

2. Paginas animadas: Son sitios web particularmente con animaciones en tipo Flash que
las hacen més amigables, agradables y més vistosas para sus clientes o usuarios. Entregan
informacion de una manera eficiente y rapida. Su precio es moderado y oscila entre setecientos
diez mil pesos y los tres millones de pesos, dependiendo de la caridad de contenido y

animaciones, y son ideales para negocios de tipo estético, moda, servicios médicos entre otros.

3. Paginas Web con administrador de contenidos: Este tipo de webs permiten a sus
clientes editar los contenidos, las imagenes y los textos, sin poseer conocimiento técnico
especializado, para cualquier persona que posea su propio correo electronico, puede utilizarlo
para administrar su sitio web. Su costo se encuentra entre un millén y cinco millones de pesos y
son apropiadas para empresas que modifican de inventario, de ofertas constantemente o

empresas que quieran publicar constantemente sus noticias.

4. Paginas Web con tienda online: Se recomienda este tipo de web para aquellos quienes
quieren una vitrina virtual en linea para ofrecer y vender sus productos. Esta pagina esta
compuesta por un catalogo de los productos de la empresa y de la integracion a una plataforma
de pagos por PSE en linea. Su valor esta entre los dos y siete millones de pesos dependiente de

su contenido y disefio. Este tipo de paginas se puede aplicar a cualquier empresa que pretenda
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vender sus productos en linea y con la capacidad de realizar todos los despachos de sus

productos.

5. Paginas Web con aplicaciones: Estos sitios son disefiados para tener una mas amplia
interaccion con los usuarios. Contienen aplicaciones como: chats, encuestas dinamicas, foros,
bases de datos, mapas interactivos, comunidades, CRMs y usuarios con privilegios. El costo de
estas paginas se encuentran entre los tres y los treinta millones de pesos.

Son apropiadas para empresas consideradas como medianas y grandes que quieren sacar
alguna ventaja de las nuevas tecnologias. Estas compafiias cumplen con requerimientos
particulares o quieren prestarles sus servicios a clientes en linea como valor agregado, por medio
de portales de productos masivos, servicios de consulta, soporte en linea, y atencion de clientes

en linea.

7.3.2 El dominio.

El dominio es un recurso que puede permitir a las empresas y personas llegar a tener la
oportunidad de contar con una identificacion en Internet. Mediante la intermediacion se puede
lograr a obtener los dominios para su registro ante “Internet Corporation for Assigned Names
and Numbers” (Icann), con renovacion anual. Los .net y .com, se pueden gestionar y comprar
con empresas intermediarias como Imaginamos.com por un valor cercano a los15 dolares.

El dominio.com.co s6lo se puede adquirir con la Universidad de los Andes. Sinembargo,
la razon social si debe coincidir con el dominio solicitado. El valor de este dominio tiene un

costo aproximado de ciento sesenta mil pesos por dos afios.

e Diferencias entre .COM y .CO

En este sentido, (Borrero 2018), aclara que no hay una diferencia en términos técnicos
entre el .COM vy el .CO. Pero, hay una diferencia en cuanto a la oportunidad que los usuarios
tienen para obtener el nombre del dominio que quieren y en cuanto a lo que quieren que

signifique.
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"La ventajas que ofrece el dominio .CO es que ofrece un espacio muy grande para
encontrar el nombre que la persona desea. Y, es que en él .COM las personas tendrian que
acomodarse a lo que hay, pues en el mercado hay mas de 90 millones de registros .COM y llevan
25 afios ofreciéndose”

7.3.3 El Hosting.

El dominio por si solo no hace nada, necesita de un hosting o alojamiento web, que es un
conjunto de servicios que se pueden usar con cualquier dominio, pero que son independientes
uno de otro.

Un hosting comprende el uso de un espacio en un servidor para poder alojar una pagina
web, cuentas de correo, bases de datos, etc., como minimo debe contar con:

- 30 GB minimo de espacio SSD (memoria en estado Sélido) y NVMC (memoria
no volatil express) es un nuevo protocolo de transporte y acceso al
almacenamiento para unidades flash.

- 300 GB de transferencia al mes

- CPU y memoria Estandar

- 20 cuentas E-mail

- 5 bases de datos

- 2 dominios permitidos como minimo

- llimitado # de cuentas FTP (File Transfer Protocol en inglés o Protocolo de
Transferencia de Ficheros en espafiol) es un protocolo del nivel de aplicacion para
que las personas ingresen las 24 horas/365 dias/afio para chatear, dejar
inquietudes, desarrollar encuestas, hacer compras etc.

- 99.99% o6ptima



Tabla 2

Valor de la inversion para “Semillas y algo mas

Caracteristica valor

Desarrollo de la pagina Web: animada con
administrador y tienda en linea

Dominio.com.co.: $80.000/mes Se deben pagar 2 afios 160.000.

Hosting: Debe tener: 30 GB minimo de espacio SSD y
NVMC

300 GB de transferencia al mes

150.000.

CPU y memoria Estandar

20 cuentas E-mail

5 bases de datos

2 dominios permitidos como minimo

Ilimitado # de cuentas FTP para que las personas
ingresen las 24 horas/365 dias/afio para chatear, dejar
inquietudes, desarrollar encuestas, hacer compras etc.
99.99% O6ptima

Mantenimiento: 10.000 mensual 120.000.
Inversién Total $3.430.000.

$ 3.000.000.

Nota: La Autora, 2020
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8. El retorno de la inversion (ROI)

“El retorno de la inversion (ROI) es un valor que mide el rendimiento de una inversion, para
evaluar qué tan eficiente es el gasto que estamos haciendo o que planeamos realizar. Existe un
formula que nos da este valor calculado en funcion de la inversion realizada y el beneficio

obtenido, 0 que pensamos obtener”. (Santandreu, 2003). Finanzas para directivos de marketing.

“El Marketing ROI es el proceso de usar las herramientas de marketing asociadas al ROI, con
el objetivo de cuantificar las decisiones de marketing estratégicas de las organizaciones y a
maximizar las ganancias incrementales generadas por cada moneda invertida en sus programas
de marketing”. (Lensold 2004).

De acuerdo a lo mencionado, se puede definir en este trabajo que el ROI, es la relacién que
existe entre los costos de utilizacion de las herramientas de marketing digital y en los beneficios
gue se obtienen de las conversiones obtenidas por estas (por ejemplo, registros, ventas, o clientes
potenciales). EI ROl indica la utilidad o ganancia que obtiene una compafia como el resultado

del costo de su inversion en estrategias de marketing digital.

Para obtener esta cifra calculada, se toman los ingresos que provienen de las ventas, y se resta
a este valor los costos que vinculan a las herramientas utilizadas y se divide el resultado entre el

valor total de estos costos.

ROI Marketing = (Ingresos — Costos) / Costos

A continuacién, se muestran los ingresos que ha tenido la empresa “Semillas y algo mas” en
los altimos cuatro afios, debido a que solo atiende a clientes que ingresan a la tienda a realizar sus
compras personalizadas, se espera que con la aplicacion de las estrategias de marketing digital las

ventas para el 2020 alcancen un aumento del 15% sobre las ventas del 2019.



Tabla 3

Ingreso por ventas de la empresa
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Afio Ventas mensuales Venta anual %0 de crecimiento
2016 $2.270.500 $27.246.000 3%
2017 $2.338.615 $ 28.063.380 5%
2018 $ 2.455.546 $ 29.466.552 7%
2019 $2.718.637 $32.623.644 159%*
2020 $3.126.133 $37.513.596

Nota: La Autora, 2020

Con este dato se puede calcular el ROl para analizar el costo beneficio de la inversion

realizada en las estrategias.



ROI Marketing = (Ingresos — Costos) / Costos
ROI = (4.889.952 - 3.430.000) x 100 = 42.56%
3.430.000

El ROI de la empresa aplicando las estrategias de marketing digital seria del 42.56%
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 Conclusiones

Se puede concluir que la era digital, las nuevas tecnologias, e Internet en su conjunto
bien utilizadas y aprovechadas nos brindan la posibilidad de un gran crecimiento a
nivel empresarial, permitiendo a las empresas que se estén vigentes en el mercado para

el publico actual.

Con el desarrollo del diagndstico interno y externo de la empresa se logré identificar
las estrategias de marketing digital y las herramientas de gestion que la “semillas y
algo mas” necesita implementar para desarrollar su proceso de mercadeo y alcanzar las

metas y objetivos propuestos.

Se planteo una serie de estrategias digitales como es la creacion de una pagina Web,
Con la cual se espera que la empresa pueda aumentar el target y la poblacion objetivo
en un 15% sobre ventas, con esto alcanzar un ROI de 42.56%, ademas de mantener
una interaccion permanente y continua con los clientes, asi se brindara una mejor
informacion, y con ello se ampliara la cobertura de atencion al cliente a nivel local,
regional, nacional y posiblemente en un nivel internacional, ya que los generadores de

busqueda brindan la informacion global.

Se espera con la creacion del Twitter, facebook, y el correo electrénico empresarial
con estas importante estrategia de marketing sirvan para posicionarse e incursionar en
la mentalidad de clientes potenciales por un mayor tiempo, en la generacién de mayor
confianza, ésta accion es alcanzable y medible, se puede obtener una buena relacion
costo-beneficio frente a otras posibilidades de contacto, se alcanza un mayor
posicionamiento en el sector comercial, se logra tener una audiencia interesada y

cautiva, se puede construir un medio de comunicacion inmediato y personal que va a
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aumentar la comercializacion de los productos y en la generacion de grandes

volimenes en ventas.

e Se puede afirmar que la importancia del marketing digital y sus herramientas de
gestion en las empresas radica en que es una pieza fundamental para el desarrollo de
las empresas debido a la gran cantidad de personas que utilizan Internet para distintas
actividades, eso se pudo evidenciar en la encuesta done las personas afirmaron en un
91% estar de acuerdo con el hecho de que la empresa implementara las estrategias de

marketing digital.

9.2 Recomendaciones

Una vez planteadas las estrategias de marketing digital como son el faceboock, twitter,
las redes sociales, se espera que la empresa las implemente a corto plazo para que se
empiece a ver el alcance de las metas y objetivos propuestos.

Hoy en dia, no se diria que es recomendable, si no obligatorio invertir en marketing
online si se quiere que la empresa logre el crecimiento de manera viable de manera viable

y sostenible.

Lo que hace afios parecia lo més normal del mundo que para dar a conocer un negocio y
conseguir clientela, podia ser anunciarlo en el periodico, o en la radio, en la actualidad es
una nefasta estrategia de promocién teniendo como opcion el mejor canal posible para

promocionarse como es la Internet.

Se recomienda a la empresa mantener actualizados los contenidos del sitio Web, ya que
con esta estrategia se puede llegar a millones de personas a través de los medios digitales.
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Android: sistema operativo disefiado principalmente para dispositivos méviles con
pantalla tactil, como teléfonos inteligentes o tabletas.

Backlinks: vinculos externos de respaldo, son los enlaces que recibe una pagina
web desde otras paginas web.

Banners: (en espafiol, banderola) es un formato publicitario en Internet. Esta forma de
publicidad online consiste en incluir una pieza publicitaria dentro de una pagina web.

Blog: (en espafiol, también bitdcora digital, cuaderno de bitacora, ciber bitacora,
ciber diario, o web blog) es un sitio web en el que uno o varios autores publican
cronolégicamente textos o articulos

Bussines to Bussines: (en espafiol, empresa a empresa).

Cookie: (en espafiol, galleta informatica) es una pequefia informacion enviada por un
sitio web y almacenada en el navegador del usuario, de manera que el sitio web puede consultar
la actividad previa del usuario.

CPC: costo por contacto

Display: (en espafiol, exposicion) elemento publicitario de pequefio tamafio

E-newsletter: (en espafiol, boletin electronico), es una pagina de contenido que se suele
recibir de forma periddica en texto plafio 0 en cédigo html y que contiene informacién,
promocion comercial o publicidad de la pagina web que la emite.

Fan Page: es un sitio disefiado para ayudar a los empresarios, comerciantes,
profesionales y publico en general a fin de que puedan alcanzar el éxito en la gestion empresarial
a través del Internet y las Redes Sociales.

Feedback: (en espafiol, reaccién) Se denomina feedback a la instancia de
retroalimentacion o respuesta en el proceso de comunicacion.

Flash: (en espafiol, destello) Programa de edicion multimedia que utiliza
principalmente graficos vectoriales, pero también imagenes, sonido, codigo de programa, flujo

de video y audio bidireccional para crear proyectos multimedia.
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Flyer: (en espafiol, volantes) formato publicitario que se utilizan para transmitir
informacion publicitaria sobre productos y servicios de una empresa.

Followers: (en espafiol, seguidor) es una persona que recibe sus tweets en su pagina de
inicio de twitter.

Frame: (en espafiol, cuadro) una imagen particular dentro de una sucesion de imagenes
gue componen una animacion. La continua sucesion de estos fotogramas producen a la vista la
sensacion de movimiento, fendbmeno dado por las pequefias diferencias que hay entre cada uno
de ellos.

Googlebot: es el robot de busqueda usado por Google. Colecciona documentos
desde la web para construir una base de datos para el motor de bldsqueda Google.

Google AdWords: programa que utiliza Google para ofrecer publicidad patrocinada
potenciales anunciantes.

Hangouts: herramienta de Google para la realizacion de videoconferencias o emisiones
en directo de video, con hasta diez amigos al mismo tiempo, a través de su red social en
Google+, canal de Youtube o tu pagina web.

Hashtags: (en espafiol, etiqueta) es una cadena de caracteres formada por una o varias
palabras concatenadas y precedidas por el signo #. Es, por lo tanto, una etiqueta de metadatos
precedida de un caracter especial con el fin de que tanto el sistema como el usuario la
identifiquen de forma rapida.

Holdouts: aquellos bonistas (gente que posee bonos de un pais) a los que el pais en
cuestion los deja fuera del canje de la deuda (no les pagan los intereses que deberian estar
cobrando).

Home page: pagina inicial.

I0S: es un sistema operativo movil de la empresa Apple Inc. Originalmente
desarrollado para el iPhone (iPhone OS), siendo después usado en dispositivos como el iPod
Touch, iPad y el Apple TV. Apple, Inc.

Java Script: es unlenguaje de programacion interpretado. Se define como

orientado a objetos, basado en prototipos, imperativo, débilmente y dindamico
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Keywords: (en espariol, palabras claves) Palabras importantes asociadas a un recurso.
Por ejemplo, las palabras claves asociadas a una web son las que engloban el contenido de la
misma.

Leads: Anglicismo que hace referencia a la persona o compafiia que ha demostrado
interés en la oferta de la marca, mostrando dicho interés a través de una solicitud de informacion
adicional o acudiendo a los puntos de atencion al cliente. También denominado cliente
potencial en marketing directo.

Like: gustar, agradar.

Link: (en espafiol, enlace) referencia a una pagina web o a un contenido especifico de
un sitio web.

Metadatos: literalmente «sobre datos», son datos que describen otros datos. En general,
un grupo de metadatos se refiere a un grupo de datos, llamado recurso. El concepto de metadatos
es analogo al uso de indices para localizar objetos en vez de datos. Por ejemplo, en una
biblioteca se usan fichas que especifican autores, titulos, casas editoriales y lugares para buscar
libros. Asi, los metadatos ayudan a ubicar datos.

Off Page: (en espafiol, fuera de pagina) en SEO Off-page son todas aquellas acciones
que realizamos fuera de nuestra pagina Web para mejorar su posicionamiento.

On page: (en espafiol, dentro de pagina) en SEO On-page engloba todas aquellas
técnicas que se realizan en una pagina Web de forma interna, siendo el objetivo de estas técnicas
hacer lo mas amigable posible tu pagina Web.

On-line: (en espaiiol, en linea) hace referencia a un estado de conectividad.

Pagerank: es un valor numérico que representa la popularidad que una pagina web tiene
en Internet. El PageRank es un concepto (marca registrada y patentada) de Google.

Permission: permiso, autorizacion.

Pop-ups: ventana emergente, ventana nueva que aparece de repente en la pantalla de tu
ordenador.

Posting: anunciar, destinar, destacar

PYME: pequefias y medianas empresas
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Retwittear: término especifico de Twiteer. Se define como una de las formas de
compartir algun enlace o alguna noticia interesante de algin usuario, o sea enviar un twitt con el
mismo contenido del twitt de otro usuario.

ROI: (return of investment) Retorno de la inversion.

SEM: (Search Engine Marketing) es la posibilidad de crear campafias de anuncios
por clic en internet a través de los buscadores

SEOQ: (Search Engine Optimization) o Posicionamiento Orgénico es el conjunto de
técnicas utilizadas para aumentar el trafico de calidad hacia un sitio web mediante la mejora del
posicionamiento de un sitio.

SERP: (Search Engine Results Page). Pagina resultado de una blsqueda en un buscador.

Sitemaps: (en espafiol, mapa de sitio) es una lista de las paginas de un sitio web
accesibles por parte de los buscadores y los usuarios.

Smartphone: (en espariol, teléfono inteligente) es un teléfono movil construido sobre
una plataforma informéatica movil, con una mayor capacidad de almacenar datosy
realizar actividades.

Spam: correo basura o mensaje basuraa los mensajes no solicitados, no deseados o
de remitente no conocido

Target: mercado objetivo, publico objetivo, grupo objetivo o mercado meta.
Destinatario ideal de una determinada campafia, producto o servicio.

Trending topic: tendencia o tema del momento. Es una de las palabras o
frases mas repetidas en un momento concreto en Twitter.

Tweet: publicacion en linea, creado por un usuario de la red social Twitter. EI proposito
de cada tweet es responder a la pregunta: ““;Qué estas haciendo?”

URL: (uniform resource locator) localizador de recursos uniformes. Secuencia de
caracteres que sigue un estandar y que permite denominar recursos dentro del entorno de internet

para que puedan ser localizados.
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Anexo No. 1

Titulo del Instrumento: Encuesta.

Encuesta
Empresa “Semillas y algo mas”
Estamos realizando una encuesta para conocer su opinion sobre la aplicacion de estrategias
de marketing digital para la empresa comercializadora “Semillas y algo mas”

Sexo: Masculino: Femenino:
1. ¢Usted consume semillas, frutos secos o nueces? Sl: NO:
2. ¢Por qué los consume? Para mejorar la salud: Mejorar habitos alimenticios:

3. ¢Qué producto consume?
Mani:
Pistachos:
Nueces:
Semillas:

4 ;Dbénde compra estos productos? En esta tienda: En otra:

5 ¢Con que frecuencia compra?
Semanal:
Quincenal: ___
Mensual:
Otra:

6. ¢Estaria dispuesto a utilizar el internet para obtener informacion de la empresa “Semillas
y algo mas”? Sl: NO:

7. ¢Estaria dispuesto a revisar un blog para obtener informacion de la empresa “Semillas y
algomas”? SI: __ NO:

8. ¢Estaria dispuesto a utilizar la pAgina Web para obtener informacion de la empresa
“Semillas y algo mas”? Sl: NO:

9. ¢Estaria dispuesto a recibir correos electronicos para obtener informacion de la empresa
“Semillas y algo mas™? Sl: NO:
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10. ¢Estaria dispuesto a comprar por internet los productos que ofrece la empresa “Semillas y

algomés”? SI: _ NO:__
11. ¢En que horario revisa la informacion en la Web?
Mafana:
Tarde:
Noche:

Fin de semana:

12. ;Le parece bien la empresa implemente estas herramientas digitales?
Si: No:

Gracias por su colaboracion



