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RESUMEN

Durante los ultimos tiempos la globalizacion ha tenido mayor demanda y competitividad en el mercado
online, lo cual hace que las empresas deben tener presente los cambios que se generen, con el fin de
lograr un valor agregado al consumidor. Actualmente, dentro de las estrategias de plan de marketing
digital se debe tener presente la investigacion de mercados, ya que las compaiiias deben llevarlo a cabo
para lograr sus objetivos y metas, sacandole el mejor provecho a esta oportunidad que brinda el mercado
actual, logrando ser diferentes a la competencia. Todo esto debe ir en funcidén de procesos innovadores
que permitan la captacion de emociones en el consumidor cuando visitan una tienda virtual.

Dentro de estas estrategias del E-commerce el cual cuenta con una serie de ventajas respecto al
comercio tradicional:

e Disponibilidad 24 horas durante los 365 dias del afio para el cliente.

e No existen barreras geograficas para el cliente.

e  Ventaja competitiva respecto al comercio tradicional.

[ ]

Posibilidad de segmentar a los clientes al trabajar online, mejorando la comunicacion y lanzando
campaiias especializadas.

Teniendo en cuenta estos conceptos los estudiantes de la Tecnologia en Gestion de mercados de la
Tecnologica FITEC, desarrollaron dentro de sus proyectos de grado la implementacion de estrategias de
marketing que permitan aumentar el flujo de compras en tres propuestas que brinden a sus usuarios
productos de calidad y un excelente servicio.
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ABSTRACT

In recent times, globalization has had greater demand and competitiveness in the online market, which
means that companies must bear in mind the changes that are generated, in order to achieve added value
to the consumer. Currently within the digital marketing plan strategies, market research must be borne in
mind, since companies must carry it out to achieve their objectives and goals, making the best use of this
opportunity offered by the current market, managing to be different to the competition. All this must be
based on innovative processes that allow the capture of emotions in the consumer when they visit a virtual
store.

Within these strategies we find E-commerce which has a series of advantages compared to traditional
commerce:

* Availability 24 hours a day, 365 days a year for the client.

* There are no geographical barriers for the client.

« Competitive advantage over traditional commerce.

* Possibility of segmenting customers when working online, improving communication and launching
specialized campaigns.

Taking into account these concepts, the students of the Technology in Market Management of the FITEC
Technology, developed within their degree projects an implementation of marketing strategies that allow
increasing the flow of purchases in three proposals that provide their users with quality products and
excellent service.

" Ingeniero de mercados, Tg. en Sistemas, docente Tecnolégica FITEC. Correspondencia:
javierlgrajales180@fitecvirtual.edu.co

* Estudiantes Tg. en Gestion de Mercados, Tecnologica FITEC
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INTRODUCCION

En el mercado global actual, la micro,
pequeiia, mediana o gran empresa, cualquiera
que sea su tamafio, tiene que ser competitiva.
Para alcanzar este objetivo, se acude a
herramientas tales como; la auditoria de
precios, promocion, plaza, producto y costos.
El mercado estd evolucionando muy
rapidamente a consecuencia de un profundo
cambio en el comportamiento de los
diferentes protagonistas que inciden en ¢l y su
entorno.

Dia a dia se enfrentan retos generados por la
globalizacion, los avances tecnoldgicos, la
competencia, la falta de fidelizacién del
cliente, entre otros. Adicionalmente, el
consumidor es cada dia mas exigente, ya que
al estar mas formado e informado, demanda
productos y servicios con la maxima calidad,
mejor precio y mayor valor afiadido. Por ello
fidelizarlo se ha convertido en el principal
objetivo de las companias.

El estudio del consumidor proporciona la
informacion necesaria para identificar las
necesidades especificas del segmento de
mercado y la implementacion de estrategias y
puesta en marcha de acciones en medios
digitales efectivas y posicionamiento de la
marca y los productos de manera exitosa.

DESARROLLO DEL TEMA

Teniendo en cuenta las actividades cotidianas
que se realizan a través de internet, nace la
idea de crear un sistema que le permita a los
diferentes clientes realizar consultas y
pedidos por medio de los servicios que alli se
prestan, por lo cual, se plantea el desarrollo y
la realizaciéon en tiempo real de tiendas
virtuales, cuya principal motivacion es estar a
la vanguardia en los procesos tecnologicos,

pensando siempre en los clientes y en las
empresas.

El intercambio de bienes y servicios a través
del internet, es la forma mas avanzada y
sencilla que existe acualmente, ya que un
cliente visualiza, selecciona y formaliza la
adquisicion de productos o servicios, cuya
informacion estd disponible en un servidor
conectado a Internet. Las empresas pueden
publicar el catdlogo completo de sus
productos o servicios y dar acceso abierto a
sus potenciales clientes a una enorme vitrina
virtual, asi como también, renovar estos
productos, dialogar con sus clientes y por lo
tanto ajustarse a sus necesidades.

La utilizaciéon de la red, como un canal
comercial, debe obedecer a un planteamiento
estratégico y de negocios de la organizacion.
Para algunas empresas serd el medio
prioritario de desarrollo de su actividad, para
otras, un canal complementario, en el que la
tecnologia tiene un papel importante pero no
puede ser esta, la que condicione de forma
exclusiva las decisiones a tomar, por tal
motivo se cre6 esta nueva economia “E-
Commerce”, que permite analizar como usar
el Internet para mejorar areas como ventas,
marketing, compras y objetivos de servicio al
consumidor (Pinedo, 2018).

METODOLOGIA

El objetivo de este proyecto fue disefiar e
implementar una tienda virtual que maneje un
sistema, que permita al cliente realizar
consultas y obtener los servicios del sitio
web.

Para cumplir con este objetivo primero se
cred una base de datos de imagenes para que
el cliente pueda acceder a estas, observar y
analizar la variedad de todos los productos
ofertados en la tienda virtual y se tuvieron en
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cuenta aspectos tales como, permitir al
usuario poder solicitar los pedidos mediante
un sistema de inscripcion al sitio, ofrecer al
cliente los servicios de multimedia y
consultas especificas y determinar la
aceptacion del cliente hacia las compras a
través de la tienda virtual.

ESTUDIO TECNICO

En el desarrollo del proyecto se presentaron
tres estrategias.

1. “Servi-casa online aires acondicionados”:
Empresa en el éarea metropolitana de
bucaramanga prestadora de servicios online
de mantenimiento, reparacion y montaje del
sistemas de aire acondicionado, ofrece un
servicio eficaz, seguro y con calidad en el
menor tiempo posible.

Las empresas de refrigeracion demandan
talento humano que est¢ en permanente
actualizacion técnica, que responda a los
continuos avances cambios y variaciones
tecnoldgicas, por lo cual este proyecto esta
encaminado para facilitar un mejor servicio
en los mantenimientos preventivos, Yy
correctivos de los sistemas de refrigeracion.
La figura 1 muesta algunas imagenes de la
pagina de la empresa, observando que
permite observar el calendario, agendamiento
de citas, video chat con los usuarios, pago en
linea.

Figura 1: Pagina Web SAAO

SAAO

TUSOLUCION EN UN CLICK

saao
Horario de apestura (COT)
servicio "

Elige un SERVICIO

60 minutos
€OL$25000

Confirme sus detalles

Mantenimiento Express - 60 minutos
Freddy Rangel
Mar Nov 24, 2020, 7:00 am (COT)

Adriana Gabriel

+57 318 6650737

nanisfred@hotmail.com

calle 46 # 22 - 55, bucaramanga. santander, 68003

mi aire acondicionado esta botando agua.

Si, enviame un correo electrénico
recordatorio

4

Tomado de:
https://adriana9023 gabriel. wixsite.com/saao

2. Disefio estrategia de marketing para
productos de “Panaderia saludable bendita
casa de pan”: Este proyecto tiene como
objetivo el disefio e implementacion de una
tienda virtual que facilite el comercio en linea
de los productos de panaderia desde cualquier
dispositivo con conexion a Internet, con el fin
de entrar en el mercado digital, permitiendo
el incremento en las ventas y rentabilidad de
la empresa.

Con poca inversion es posible un gran
impacto en los clientes, la implementacion de
una tienda virtual facilitard la distribucion del
producto, pues le permitird al consumidor
ahorrar tiempo y dinero en desplazamientos y
tendra la seguridad de recibir su producto
segun sus requerimientos en cuanto a fecha 'y
hora de entrega asesorado todo el tiempo por
personal especializado. En la figura 2 se
observa que la empresa cuenta con las
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estrategias de venta, compra online y
despacho de productos.

Figura 2. Pagina Web Panaderia saludable
bendita casa de pan

L 194146653 3153629268 9 Como legar (O Horario comercial ® ()

i

BENDITO SEA

NUESTRO PAN

(ANPEEN - AANDANES (ANPEND NATRA AP LS

Campesino $650000  Campesino Natural $800000  Campesino Semillas $6500.00
Aréndanos

Compre ahora Compre ahora Compre ahora

Carrito de compras Pago

Cormeo electrénico
> ulangomezzzB8icioud.com Ca
4 $2.00000 Drectién
V) pedope
cale 34 No3355, Bucwamanga,Sarander, Colomba Cambie

TOTAL $1200000  Forma de envio

‘ 0 Eniogats Gats

Tomado de:
https://benditacasadepan.company.site/

3. Tienda virtual para canales minoristas:
“MIREMANO”, es una tienda virtual con un
canal de ventas online y redes sociales, su
objetivo es ayudar a todas las personas
emprendedoras de Santander que quieran
iniciar con su emprendimiento. Esta tienda
permite a los canales minoristas o a los
emprendedores, promocionar sus productos

en la tienda virtual e iniciar sus ventas por
comercio electrénico.

Esta idea permite que los canales minoristas
obtengan clientes, el crecimiento en las
ventas y el aumento de la rentabilidad. La
tienda virtual tiene como objetivo brindar
apoyo a las personas que estan empezando a
emprender con nuevas ideas de negocio y
permite establecer alianzas estratégicas de
vendedor - cliente, pudiendo expandirse en
tiendas de canal tradicional o tiendas fisicas.

La tienda ha sido disefiada de tal manera que
resulte amena, intuitiva y fécil de utilizar, de
este modo, todas las paginas de la Tienda
Virtual estan compuestas por fases
distinguibles facilmente:

e Una cabecera en la que se muestra el logo
y un espacio para afiadir publicidad,
ademas del acceso a otras funciones como
inicio, tienda, contactos, etc.

e Un ment horizontal, permite acceder a
todas las funciones o categorias de la
pagina Web.

e La ventana principal muestra toda la
informacion al usuario y se almacenan los
datos al momento del registro.

Otra forma de promocionar la tienda virtual
MIREMANO es el uso del email marketing,
por medio de un boletin electronico para sus
clientes principales, comunicdndoles el
lanzamiento de los nuevos productos o
promociones.

En la tienda virtual, se hara uso de
promociones de ventas tales como: ofertas,
descuentos, cupones, regalos, sorteos,
Concursos.
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Proceso de Compra en la Web

1. Ordenador
conectado a Internet

' I . ‘ 2. Tienda Online
3 > ;
> -

Usuario 6 é" > E {

N |
Creemos en las Lm -

empresas Santandereanas =

—

——
L $
= 3 Busqueda de
5. Registro y compra Producto
LK J

4. Ahadir al carro

Tomado de:
https://miremanotienda.wixsite.com/misitio

CONCLUSIONES

Se puede evidenciar con la implementacion
de la tienda virtual una respuesta positiva en
cuanto a la plataforma y su practicidad a la
Estrategias de Ventas hora de realizar la compra del producto, pues
no se recibieron quejas al respecto.

Es necesario desarrollar sistemas de
informacion para identificar claramente las
oportunidades de posicionamiento que tiene
la empresa, priorizarlas y seleccionar la
manera mas adecuada para aprovecharlas.

Se recomienda manejar una cultura de
Promocién en redes sociales planeacion de mercadeo que permita tener
planes de corto y mediano plazo, tanto

facebook — — estratégicos como tacticos.

Mrermano

El seguimiento de los clientes es un factor

P eremano primordial, para lograr fidelizarlos, se debe
TIENDA VIRTUAL estar pendiente de sus necesidades llevando
—— —— mayor control y una mejora continua del
T servicio.
e
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